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RESUMO

FERREIRA, Jonatas Pedro. ANALISE DA VIABILIDADE ECONOMICA E
FINANCEIRA DE FABRICACAO DE MANGUEIRAS CORRUGADAS E LISAS A
PARTIR DE MATERIAL RECICLADO EM UMA EMPRESA NA REGIAO DA
AMREC. 105 péaginas. Monografia Curso de administracdo - Linha de Formacéao
Especifica em Administracdo de Empresas, da Universidade do Extremo Sul
Catarinense — UNESC.

A reciclagem mecanica € o processo que transforma o plastico que seria descartado
em matéria prima novamente para a fabricacdo dos mais variados produtos. O
objetivo da presente monografia foi analisar a viabilidade econémica e financeira de
fabricacdo de mangueiras lisas e corrugadas a partir de plastico recuperado em uma
empresa de reciclagem na regido da AMREC (Associacao dos Municipios da Regido
Carbonifera). Através de pesquisa efetuada com materiais de construcéo e elétricos,
bem como com as construtoras da cidade de Cricidma-SC, procurou-se analisar este
mercado e identificar o potencial de demanda da regido com base nesta cidade.
Para a perspectiva de entendimento do mercado de mangueiras lisas e corrugadas,
foi possivel perceber e encontrar a incidéncia de cores e tamanhos com maior
demanda como também a visdo do consumidor para produtos reciclados, que se
apresentou com preocupante rejeicdo por conta da pouca diferenciacdo de marca e
empresas na regido. Para isso, 0 presente estudo propde uma campanha de
diferenciagdo quanto aos olhos do consumidor com o intuito de que empresa, bom
como a marca, ndo caiam dentro da mesma perspectiva que 0s consumidores
possuem para com boa parte das empresas concorrentes da regido. Através dos
calculos projetados com base na pesquisa sobre a demanda da regido, constatou-se
inviabilidade do negocio para a venda de toda a capacidade produtiva destes
produtos apenas dentro da AMREC. Desta forma, projetou-se o mercado para
demais regides do estado de Santa Catarina a fim de viabilizar o negécio.

Palavras-Chave: Mangueiras lisas. Mangueiras corrugadas. Reciclagem.
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1 INTRODUCAO

A Reciclagem €& um conjunto de técnicas usadas para reaproveitar um
material que se tornaria lixo, ou que se encontra no lixo, para ser transformado em
matéria-prima novamente e ser usado para a fabricagdo de novos produtos
(MARTINHO:; GONCALVES, 2000).

Segundo pesquisa efetuada pela Plastivida (2012) dos Iindices de
Reciclagem Mecanica de Plastico no Brasil (IRmP), mostra que foram reciclados
21,7% de todo o plastico consumido no ano de 2011, correspondendo a
aproximadamente 1077 mil toneladas no ano.

A reciclagem mecéanica é o processo de transformacdo dos plasticos
descartados pelo consumo humano ou da prépria indUstria em pequenos graos
(granulos) que podem ser reutilizados para a fabricagdo de outros produtos, como
pisos, sacolas, sacos de lixo, solados, componentes de automoveis, fibras, outros
tipos de embalagens ndo alimenticias, conduites, mangueiras e varios outros
(PLASTIVIDA, 2013).

Em contrapartida a esse grande mercado de possibilidades e novos
produtos, gerados pela reciclagem, temos um consumidor brasileiro que esta cada
vez mais informado sobre sustentabilidade, responsabilidade social empresarial, e
vem a cada dia mais analisando de forma critica as empresas. Em um levantamento
realizado pela National Geographic Society em 17 paises mostra que no mundo o
consumidor brasileiro € o terceiro mais consciente na questao sustentabilidade. A
pesquisa revela que 40% dos brasileiros entrevistados se sentem mal quanto aos
seus atos no que se refere a sustentabilidade, entretanto a pesquisa também revela
que tal indice foi maior nos paises que se dizem serem mais conscientes,
apresentando a relagdo da consciéncia com o conhecimento, e da necessidade de
mais medidas sustentaveis no dia-a-dia (NATIONAL GEOGRAPHIC, 2012).

A estrutura da sociedade esta se reformando e apresentando uma nova
demanda e crescente preferéncia dos consumidores por empresas que apresentem
algum cunho sustentavel. Em uma analise realizada pela Penn, Schoen & Berland
Associates, no ano de 2010, mostra que 73% dos consumidores brasileiros esta
disposto a pagar a mais por produtos e materiais ecologicamente corretos
(AMCHAM, 2013).
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Com o intuito de aumentar o sucesso para tal empreendimento,
através de uma ferramenta de planejamento, Degen (2005) afirma que um
plano de negdcio € um instrumento que proporciona ao empreendedor o
pensamento e a andlise de todas as possibilidades e limites de novas
ideias. A andlise sistémica e abrangente de todas as faces do
empreendimento, abertas pelo plano de negécio, preenchem a
incapacidade humana de analisar varias situacdes onde geralmente
privilegiam uma ou outra por essa deficiéncia.

Diante desses dados, apresenta-se a necessidade de
elaboracdo de uma andlise da viabilidade da fabricacdo de mangueiras

lisas e corrugadas, em uma empresa de reciclagem da regido da AMREC.

1.1 SITUACAO PROBLEMA

Para que uma empresa obtenha sucesso atualmente no mercado, ela
necessita cada vez mais de planejamento em cada uma de suas acoes.
Consequéncia esta, de um mercado cada vez mais competitivo e estreito. Historias
de empresas que obtiveram éxito apenas de uma ideia e forca de vontade
empreendedora sdo cada vez menos vistas. De tal modo, que estas hoje, sO
vigoram pela sua transformacéo para um ambito de tomadas de decisdes baseadas
em estratégias e planejamentos. Segundo estudo realizado pelo SEBRAE (Servi¢co
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) (2007) sobre os fatores
condicionantes e taxas de sobrevivéncia de micro e pequenas empresas no Brasil,
mostra que 68% das empresas extintas no periodo de 2003 a 2005 fecharam as
portas pela falta de planejamento do negdcio.

Desta forma, Chiavenato (2005) salienta que para alcancar o sucesso, o
empreendedor necessita efetuar um planejamento para o0 seu negocio.
Planejamento é estudar previamente o que sera feito, bem como os objetivos a
serem alcancados. O planejamento materializa-se em um plano, e como tal,
estabelece a antecipacdo, a estrutura e coordenacdo de situacOes, destas, se
alcancadas com éxito, desencadeiam o objetivo desejado.

A empresa em estudo esta no mercado de reciclagem a pouco mais de
uma década, e comercializa apenas granulos provenientes da reciclagem do

plastico, provendo apenas matéria-prima reciclada a outras empresas que fabricam
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0S mais variados produtos. Diante disto, a empresa em questdo, possui 0 interesse
na fabricacdo do seu préprio produto final, com o ideal de fabricar mangueiras lisas e
corrugadas. Partindo desta vontade surge a pergunta: Qual a viabilidade de
fabricacdo de mangueiras corrugadas e lisas a partir de material reciclado em uma

empresa na regiao da AMREC?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

Analisar a viabilidade de fabricacdo de mangueiras corrugadas e lisas a

partir de material reciclado em uma empresa na regido da AMREC.

1.2.2 Objetivos Especificos

a) Analisar o Mercado;

b) Promover o Plano de marketing;
c) Construir o Plano Operacional;
d) Confeccionar o Plano Financeiro;

e) Analisar a viabilidade do negdcio.

1.3 JUSTIFICATIVA

O objetivo deste estudo é analisar a viabilidade de fabricacdo de
mangueiras corrugadas e lisas a partir de material reciclado em uma empresa ha
regido da AMREC. O presente estudo mostra-se importante, pois a expansao de um
negécio tende a alavancar ndo somente a empresa em questdo, como também
fomenta o crescimento de todos os pdlos onde ela consegue alcancar, com énfase
na regido em gue se estabelece. Tal estudo também pode ser considerado
importante da perspectiva que tras o tipo de negocio da empresa, dando mais
credibilidade a regiédo pelo tratamento sustentavel que é a reciclagem.

Agregado a esta importancia, o presente estudo € relevante para o
pesquisador, para a empresa, para a sociedade, como para a UNESC. E relevante

para o pesquisador, pois como faz parte do quadro de colaboradores da empresa, 0
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mesmo so6 tende a acrescentar ao seu trabalho tal estudo, conjuntamente ao fato do
pesquisador poder analisar na préatica todo o conhecimento tedrico adquirido ao
longo do curso. E imensamente relevante para a empresa, pois tal relevancia parte
da sua propria necessidade que estimulou este estudo, de modo que faz a relacao
direta com o0 que a empresa precisa. Para a sociedade é relevante, pois a
comprovacdo da viabilidade em que se presente o estudo, gerara mais empregos
para regido. Para a UNESC é relevante, pois o estudo estara a disponibilidade de
todos os académicos que pretenderem confeccionar estudos relativos ou
simplesmente agregar conhecimento.

Assim, o estudo pode ser considerado oportuno, pois a empresa busca
expandir o seu negdcio e investir para o desenvolvimento de novos produtos, de
forma estruturada e planejada a fim de tentar garantir ao maximo as chances de
sucesso.

A viabilidade para a realizacdo do estudo se dara ao fato do pesquisador
possuir acesso a todas as informacfes relevantes ao estudo no que compete a
empresa, bem como a possibilidade de arcar com os custos referentes a pesquisa e
acessibilidade para a execug¢do da mesma. Presume ainda, que conseguira finalizar

a pesquisa dentro do prazo estabelecido pelo Curso de Administracdo da UNESC.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Com o intuito de se chegar ao objetivo deste trabalho proposto, nesta
etapa, sera apresentado o embasamento tedrico, que servira como eixo para a

construcdo do estudo, como também para os resultados encontrados.

2.1 EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo, segundo Baron (2007) procura compreender como
acontece e aparecem as situagdes oportunas para a criacdo de alguma coisa nova.
Também apresenta, de que formas essas situacfes oportunas sdo concebidas e
desvendadas, e que posteriormente sdo averiguadas por outras pessoas, que
aperfeicoam ou geram algo novo.

Bernardi (2003) afirma que o empreendedorismo, ou o ato do
empreendedor, € de funcdo elementar para a geracdo do negdcio, uma vez que é
pela pessoa empreendedora que acontecem e aparecem as situacdes de
oportunidade. Apds o planejamento das ideias, as mesmas sao realizadas por
intermédio de estudo para constatar a viabilidade do projeto, e € neste ponto que
encontra o empreendedor, pois tal sera a figura que tomara a dianteira do
empreendimento, encarando situa¢des de entrave, descobrindo solucdes para que o
seu empreendimento alcance o sucesso desejado.

Ainda para Bernardi (2003), o empreendedor deve obter o maximo de
compreensao e conhecimento no ramo ao qual almeja seguir, observando e
identificando as dificuldades e resolucdes por meio de diagndsticos e projecdes, que
irdo ser de grande relevancia para o empreendimento. E por esse motivo, que
grandes figuras empreendedoras obtém sucesso, pois executam aquilo que foi
planejado com o méaximo empenho e exceléncia, diminuindo as situacfes de
imprevistos durante o andamento do planejamento, e consequentemente
encolhendo os riscos ao seu montante investido.

Salim (2004) conceitua os estagios do processo empreendedor, como
consistente de uma juncdo de conhecimento, inovagcdo competéncia de empreender,
que podem ser descritas em manifestar da determinacdo, aprovacdo da ideia,
decisdo da sequéncia de operacdo e percep¢do dos meios precisos, construcao do

plano de negdcio, que mostra o formato do empreendedorismo para as negociacdes
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internas e externas, execucdo do plano de negoécio. Fazendo assim, o inicio do
negécio, a estabilizacdo do empreendimento e as chances de sobreviver.

A figura empreendedora necessita apresentar alguns aspectos de sua
personalidade, uma vez, que para comandar um negocio se faz necessario possuir
competéncia e conhecimento, visto que nem todas as pessoas que dao origem a
uma ideia ou conceito, e ousam, obtém éxito, jA que cedem em meados do percurso
e ficam receosos do que pode advir. Isto posto, a pessoa empreendedora precisa ter
determinadas caracteristicas, para que entraves que aparecam ao longo da
realizacdo do seu plano, ndo o afetem. Destes aspectos o empreendedor necessita
cultivar caracteristicas consideradas importantes como, a Vvisdo para as
oportunidades, o dominio de situacfes, agressividade, confianca em si mesmo, ser
otimista, ser dinamico, independente, persistente, flexivel e resistente a frustracoes,
criativo, ter a perspectiva de lideranca, boa postura para relacionamento e
capacidade de definigéo e discernimento de sonho e realizagdo (BERNARDI, 2003).

O alcance para o éxito do empreendedor se faz na sua necessidade de
conseguir controlar a maneira em como comanda suas motivacdes, excluindo a
possibilidade de mudanca destas, uma vez que elas diminuirdo ao decorrer do
tempo. Para atingir os propdésitos, o empreendedor ndo poucas vezes se dedica
mais a empresa do que a sua vida pessoal, até a empresa se estruturar ou entéo,
até identificar que esta nao trara o retorno conforme estipulado (SALIM, 2004).

E encargo de o empreendedor ter relacdo direta ou buscar a qualidade do
perfil empreendedor, uma vez que o andar do processo planejado para estruturagao
do projeto é repleto de dificuldades. Visto que esta adentrando em outro espaco, ou
seja, esta buscando inovacdo, e desta forma muitas situacdes podem acontecer,
muitas vezes em lugares que ndo imaginava-se que pudessem ocorrer. Assim, é
preciso que o empreendedor esteja atento nos acontecimentos dentro da empresa
diariamente, pois no eventual obstadculo que a empresa possa ter, ele esteja
presente para solucionar na hora certa, ndo dando espaco para que tais problemas
figuem maiores ao ambito de algo possivelmente fora de controle (BERNARDI,
2006).
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2.1.2 O Empreendedorismo e o seu surgimento no Brasil

O empreendedorismo se irradiou no Brasil por uma preméncia, uma vez
gue muitas empresas ndo conseguiam mais se sustentar no mercado, isto €, era a
vivéncia de empresas pequenas que sobreviviam apenas por um breve periodo,
principalmente porque muitas ndo tinham seu negécio de forma planejada. O
empreendedorismo veio para o Brasil apos a sua disseminacéo nos Estados Unidos,
acentuando-se aqui nos anos 90 pela necessidade de sobrevivéncia das empresas
no mercado (DORNELAS, 2005).

O plano de negécios despertou o interesse do Brasil, mostrando até
mesmo para o estado, que com menos empresas fechando as suas portas, mais
empregos sdo criados, mais impostos sdo recolhidos e consequentemente a
economia se torna mais estavel. Entretanto, os mais atraidos pelo plano de negdécios
sdo 0s proprios empresarios, que por meio do planejamento, conseguem calcular e
presumir 0s insumos necessarios, todos os desembolsos, dando ao empreendedor
um pilar das situacdes que podem ocorrer no decorrer do projeto. Passando assim,
a alavancar a sua lucratividade, atenuar seus desembolsos, e reunir conhecimento
para solucionar situagdes de entraves do mercado (BERNARDI, 2006).

Um dos fatores principais da disseminacdo do empreendedorismo no
Brasil foi a criacdo de instituicbes como o SEBRAE fundado em 1972 (Servico
brasileiro de apoio as micro e pequenas empresas), que servem como porta de
entrada para quem busca conhecimento sobre a abertura de um negécio. Dado que
antes do surgimento de entidades como o SEBRAE, eram muito menores as

chances de sobrevivéncia de pequenas empresas no Brasil (DORNELAS, 2005).

2.1.3 O Processo de empreender

Apoés a formacao da ideia empreendedora, se faz necessario aplica-las na
pratica por meio da sistematica empreendedora. Também conhecido como processo
empreendedor, sdo 0s passos que devem ser executados depois de estabelecidas
as ideias, isto €, a caracterizacdo do plano, com todas as tomadas de decisao
durante o negdcio, a observancia de que o mesmo € viavel, a fonte dos recursos, o
valor aplicado ao empreendimento, o nivel de risco, e o periodo para o regresso do
investimento (DORNELAS, 2005).
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Toda esta sistematica deve ser relatada no plano de negdcios,
possibilitando que posteriormente, o administrador/gerente responsavel pela
empresa, possa ter conhecimento de todos os planejamentos precisos para o
crescimento da mesma (DORNELAS, 2005).

O processo empreendedor reparte-se em quatro etapas diferentes, que
sao: reconhecimento e verificagdo de situacdo oportuna, desdobramento do plano
de negécio, estipulacdo do investimento preciso e gerenciamento do negdcio
(HISRICH; PETERS, 2004).

Dornelas (2005) afirma, que a etapa do desdobramento do plano de
negécios, ou seja, o desenvolvimento do mesmo é a parte em que se encontra mais
dificuldades, pois narra a empresa como se ela estivesse em funcionamento, isto €,
nesta fase do plano de negdcios deve-se descrever todos os procedimentos e
métodos da empresa, desde o que compete as obrigacdes burocraticas, passando
pelo setor financeiro, pelos pormenores do marketing, até as funcdes do setor de
recursos humanos conectando as estratégias para o futuro para as possibilidades de
crescimento do negécio. Uma ressalva a isto, € que o autor afirma que muitos ja
renunciam nesta etapa do processo, pois por meio desses dados ja é possivel notar
0s problemas que poderao aparecer ao longo da realizagéo do plano.

Passado a parte referente a planejamento do nego6cio em si, o
empreendedor deve encontrar a fonte de recurso para o nhegdcio ou projeto, que no
caso podem ser através de agéncias de financiamento, de bancos como o (BNDES),
empresas de capital de risco e etc. Esta etapa deve ser amplamente estudada, uma
vez que, principalmente, a subestimacéo dos valores necessarios para concluirem o
projeto pode influenciar diretamente no sucesso do mesmo (HISRICH; PETERS,
2004).

O passo final do processo empreendedor € a administracdo da empresa,
ou seja, gerencia-la. Para muitos é considerada a parte menos complicada,
entretanto, € neste nivel em que 0s entraves aparecem, pois muito do que foi
planejado, ndo ocorre da forma como se espera, descreve e estipula no plano de
negocios. Assim o administrador, deve analisar 0os aspectos relevantes a recepcgao
do mercado quanto a empresa, seu projeto ou servico de expansao. Outro aspecto
séo as forgas dos possiveis concorrentes, que muitas vezes, detém o mercado pelo
seu tempo de trabalho. Assim, tais situagfes solicitam do empreendedor, estratégias

para resolver tais problemas, evitando maiores dificuldades (DORNELAS, 2005).
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2.2 O DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE NEGOCIOS

Presentemente, o plano de negocios é mais usado por novos
empreendedores, mais especificamente por pequenos empreendedores, pois tendo
em vista a decadéncia de outros pela falta de um plano, nota-se a precisao de um
plano para criar um negoécio. Nao poucas vezes, a ferramenta de plano de negdcio
se estabelece de forma padronizada, garantindo adequada compreensao do plano.
Ocasionalmente, o plano de negocios, requer do seu criador determinados ajustes,
visto que ao longo do processo, muitas dificuldades e entraves ocorrem,
necessitando assim, mudancas para que o sucesso seja alcancado (DORNELAS,
2005).

O plano de negocios é uma ferramenta usada para aumentar o sucesso
de um projeto, e que segundo Bernardi (2006, p. 109), subdivide-se em: “ideia e
concepcao do negdcio, coleta, preparacdo de dados, analise de dados, montagem
do plano e avaliagao do plano”.

A confeccdo do plano de negdcios € de extrema relevancia, ja que a
empresa tende a aumentar a sua lucratividade, baseando-se na ideia de que o plano
€ no minimo adequado. Entretanto, ainda submetido a tantas dificuldades e
qualificacbes necessarias para iniciar um negocio, ocorrem casos de pessoas que
criaram seus negocios sem um plano estruturado, e mesmo assim, obtém grande
retorno do seu negdécio. Porém, por se tratarem de casos isolados ndo podem ser
tomados como base, submetendo a novos empreendedores a confeccionarem um
planejamento para a estruturacdo do seu negocio, conseguindo aumentar seus
acertos, corrigir erros, de formas mais faceis, além da necessaria obrigacdo de
apresentacao de um plano de negdcios para a obtencao de recursos junto a bancos,
quando necesséario (DORNELAS, 2005).

Atribuindo ainda o que afirma Dornelas (2005), um plano de negdcios néo
favorece apenas o empreendedor, como também auxilia a instituicdes de estudo, o
Estado, instituicbes de amparo a empresas, investidores, instituicdes financeiras e
etc.

Conforme Baron (2007), para ter éxito pelo plano de negdcios, os dados
precisam ser apresentados do modo mais simples e claro. E quanto mais legitimo e

simples for, em ligacdo aos propoésitos e os métodos usados para chegar a
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conclusdo do mesmo, mais rentavel sera até a sua conclusdao, mostrando a

viabilidade do negécio.

2.2.1 A confeccédo de um plano de negécios eficiente

Apesar de ser uma ferramenta, a estrutura do plano de negdécios nao
necessariamente tem um modelo padronizado para execucéo, até mesmo porgue 0S
temas abordados nos planos de negdécios sao distintos. Entretanto, sdo necessarios
alguns pontos fundamentais e imprescindiveis, devendo constar em todos os planos
de negécios que almejam seguir determinada qualidade (DORNELAS, 2005).

Dornelas (2005) mostra que a estrutura do plano de negdécios deve
constar:

a) Capa;

b) Sumaério;

c) Sumario executivo;

d) Descricdo da Empresa;

e) Produtos e Servicos;

f) Mercado e competidores;

g) Marketing e Vendas;

h) Andlise Estratégica;

i) Plano Financeiro;

J) Anexos.

Segundo Hisrich; Peters (2004), o mesmo precisa possuir 0 resumo
executivo, a andlise industrial, o empreendimento descrito, um plano para a
producdo, plano de marketing, um planejamento organizacional, analise swot e
planejamento financeiro.

Visto que cada autor aborda determinadas especificidades, percebe-se
gue um plano de negécios pode ser feito com alguns aspectos diferentes, entretanto,
0 mesmo deve conter os elementos essenciais abordados pelos autores. Assim, a
seguir, serdo descritos os itens citados por Dornelas, para uma maior compreensao

da estrutura do plano de negécios.
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2.2.2 Sumario Executivo

Segundo Salim (2004), muitos empreendedores ndo dao a devida
importancia para este item correspondente ao plano de negdcios, entretanto, é esta
parte que é lida inicialmente pelo possivel investidor. Desta forma, 0 mesmo usa o
sumario executivo para concluir se € interessante ler o plano de negdcios todo em si,
se vale a pena. Assim o empreendedor deve confeccionar muito bem o seu sumario
executivo, apresentando os pontos principais do plano de forma correta.

Dornelas (2005) complementa a importancia do sumario executivo, que 0
mesmo necessita ser uma sintese que incentive a atencao do leitor, que desperte o
interesse do mesmo. Pelo fato de expressar todos 0s pontos principais do plano de
negocio, 0 sumario executivo apesar de constar no inicio do plano, deve ser
confeccionado por ultimo, de forma concisa e clara.

Para ajudar a elaborar o sumario executivo, Dornelas (2001, p. 122)
instiga 0 empreendedor a responder as seguintes questdes:

O qué? Qual o propésito do seu plano?
O que vocé esté apresentando?

O que é a sua empresa?
Qual é seu produto/servigo?

Onde? Onde sua empresa esta localizada?
Onde esta seu mercado/clientes?

Por qué? Porque vocé precisa do dinheiro requisitado?

Como? Como vocé empregara o dinheiro na sua empresa?
Como esté a saude financeira do seu negécio?
Como esté crescendo sua empresa (faturamento dos
Ultimos trés anos etc.)?

Quanto? De quanto dinheiro vocé precisa?
Como se dara o retorno sobre o investimento?

Quando? Quando seu negécio foi criado?

Quando vocé precisara dispor do capital requisitado?
Quando ocorrera o pagamento do empréstimo obtido?

2.2.3 Descrigcédo da Empresa

A parte de Descricdo da Empresa no plano de negocios se estabelece

como um breviario da forma de organizacdo da empresa, sua evolucdo e estado
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atual. Precisa compreender as particularidades da empresa e a maneira que
conquistara seus clientes, o empreendedor também pode apresentar nesta etapa, o
gue se esperara do negocio por um espaco de até cinco anos. De modo simples, a
descricdo da empresa, descreve o plano de negocios e precisa ser formulada com
cautela para abster-se de erros (DORNELAS, 2001).

Segundo Bernardi (2006) na etapa da descricdo da empresa, €
discriminada a estrutura legal estudada para a empresa, as razdes, como também
0s elementos cruciais a empresa no prosseguimento de seus propositos.

Dornelas (2001) ressalta que o ponto essencial da descricdo do negdcio,
€ deixar evidente que a organizacado conta com profissionais competentes e com
experiéncia nos pontos de gerenciamento. O grupo que administrard é o item
medular da perspectiva dos investidores quando avaliam um plano de negdcios. De
modo que sé analisam a ideia do negdlcio e seus pormenores posteriormente ao

aspecto da equipe de comando.
2.2.4 Produtos e servicos

Neste passo, se faz a descricdo de produtos e servigcos, onde se
possibilita ter conhecimento de como se dara o fornecimento dos produtos e se a
organizacao possuira continéncia para o fornecimento. Outro aspecto relevante é
entender e conhecer os pontos que diferenciam os seus produtos dos concorrentes,
seus atributos e produtividade. Partindo disto, a empresa precisa ressaltar os
aspectos particulares que se pode disponibilizar para os clientes. Nesta fase do
projeto, pode-se expor produtos que a empresa podera fornecer futuramente. A
parte legal também precisa constar, necessitando de patentes, registros entre
outros, onde tudo necessariamente precisa estar documentado (DORNELAS, 2005).

Dornelas (2005) também afirma que deverad constar nesta fase, o0s
produtos e suas respectivas familias (quando houver), quem fornecera os produtos
ou matérias-primas, que método de analise sera usado para escolha de compra,
nivel da qualidade, preco, localizacdo, prazo de pagamento e/ou entrega. O controle
de estoque, métodos do mesmo, margem de contribuicdo, nivel de estoque e etc.,
também deverdo constar.

Outro ponto necessario nesta etapa sdo as especificagbes técnicas dos

produtos e servigcos, 0s requisitos, o nivel de procedéncia, as formulas e estratégias
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de vendas e metodologia de pesquisa para futuras expansdes de desenvolvimento
de novos produtos (BERNARDI, 2006).

O ciclo de vida de um produto € um processo que define o periodo de
vida de determinado produto, compreendendo tal, desde a sua entrada no mercado,
durante o crescimento, sua maturidade até o declinio. Quando um novo produto é
introduzido no mercado, uma grande quantidade de dinheiro esta por tras do seu
lancamento, pois se visa alavancar a marca, entretanto, por se tratar da introducéo
do produto ao mercado, o seu retorno financeiro € moroso. O segundo nivel apos a
introducdo do produto é o crescimento, e como o préprio nome ja diz, € a fase em
que o produto encontra-se em ascensao, obtendo uma demanda maior, uma vez
que, o produto ja ndo é mais desconhecido e ja foi avaliado pelo mercado. Desta
forma, nesta etapa os lucros também se alavancam. No periodo de maturidade do
produto, a demanda do produto comeca a diminuir, uma vez que o produto ja esta
estabilizado no mercado, assim, se faz necessario investir em marketing para que os
clientes ndo optem por outras marcas. Nesta etapa, também é comum que a
empresa procure melhorar 0s seus custos, obtendo outro viés para nao ter prejuizo
(DORNELAS, 2005).

Posteriormente, segundo Dornelas (2005), sao determinadas as
estratégias para o produto, que compreende todo o planejamento de vendas,
distribuicdo e producdo, de modo simples, é a parte que define a forma como o

produto chegara ao cliente.

2.2.5 Anélise do mercado e concorréncia

Dornelas (2005) afirma que a analise do mercado em que se pretende
entrar, sugere ao empreendedor como sendo uma das etapas mais laboriosas,
devido ao fato da empresa precisar saber de que forma adentrar4 ao mercado, como
apresentara e evidenciara a qualidade dos seus produtos e como se distinguird da
concorréncia. A empresa necessita dar relevancia aos concorrentes, mas nao ter
sua visdo voltada apenas para estes, mas também aos concorrentes indiretos, que
sob determinadas circunstancias conseguem adquirir boa parte do mercado.

Bernardi (2006) ressalta que a concorréncia € singularizada pela

competicdo de organizacdes por determinada por¢cdo do mercado, entretanto,
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quando a competicdo se dispde pelos precos, o definidor da competicdo é o cliente,
que elege o vencedor.

Dornelas (2005), afirma que para analisar a divisdo do mercado, a
empresa precisa ter conhecimento em qual segmento de mercado esta inserida,
fazendo a necessidade de uma andlise SWOT que determina as forcas e as
fraquezas da empresa, bem como as ameacas e as oportunidades.

2.3 PLANO DE MARKETING

O desenvolvimento do plano de marketing é o primeiro elemento a ser
preparado na construcdo de um plano de negadcios, correspondendo a analisar o
mercado e a confeccionar a estratégia de marketing (DOLABELA, 2006).

Para Dornelas (2005) o planejamento de marketing visa de que forma a
empresa venderd seus produtos e como conquistara o mercado consumidor.
Posteriormente, em como mantera seus clientes, como ampliard a sua demanda,
levantando os meétodos de difusdo do produto para o alvo consumidor, a
administrac@o e regime de prec¢os, o publico alvo, a logistica de vendas, ou seja, a
distribuicdo, os métodos de promoc¢éo, bem como o planejamento da perspectiva de
vendas.

Segundo Hisrich; Peters (2004) esta etapa serve para expor de que forma
a empresa disputard e se estabelecerd no mercado, de modo que atinja seus
objetivos e metas. O plano de marketing, deve ser desenvolvido anualmente,
elencando os 4Ps do marketing (preco, praca, produto e promoc¢ao) e ser tratado
com certa prioridade nos anos iniciais de atividade do empreendimento.

Cobra (1990) afirma que na construcdo do planejamento de marketing a
empresa deve quantificar os valores necessarios para executar as estratégias de
marketing, a fim de transpor para um orgamento e realizar as proje¢cdes quanto aos

custos associados ao marketing.
2.4 PLANO OPERACIONAL
Esta fase discrimina a forma na qual se dard as opera¢cfes da empresa,

apresentando os processos e 0 complexo de operagdes necessarias para se chegar

ao produto final. Faz-se preciso conter também, os dados de operacdo como o lead
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time do produto, a eficiéncia da entrega em percentual, o fluxo de rodizio do
estoque, percentual de sobras (excedentes) e etc. (DORNELAS, 2003).

O plano operacional também deve conter o local em que estara inserida a
empresa (visto que este deve ser apropriado), a planta do seu projeto fisico, a sua
potencialidade de producdo méaxima, os métodos de operacdo que serdo usados na
fabricacdo dos produtos bem como a méo de obra necesséaria para a execugdo de
tais operacdes (CHIAVENATO, 2005).

Chiavenato (2005) também exp8e que no setor industrial, o planejamento
operacional precisa detalhar o processo de producdo do momento em que a matéria
prima entra na empresa até a sua saida como produto finalizado, todo o maquinario
necessario para a sua fabricacdo, bem como 0s materiais necessarios para a sua
fabricacdo. O processo de producdo também necessita expressar os métodos de
compra me insumos e estoque, a disposicdo do maquinario, o treinamento

necessario para cada linha de producéo e etc.

2.5 PLANO FINANCEIRO

A finalizacdo do plano de negoécios pode ser considerada a mais
complicada para muitos iniciantes de seu negocio segundo Dornelas (2005). O
planejamento financeiro € a etapa final, e consiste na andlise de todos os dados
numéricos estabelecidos ao longo da realizacdo do plano de negdcios. O plano
financeiro consta todos os valores referentes a custos fixos e variaveis, e outros.

O planejamento financeiro bem estruturado proporciona para o
administrador uma visdo completa do que esta entrando e do que esta saindo,
apresentado para o mesmo 0 que se tem disponivel e uma perspectiva do que se
pode planejar para o futuro (HISRICH; PETERS, 2004).

Hisrich; Peters (2004) ainda ressaltam que o planejamento financeiro da a
visdo para o administrador de que modo 0 mesmo pagara Seus Compromissos e
como fara para garantir a sua liquidez.

O plano financeiro também precisa apresentar o fluxo de caixa
mensalmente e os demonstrativos de resultado com projecao de trés anos, pois é
por analise dessas projecdes que € constatada a viabilidade do empreendimento
(DORNELAS, 2005).



31

Os demonstrativos financeiros assim como outras ferramentas de
avaliagdo disponiveis no plano de negdcio sdo de grande valia para o administrador,
gue apresentam dados a serem analisados, e quando preciso efetuar as devidas
correcbes. Aliado aos objetivos financeiros, os demonstrativos financeiros dao a
possibilidade de acompanhar o alcance do que se espera (DORNELAS, 2005).

A determinagdo dos valores necessarios para a abertura do negoécio
também devem constar no planejamento financeiro, que nada mais €, do que o
investimento no empreendimento, bem como os demonstrativos que exprimem a

possibilidade de analisar o emprego deste investimento (BERNARDI, 2006).

2.5.1 Projecdes de investimentos

Para comecar um empreendimento, € necessario que se saiba o quanto
sera preciso para tirar o negdcio do papel. Para ter conhecimento disto, a figura
empreendedora deve efetuar um estudo dos gastos primarios e sua aplicagéo,
fazendo uso de ferramentas que viabilizem esta analise (BARON E SHANE, 2007).

O levantamento dos custos iniciais dispde do valor preciso para
estabelecer o negécio e comecar a funcionar. Este levantamento corresponde aos
gastos pré-operacionais, despesas pertinentes a abertura do negocio, 0s custos
fixos, e os valores precisos para montar o empreendimento até 0 mesmo comecar a
produzir as entradas financeiras (DOLABELA, 2006).

De forma simples, Chiavenato (2005) salienta que para iniciar um negdécio
se requer de uma quantidade minima para ser usada como capital inicial, e um valor

suficiente destinado ao capital de giro para iniciar as atividades da empresa.

2.5.2 Investimentos Fixos

A primeira etapa do planejamento financeiro € a dimensdo do
investimento fixo, que se da a partir dos investimentos em terrenos, edificagbes,
maquinario de producéo, instalacdes industriais entre outros. (CASAROTTO FILHO,
2002).

O investimento fixo é a construcdo do patriménio da empresa, sendo ele

também constituido nos gastos em equipamentos de informatica, telefones,
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eletrdnicos, em construgcbes e reformas, veiculos, mobilias, salas, entre outros
(DOLABELA, 2006).

2.5.3 Projecao de custos e despesas

A projecdo dos custos e despesas Sd0 0s parametros para a
determinacéo do capital necessario e o local para a busca do mesmo. E a forma e o
local para onde sera destinado o dinheiro para iniciar o empreendimento bem como
para todo o periodo subsequente do negdocio (BARON, 2007).

Dentre as despesas e 0s custos da organizacéo, tem-se a divisdo entre
fixos e varidveis. Os custos e despesas determinados fixos estdo diretamente
ligados aos valores necessarios para manter a empresa em funcionamento. Estes
valores ndo possuem proporcao para a quantidade de producdo da empresa, isto €,
tais gastos ndo variam com os volumes produzidos e vendidos (DOLABELA, 2006).

Os custos e despesas variaveis sdo os valores aplicados diretamente na
producdo, ao contrario dos custos e despesas fixas, variam conforme a quantidade
produzida (DOLABELA, 2006).

Conforme o tipo de atividade do empreendimento os custos e despesas
podem nédo se enquadrarem de forma sdlida como fixo ou variavel, de modo que,
determinados valores podem ser flutuantes entre os dois, bem como, as
classificagbes usuais de valores pagos, onde, alguns se enquadram para fixo em
determinados negdcios e se tornam variaveis para outros (CHER, 2002).

2.5.4 Capital de giro

O capital de giro é o investimento no ativo circulante da empresa. Desta
forma, pode-se dizer que a expressao capital de giro refere-se aos gastos em caixa
em curto prazo efetuados pela empresa, a medida que, o capital de giro liquido é o
montante final ou o saldo destas aplicacbes neste prazo determinado.
Simplificadamente, o capital de giro € o ativo circulante da empresa, e o capital de
giro liquido é o valor remanescente da diferenga entre o ativo circulante e o passivo
circulante (VIEIRA, 2005).

O capital de giro também é entendido como sendo a quantidade de

dinheiro necessaria para manter as atividades da organizagcdo. Ou seja, sdo 0s
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gastos que se referem a estoques, disponibilidade de dinheiro em caixa e bancos,

aluguel, despesas administrativas, energia elétrica, salarios e encargos sociais, e
etc. (CHIAVENATO, 2005).

Para tanto, ao inicio de um novo empreendimento, o capital de giro inicial,

sdo os desembolsos operacionais essenciais para a partida das operacbes e

atividades da empresa, ou seja, 0s valores necessarios para por a empresa em
funcionamento (DOLABELA, 2006).

2.5.5 Fontes de Recursos

Esta etapa consiste na maneira pela qual a empresa obtera capital para

financiar seu empreendimento, seja ele préprio ou de terceiros (DORNELAS, 2001).

Abaixo, temos exemplos de algumas fontes de financiamentos:

a)

b)

Economias pessoais, familiares e amigos — é considerado uma das
formas mais comuns de financiamento. Usualmente é conquistado
em consequéncia da relacdo pessoal existente com o
empreendedor e o investidor, que, por muitas vezes a confianca e
o vinculo intimo com o empreendedor sdo mais estimados do que
o proprio plano de negdcios (DORNELAS, 2001).

Capital de risco — S80 empresas que possuem como pProposito
encontrar negdcios com grande potencial de resultados atraentes.
As empresas de capital de risco investem seus recursos em
empresas através da compra de acdes e obtém suas receitas na
comercializacdo das mesmas (DOLABELA, 2006).

Fundos especiais de instituicbes publicas - sédo valores
disponibilizados por 6rgdos publicos para investimos na éarea
publica ou privada (CHAVENATO, 2005). Dentre eles, podemos
ressaltar o BNDES (Banco Nacional do Desenvolvimento
Econbmico e Social) que atua no financiamento de projetos de
investimentos, obtencdo de maquinas, exportacdo entre outros
(BNDES, 2013). O banco possui inudmeras linhas de
financiamento, com programas destinados a pequenas, médias e

grandes empresas, todos estes analisados e avaliados através de
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um plano de negécios estruturado pela empresa (DORNELAS,
2001).

2.5.6 Projecao de receitas

As receitas (ou recebimentos) se enquadram como todas as entradas de
valores em certo periodo na empresa. As receitas mais frequentes compreendem-se
nas “vendas a vista”, na “cobranga de contas a receber’ (cobranca em carteira ou
bancéaria) e em “outras receitas” (GITMAN, 2010).

Para estabelecer a projecdo de receitas, neste caso referente as vendas,
€ necessario inicialmente ter o preco de venda do produto definido. Assim, para
determinar o preco de venda do produto, é essencial estudar o preco aplicado pelos
concorrentes e os valores propostos pelos revendedores do varejo. Entretanto, o
fator primordial para o estabelecimento do preco de venda, se da pela percepcao de
valor do produto pelo consumidor, ou seja, a avaliagdo que o mercado consumidor
tem sobre o produto quanto ao seu custo versus o seu retorno (DOLABELA, 2006).

Outro componente do preco da mercadoria sdo 0s custos de produgéo,
porém, os mesmos demonstram fundamentalmente o grau de atratividade quanto a
sua capacidade de geracao de receitas liquidas, demonstrando se tais custos se
encaixam dentro do preco de venda (DOLABELA, 2006).

A projecédo dos ingressos de “outras receitas”, sdo as entradas no caixa
provenientes de fontes que ndo as de venda do produto. Assim entradas como,
venda de maquinas, receitas financeiras (aplicacdes financeiras), venda de acodes

sao itens correspondentes a este tipo de receita (GITMAN, 2010).

2.5.7 Projecéao de fluxo de caixa

E um dos instrumentos mais importantes para o controle financeiro da
empresa em curto prazo. O fluxo de caixa se estabelece na administracdo das
entradas e saidas de valores de caixa na empresa (DOLABELA, 2006).

A previsdo dos gastos recorrentes a empresa e 0 seu controle séo
executados pelo fluxo de caixa. Denominam-se origens de caixa 0s elementos que
elevam o caixa da empresa, enquanto que as aplicacées de caixa representam as
saidas do mesmo (CHIAVENATO, 2005).
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A projecao do fluxo de caixa propicia a empresa a antecipar e arquitetar a
preciséo de valores em determinado prazo, uma vez que, oportuniza um panorama
das entradas e saidas neste espaco de tempo. Decorrente a necessidade de
projetar valores reais, e aumentar o percentual de acerto do fluxo de caixa, a
empresa pode buscar orcar as aquisicdes previamente e continuamente, de modo
que a empresa tenha conhecimento do encaminhamento das suas contas
(CHIAVENATO, 2005).

Assim previsdo do fluxo de caixa suscita a andlise, de opcbes de
investimentos, as varidveis a determinadas situacdes financeiras que ocorrem dentro
da empresa, as condicbes para investimento dos lucros concebidos, as
necessidades e consideracfes para diminuicdes (ou aumento) no capital de giro,
entre outros, garantindo a tomada de decisdo com maiores chances de sucesso
(SILVA, 2006).

O ciclo do caixa é a representacdo do tempo entre o pagamento da
matéria-prima, até o seu recebimento em dinheiro como em forma de produto
acabado. A projecéo do fluxo de caixa deve englobar o ciclo de caixa, entretanto a
projecdo usualmente é feita para o periodo de um ano, sendo possivel sua
estruturacdo em intervalos ainda menores, dentro de semanas e até em dias
(CHIAVENATO, 2005).

Quadro 1 - Fluxo de caixa.

Jan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez | Tota
Itens . . . . . . . . . . . . I

Entradas

Vendas

Empréstimos bancérios

Capital dos sécios

A WIN (F

Outras entradas

Total de entradas

Saidas

5| Aluguel

6 | Retiradas dos s6cios

* | Honorarios

* | Despesas com veiculos

* | Combustivel

* | Propaganda e promogé&o

* | Seguro

* | Custos comerciais
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Continuacéo.

Jan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez | Tota
Itens . . . . . . . . . . . . I

* | Limpeza

* | Luz/Agua/Géas

¢ | Juros bancarios

* | Custos financeiros

* | Correio

* | Manutencéo e reparos

* | Outras despesas

* | Salarios de funcionarios

Encargos sociais e
trabalhistas

* | Material de escritério

* | Estogue e matérias-primas

* | Telefone/Fax/Internet

* | Despesas de viagens

* | Impostos e taxas

* | Gastos de capital

Total de saidas

Fluxo de caixa liquido

Balanco inicial

Balanco final

Fonte: Chiavenato (2005, p. 232).

Efetuar a precipitagdo do fluxo de caixa ainda demonstra que um dos
seus objetivos basicos é estruturar o fluxo de entradas e saidas de modo a possuir
sempre um valor minimo de dinheiro em caixa, ou seja, ter um determinado valor
continuo no caixa com o intuito de evitar a necessidade de captacdo de recursos

externos em momentos casuais déficits (saldo negativo) (CHIAVENATO, 2005).

2.5.8 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio € 0 momento financeiro em que a empresa hao tem
lucro nem prejuizo. E o estado em que as entradas provindas das vendas se
igualam a soma dos custos fixos e variaveis. E de verdadeira importancia, ja que
divide o momento em que todas as obrigagOes foram pagas e a empresa comecga a
obter lucro (DORNELAS, 2001).

Dolabela (2006) ressalta como o ponto zero da empresa, onde abaixo se

determina prejuizo, e acima, lucro para a empresa.
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O ponto de equilibrio da empresa pode ser calculado pela seguinte
formula:

Ponto de equilibrio = Custo fixo / Margem de contribuicdo (DOLABELA,
2006).

2.5.9 Payback

E o periodo de retorno do investimento, o seja o tempo que levara para
recuperar o valor aplicado ao negoécio (DOLABELA, 2006). A atratividade de um
negocio € medida através desta ferramenta, a medida que, quanto menor for o
periodo de tempo para obter de volta o valor investido para dar inicio ao negocio,

mais atraente este é (DORNELAS, 2001).

2.5.10 Valor Presente Liquido (VPL)

O VPL é considerado o indicador mais representativo quanto a analise de
um empreendimento, pois apresenta o valor destinado ao investidor, posterior ao
desconto do valor inicial investido (CECCONELLO, 2008).

Para medir o VPL de um projeto, faz-se uma estimativa do valor atual para
os futuros fluxos de reais que estardo sendo gerados pelo projeto, e deduz-
se o investimento feito inicialmente. Para isso, descontam-se os futuros
fluxos de caixa apés impostos para seu valor presente, e depois se subtrai o
investimento inicial. Se o VPL for positivo, o projeto é viavel, pois o valor
presente dos futuros fluxos de caixa é maior que o investimento inicial. Caso
contrario, o projeto deve ser rejeitado (DORNELAS, 2001, p. 172).

2.5.11 Taxa Interna de Retorno (TIR)

Apresentado percentualmente demonstra a taxa de desconto que empata
0s embolsos e desembolsos projetados no fluxo de caixa, ao modo que, provoca um
VPL equivalente a zero (SALIM, 2003).

Levando-se em consideracdo a TIR um empreendimento € tido como
atraente a medida que se apresenta maior do que a taxa estipulada pelo investidor,
ou seja, quando a TIR for maior do que a TMA (SALIM, 2003).
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A partir desta etapa, serdo dispostos os procedimentos metodolégicos,
gue correspondem aos meios técnicos para a elaboracdo e método para alcance
dos objetivos do estudo cientifico.

A pesquisa cientifica é adotada para estabelecer e analisar dados e fatos,
isto é, a pesquisa com carater cientifico, € usada para atestar correspondentes
situacdes pretendidas ou agregar compreensdo sobre determinado tema. O produto
de tal pesquisa possibilita 0 encontro da constatagéo sobre determinado assunto em
que se busca sua resolugcdo, com o intuito de colher uma compreenséo cientifica
mais apurada, convertendo o resultado a um conhecimento mais claro a todos
(BARROS, 1999).

Cervo e Bervian (1996) ratificam que a pesquisa se estabelece como
método para buscar as solu¢cbes a questionamentos apresentados, de modo que a
mesma se mostre oportuna a partir do momento em que nao exista informacdes
suficientes para responder tais questionamentos, assim, respostas sdo encontradas
por meio do uso de procedimentos metodolégicos.

Barros (1999) completa que é por intermédio da pesquisa cientifica, que
se da o encontro a respostas sobre indagacfes que se possui ao longo da
confeccdo do estudo cientifico, por meio das metodologias cientificas. Desta forma,
através da investigacdo a area abordada pelo pesquisador, procura-se compreender
tais situacdes por intermédio de elementos que j4 existentes possam ser
encontrados, alegando o método através dos estudos cientificos proporcionados por
outros autores.

Segundo Gil (1991) os motivos que fundamentam a execucdo da
pesquisa cientifica repartem-se em dois blocos: os que competem a ordem
intelectual e os de ordem prética. O primeiro bloco advém do anseio e interesse em
saber, e o0 segundo, origina-se da ambicdo em fazer alguma coisa de maneira mais
eficaz.

A compreensao cientifica aponta do elo existente entre a teoria e a
pratica, onde a teoria € por¢ao correspondente a fundamentacao teérica do trabalho
cientifico, que estimula o pesquisador a agregar mais conhecimento para a formacgéo
da mesma. E a parte pratica, € a constatacdo das informagfes afirmadas através da
pesquisa cientifica (BARROS, 1999).
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Vergana (2007) ressalta que a compreensdo cientifica € a etapa do
estudo que levanta dados j& explorados, averiguando de maneira analitica e clara.
Tal método é bastante usado na area académica para a efetuacdo de analises, onde
0 mesmo precisa avaliar a sua pesquisa por intermédio de informacdes que ja

existem e assim, a partir deste, dar fundamento a pesquisa.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Segundo Vergana (2007) a pesquisa, no que tange ao seu arquétipo,
condiciona a necessidade da sua caracterizacdo consoante as suas proposicoes.
Para tanto, a pesquisa cientifica, deve-se estabelecer em qual serdo seus fins
investigativos e quais serdo os métodos adotados para a investigacao.

Isto posto, quanto aos fins investigativos da pesquisa, a mesma sera de
cunho descritivo:

a) Pesquisa descritiva: a pesquisa descritiva, segundo Rudio (1986)
impOe ao pesquisador a organizar toda a metodologia que a constituira. Juntamente
a isso, a pesquisa necessita ser legitimada, uma vez que todas as informagdes que
serdo usadas, bem como as decisdes, serdo baseadas nestas informacdes. Assim,
tais dados devem ser 0os mais corretos possiveis. A pesquisa estabelecera se a
metodologia adotada acontece ou ndo, de que maneira procede e como distingui-la.
A pesquisa considerada descritiva, ainda pode ser categorizada em quantitativa, por
meio de exposicdo de numeros a fim de constatar seus contetddos, como também,
qualitativa, de forma que apresenta suas ideias de modo escrito.

Para Gil (1991) o propésito da pesquisa descritiva é manifestar os
atributos e particularidades de certa populacdo, assim, para se alcangar o objetivo,
se faz necessario o uso de determinadas técnicas padronizadas de apanho de
informacdes.

Vergana (2007) ratifica e completa que, a pesquisa descritiva apresenta
as caracteristicas de determinado publico como também de determinado
fato/acontecimento. Ela também n&o € compelida a explicar os acontecimentos que
relata, todavia, serve como alicerce para sua explicagéo.

Este tipo de pesquisa foi aplicada ao presente trabalho, uma vez que o

intuito do mesmo € identificar e analisar o mercado de mangueiras lisas e corrugadas no
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municipio de Criciima, Santa Catarina, de modo a auxiliar e analisar a viabilidade de
fabricacéo destes produtos.

No que tange aos métodos adotados para a investigacdo sera utilizado a
pesquisa bibliogréafica e de levantamento:

a) Pesquisa bibliografica: conforme Martins (2009) a pesquisa
bibliografica propde esclarecer e debater determinado tema, situacdo ou questédo
com base em publicag@es, artigos, periddicos, internet, livros e etc.

A pesquisa bibliografica € uma 6tima maneira de agregacéo cientifica se
executada livremente, ou de forma complementar e/ou base para todo estudo
cientifico, dispondo a confec¢éo do eixo tedrico do trabalho (MARTINS, 2009).

No presente estudo, a pesquisa bibliografica é utilizada na
fundamentacéo teodrica através de livros correspondentes ao tema de plano de
negocios, bem como periédicos publicados relevantes ao tema, sendo
complementado por dados disponiveis na internet por 6rgaos certificados.

b) Pesquisa de campo: Gil (1991) afirma que a pesquisa de campo
propde de forma muito maior o desenvolvimento de duvidas estabelecidas do que o
arranjo das caracteristicas do publico estudado conforme deliberadas variaveis.

Filhos e Santos (2000) complementam que a pesquisa de campo abarca-
se ao lugar onde séo retiradas as informacdes que a pesquisa necessita, bem como
o local onde as situacdes e acontecimentos se sucedem.

Assim, indo de encontro a proposicdo deste estudo, foram aplicados
questionarios direcionados a materiais de construcdo e elétricos com o intuito de
identificar e analisar o mercado de mangueiras lisas e corrugadas no municipio de
Cricilma, Santa Catarina, de modo a auxiliar e analisar a viabilidade de fabricacédo

destes produtos.

3.2 DEFINICAO DO PUBLICO-ALVO

A populacdo alvo do presente estudo se estabeleceu no ramo da
construcdo civil, destinado a lojas de materiais de construcdo e lojas de materiais
elétricos.

Segundo pesquisa realizada pela Abramat (2012) o comércio de materiais

destinados a construcéo civil, movimentou em 2011 R$ 82.952,00 milhées em todo o
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Brasil. O estado de Santa Catarina ficou em 7° lugar no ranking geral do pais,
movimentando R$ 4.368,00 milh6es em vendas de materiais para construgao civil.

A construcao civil em 2011 correspondeu a 5,8% do PIB total do pais, e
ultrapassou a marca de 772 mil postos de trabalho (ABRAMAT, 2012).

A populacdo-alvo potencial desta pesquisa abrangeu as lojas
revendedoras de materiais de construcdo em geral e lojas revendedoras de
materiais elétricos, bem como o consumidor final de grande escala, ou seja, as
construtoras civis.

A seguir, temos disposto a estruturacdo do publico-alvo.

Quadro 2 - Estruturacao da populagéo-alvo.

Identificar e analisar o mercado de mangueiras
lisas e corrugadas no municipio de Criciima,

Objetivos Santa Catarina, de modo a auxiliar e analisar a
viabilidade de fabricagédo destes produtos.
Periodo Segundo semestre de 2013
Extenséao Municipio de Cricima

Materiais de construcéo, elétricos, e construtoras

Unidade de amostragem L
civis.

Elementos Compradores da empresa

Fonte: Elaboracdo do pesquisador.

Segundo Vergana (2007) a definicdo de populacdo e amostra podem ser
conceituadas como um aglomerado de elementos que detém as caracteristicas que
serviram como conteudo deste estudo. Amostra da populacdo € uma porcdo do
universo selecionada conforme determinado preceito de representatividade.

Para Rudio (1986), populacdo é um conjunto de pessoas que unidas
envolvem deliberado lugar ou espaco. Entretanto, dentro da pesquisa, populagéo é
definida ndo somente por pessoas que ocupam algum espaco, como também o0s
seres que dispdem os mesmos atributos. Na execucdo da pesquisa, ndo se faz
necessario entrevistar toda a populacdo do definido espaco, uma vez que tal acao
se mostra quase impossivel, desta forma, € preciso eleger uma porcdo destas
pessoas que estdo inseridas neste espaco com diferentes atributos, definindo e
conceituando a amostra.

A escolha da amostra exige seguir varios pontos caracteristicos, de forma

gue a amostra nao seja incorreta, e que reflita sem erros a por¢cdo da populacdo
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selecionada. A asseguracdo da correta representacdo da populacdo, impde o
estabelecimento de uma técnica de selecdo para a amostra, de modo a escolher 0s
seres adequadamente, evitando assim, que a populacao néo se torne desqualificada
por determinada parte da amostra (RUDIO, 1986).

A populagdo desta pesquisa compreendeu todas as 79 Ilojas
revendedoras de materiais de construgdo e elétricos catalogadas na lista telefonica,
disponivel na internet, Guia Facil (www.guiafacil.com) dentro da cidade de
Cricima/SC. Assim, a amostra desta pesquisa para 0s materiais de construcéo e
elétricos, foi calculada em 66 lojas que corresponderam a populagédo. O tipo de
amostra estabelecido foi a amostra sistematica, estabelecendo a relagéo do intervalo
de uma empresa para cada cinco empresas selecionadas. Em relacdo as
construtoras, a populacdo estimada pelo objeto de encontro destas empresas,
apresentou 14 construtoras, das quais pelo numero baixo, ndo foi estipulado

amostra.

Figura 1 - Formula para o célculo do tamanho da populacdo amostral.

Considerando Populaciio Infinita Considerando Populacio Finita
1 N x n,
ny =— n=——-
E, N +n,
n, = Amostra considerando populagao infinita n =Amostra considerando populacdo N (Finita)
N =Tam: . arF
E, = Erro amostral N =Tamanho da Populagio

Fonte: Barbetta (2007, p. 60).

3.3 PLANO DE COLETA DE DADOS

Os dados e informacdes desta pesquisa sédo oriundos de dados primarios,
conforme SEBRAE (2006) sdo dados que ndo se tem, ou seja, se faz necessario
consegui-los através de uma coleta, pesquisa. O que se propds diretamente a
necessidade de parte deste estudo, no que tangeu ao requerimento da analise do
mercado consumidor na cidade de Criciima/SC para mangueiras lisas e corrugadas.

A vista disso, a técnica usada para a coleta dos dados para a pesquisa foi
0 questionario, que para Barros (1999), é aquela onde o pesquisador demanda
expor por meio do questionario, qual € o propésito da pesquisa, para 0 que emprega

e 0 que ela é. Ainda afirma que, o questionario precisa ser preenchido sem a

necessidade da identificacdo (nome) do entrevistado, assegurando o seu anonimato.
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Um dos grandes pontos positivos do questionario é o custo, bem como a
possibilidade de compreender uma gama alta de pessoas.

O questionario se deteve em perguntas fechadas e de mdultipla escolha,
bem como, perguntas abertas estando disponivel o seu esboc¢o no apéndice deste
trabalho.

A aplicacdo do questionario foi efetuada atravées do email de cada
empresa, destinado ao comprador ou responsavel pelas compras/vendas, sendo
iniciado por contato telefénico para esclarecimento inicial do estudo e da pesquisa, e

maior garantia do retorno preenchido do mesmo.

3.4 PLANO DE ANALISE DE DADOS

O instrumento de andlise dos dados da presente pesquisa se deu por
planilhas construidas no programa Microsoft Excel, uma vez que, conforme
Appolinario (2006), a tabulacdo de dados e informacdes coletadas devem ser
efetuadas por planilhas eletrébnicas, de modo que as informacdes obtidas séo
ordenadas através das colunas das planilhas e os respectivos questionarios devem
ser dispostos nas linhas. Para tanto, apés a tabulacdo destes dados, os mesmos
foram capazes de serem analisados para o estudo proposto.

A abordagem escolhida para a pesquisa foi a de cunho quantitativo, onde
segundo Oliveira (2002), ja é pré-definido pelo préprio termo, que busca quantificar
dados, informacdes, opinides no uso de técnicas de estatistica que abrangem desde
as consideradas mais simples, como exemplo da percentagem, média e moda, até
as de carater mais elaborado, como analise de regressao entre outras.

Isto posto, a pesquisa se mostrou adequada para avaliacdo e analise dos

dados obtidos através dos questionarios.

3.5 SINTESE DOS PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A seguir, temos disposto a sintese dos procedimentos metodoldgicos.



Quadro 3 - Sintese dos procedimentos metodoldgicos.
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Objetivos
Especificos

Tipo de
pesquisa
guanto aos
fins

Meios de
Investigacéao

Técnica de
coleta de
dados

Procedimentos
de coletade
dados

Técnicade
analise dos
dados

Analisar o
Mercado
Consumidor

Promover o
Plano de
marketing

Construir o
Plano
Operacional

Confeccionar
o Plano
Financeiro

Analisar a
viabilidade do
negocio

Descritiva

Bibliogréafica e
de campo

Questionario

Questionario

com  perguntas
fechadas e de
multipla escolha

Quantitativa

Fonte: Elaboracdo do pesquisador.
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4 EXPERIENCIA DA PESQUISA

A pesquisa teve como fundamento os dados obtidos segundo a analise do
mercado, onde a partir dos dados obtidos com o mercado concorrente foi
apresentada uma analise em relagdo a estes e outros aspectos. A pesquisa
efetuada com o mercado consumidor possibilitou a confeccdo dos pontos
pertinentes ao caminho que sera tracado pela empresa, as projecdes de venda a
partir da demanda, bem como a dimensado de inUmeros outras caracteristicas do

negocio.

4.1 SUMARIO EXECUTIVO

O presente plano de negdcio possuiu como objetivo verificar a viabilidade
econOmica e financeira para a implantagdo de dois novos produtos (mangueiras
lisas e corrugadas) no mix de uma empresa de reciclagem (fabricante de granulos
de PEBD) dentro da regido da AMREC. A necessidade da empresa de evoluir,
agregar valor ao seu produto e deixar de ser apenas um fornecedor de insumo para
o mercado, foram alguns dos motivos que estimularam a confeccdo deste plano.
Isto posto, a empresa fabricara e comercializard mangueiras lisas e corrugadas para
consumidores finais de grande porte (construtoras), materiais de construcdo e
materiais elétricos.

O suporte para a verificacdo da viabilidade do neg6cio usou a analise
efetuada no mercado concorrente e a pesquisa realizada com o0 mercado
consumidor. Através destes, foi possivel compreender melhor este mercado e propor
ideias, medidas e aspectos que ressaltem a marca e a empresa. Assim, a empresa
procurard se diferenciar no mercado através da garantia da qualidade de seus
produtos e principalmente pela promocao que seré efetuada com a marca.

A construcao do plano e a pesquisa com o mercado consumidor revelou
gue a regido da AMREC nao absorve toda a capacidade produtiva da empresa, que
consequentemente, inviabilizou o retorno financeiro quando dentro do objetivo
proposto deste plano. Para tanto, ao final deste estudo, apresentou-se propostas

capazes de estruturar a viabilidade do negécio, tornando-o lucrativo.
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4.2 A AMPLIACAO DA EMPRESA

4.2.1 Historico da empresa

A empresa em questdo, do ramo de reciclagem de polimeros de baixa
densidade (PEBD), tem seu negocio atual no processamento de aparas plasticas e
transformacdo dos mesmos em granulos para a venda, usados para a fabricacéo
dos mais variados tipos de produtos.

Para tanto, a empresa sentiu a necessidade de se aperfeicoar e
diversificar sua atividade, inserindo no mercado o seu préprio produto final. Os
produtos competem-se a mangueiras lisas e corrugadas provenientes de material
reciclado. Desta forma, a empresa possui a intencdo de atuar no mercado nao

somente com um produto intermediério, mas também com um produto especifico.

4.2.2 Missao

Fabricar produtos com a maxima exceléncia para consumidores exigentes
de forma sustentavel e com qualidade, com garantia ao consumidor do respeito ao

meio ambiente.
4.2.3 Viséo

Ser uma empresa de referéncia em produtos reciclados e colaborar com o
crescimento sustentavel, buscando sempre a valorizacdo e o desenvolvimento do
capital humano, aperfeicoando a cada dia mais nossos produtos e qualidade.

4.2.4 Valores

Compromisso com o cliente, valorizagéo e respeito as pessoas, respeito

ao meio ambiente, agilidade, qualidade no que faz, melhoria continua.
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4.2.5 Os objetivos da empresa

Os objetivos a serem alcancados pela empresa com a agregacao e um
novo produto (mangueiras lisas e mangueiras corrugadas) se estabelecem na
apropriacdo de 25% do mercado de materiais de construcdo e elétricos da regido da
AMREC no primeiro semestre de implantacdo. Este percentual estabelece um
faturamento de R$ 15.652,80 com aumento de 10% sobre este valor no segundo
quadrimestre e mais 10% no dltimo quadrimestre, totalizando um faturamento
mensal de R$ 18.939,89. Em relacdo ao mercado de mangueiras corrugadas nas
construtoras, a empresa pretende obter um volume de receitas de R$ 3.579,49 (11%
das vendas deste produto na regidao), 10% de aumento no segundo quadrimestre
sobre a “fatia” inicial e mais 10% no ultimo quadrimestre do ano (R$ 4.331,18).

Segundo verificado na pesquisa, a mangueira lisa ndo sera lancada para

as construtoras, uma vez que este ndo se mostrou como um consumidor potencial.

4.2.6 Descricao legal

O regime juridico da empresa ja existente compete-se a sociedade por
cotas de responsabilidade limitada, regime o qual duas ou mais pessoas formam um
ser juridico, que dividem em moeda, ou bens avalidveis em valores monetarios para
a composicdo do capital social. A empresa ndo necessitara efetuar a alteracdo no
contrato social perante a Junta comercial, uma vez que a mesma ja possui

engquadramento para a fabricacdo de artefatos plasticos.

4.2.6 Regime tributéario

A atual conjuntura da empresa, quanto tributacdo de seus impostos, se
enquadra no regime do SIMPLES NACIONAL. Este regime tributario compete as
empresas com faturamento anual de 360.000,00 reais (ou inferior) para
microempresas, e de faturamento superior a 360.000,00 até 3.600.000,00 reais
anuais para empresas de pequeno porte. Em decorréncia deste fator, o faturamento
proveniente da venda de mangueiras sera agregado as receitas provindas da venda

de gréaos.
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Levando-se em consideragao o faturamento mensal atual da empresa em
600.000,00 reais anuais e uma aliquota de 8,04%, devemos considerar o
faturamento das mangueiras que sera incorporado a este, assim, uma vez que a
empresa pretende obter um faturamento mensal médio de 21.219,63 ter-se-4 uma
renda anual total de 254.635,52, que permanecerd até o sexto més com a
incorporacado de nova renda. A partir do més sete devera ser considerada uma nova
aliquota de 8,10% sobre o faturamento devido ao aumento no total anual das

receitas totais da empresa.

4.3 PLANO DE MARKETING

4.3.1 Analise do mercado

A anélise do mercado consiste no conhecimento dos consumidores, dos
concorrentes e dos fornecedores. De maneira geral, ambienta onde a empresa ir4

atuar e comp0e parte da andlise de verificacdo de viabilidade do negécio.

4.3.1.1 O setor

O setor de mangueiras lisas e corrugadas é amplamente competitivo. Sob
0 aspecto inicial, tem-se a relagdo entre concorrentes com produtos da mesma
origem PE (Polietilieno). Em segundo plano, existe a concorréncia de produtos
similares quanto a sua especificacdo e/ou produtos com as mesmas caracteristicas,
porém com matérias primas diferentes.
Dentre as mangueiras corrugadas, existem as mangueiras produzidas a partir de
PVC (Policloreto de vinil) e as mangueiras produzidas a partir de PEAD (Polietileno
de Alta Densidade), ambas existindo com base em material virgem e reciclado.
Em relacdo a mangueiras lisas, comumente é disponivel no mercado as construidas
em PVC e em PEBD (Polietileno de Baixa Densidade), ambas também produzidas
tanto com material reciclado quanto virgem.

Dado a esta variacdo de produtos similares, muitas vezes o consumidor
tem a possibilidade de usufruir de produtos ligeiramente diferentes com aspectos de

preco de grande variabilidade.
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Dada essa variedade de produtos semelhantes, os fatores criticos de
sucesso deste setor se estabelecem no preco, na qualidade destes produtos e em

sua matéria prima de construcao.

4.3.1.2 Anélise dos consumidores

Por se tratar de produtos indiferentes ao uso comum das pessoas, e por
nao lidar com uma relacéo direta com todos estes consumidores finais, as seguintes
pesquisas buscaram analisar 0 mercado consumidor intermediario (materiais de

construcdo e materiais elétricos) e o consumidor final de grande porte (construtoras).

4.3.1.2.1 Analise do mercado consumidor intermediarios: lojas de materiais de

construcao e lojas de materiais elétricos

A pesquisa estava cotada em 66 lojas de materiais de construcdo e
elétricos, encontradas pelo rastreamento de lista telefénica, mas revelou um numero
menor para confeccdo deste trabalho devido a: inexisténcia da empresa, nao
relacdo do seu mix de produto com os pesquisados neste trabalho, e a opgéo por
nao responder a pesquisa. Por tanto, esse numero sofreu uma reducao para 40
lojas rastreadas, contatadas e encaminhada a pesquisa, 25 delas retornaram a
mesma. E valido citar a persisténcia para obtencdo do retorno dos 15 questionarios
restantes, que por questbes de sensibilidade e respeito atingiram o limite de

solicitacdes remetendo a desisténcia do retorno dos mesmos.

Pergunta 01: A sua loja comercializa mangueiras lisas e corrugadas?

Tabela 1 - Tipo de produto comercializado.

Alternativa f %
Comercializo os dois tipos 23 92,00
Somente mangueira corrugada 2 8,00
Somente mangueira lisa 0 0,00
Total 25 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Nota-se que a grande maioria dos materiais de construgdo e materiais

elétricos entrevistados (92%) vende tanto mangueira lisa quanto mangueira
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corrugada, sendo que apenas 8% destes comercializa apenas mangueira corrugada.
Isto mostra que os dois produtos s&o praticamente equivalentes quanto a sua

disponibilidade em lojas deste ramo.

Pergunta 02: Quais as medidas de MANGUEIRA LISA mais pedida pelos

consumidores em sua loja? (resposta de multipla escolha)

Tabela 2 - Medidas de mangueira lisa comercializadas.

A Espessura
Diametro 1,5mm 2,0 mm 2,5mm 3,0 mm Total
1/2" 2 (9%) 15 (65%) 0 (0%) 0 (0%) 17 (74%)
5/8" 0 (0%) 1 (4%) 0 (0%) 0 (0%) 1 (4%)
3/4" 3 (13%) 17 (74%) 2 (9%) 0 (0%) 22 (96%)
1" 0 (0%) 5 (22%) 2 (9%) 1 (4%) 8 (35%)
2" 0 (0%) 0 (0%) 1 (4%) 1 (4%) 2 (9%)
Total r. 5 (22%) 38 (165%) 5 (22%) 2 (9%) 50 (217%)
Total e. 23 (100%)

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

A pergunta em relacdo as bitolas mais solicitadas de mangueiras lisas
pelos consumidores, mostrou a discrepancia da medida de 3/4" x 2,5MM (86,96%) e
da medida de 1/2" x 2,0MM (73,91%) para com os demais tamanhos, denunciando
estas as bitolas de maior giro em relacdo a este produto. Ainda nesse quesito,
também é notavel, a medida de mangueira lisa de 1" x 3,0MM, com 30,43% dentre

as medidas mais requeridas pelos clientes.

Pergunta 03: Quais as medidas de MANGUEIRA CORRUGADA mais pedida pelos

consumidores em sua loja? (resposta de multipla escolha)

Tabela 3 - Medidas de mangueira corrugada comercializadas.

Diametro Espessura Total
Leve Pesada

1/2" 10 (40%) 2 (8%) 12 (48%)

5/8" 4 (16%) 0 (0%) 4 (16%)
3/4" 21 (84%) 3 (12%) 24 (96%)
1" 6 (24%) 5 (20%) 11 (44%)

2" 2 (8%) 0 (0%) 2 (8%)
Total r. 43 (172%) 10 (40%) 53 (212%)
Total e. 25 (100%)

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.
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Semelhante as medidas de mangueira lisa, as bitolas de mangueira
corrugada com maior circulacdo sdo o tamanho de 3/4" x 2,5MM (104,35%) e
respectivamente a medida de 1/2" x 2,0MM (52,17%). Para tanto, é notavel que
neste tipo de produto existe a demanda (ainda em gque menor escala) para todas as
medidas de mangueira corrugada. Assim, € percebido que a empresa necessita
delimitar notavel parcela de producdo para as medidas de 1" x 3,0MM (34,78%) e
5/8" x 2,0MM (17,39%), e em menor fracdo para os tamanhos de 1"1/2 x 3,5MM

(13,04%), 1"14 x 3,0MM e 2" x 4,0MM (4,35%).

Pergunta 04: Qual a cor de MANGUEIRA LISA mais pedida entre os consumidores?

Tabela 4 - Cor mais solicitada de mangueira lisa pelos clientes.

Alternativa f %
Preta 17 73,91
Cinza 2 8,70
N&o solicitam nenhuma cor (indiferente) 2 8,70
Azul 1 4,35
Amarela 1 4,35
Branca 0 0,00
Verde 0 0,00
Alaranjada 0 0,00
Vermelha 0 0,00
Total 23 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Também foi levantando a questdo sobre a cor mais incidente de
mangueira lisa segundo a procura dos consumidores, onde foi constatada (o que ja
é tido como comum segundo analise dos concorrentes para este produto) a cor preta
(73,91%) com maior demanda. Pode-se entender que este tipo de comportamento
se deve segundo a destinacdo costumeira deste produto (instalacdes hidraulicas),
de modo que, como transportara apenas agua e em suma a mangueira fica sob
debaixo de terra ou concreto, ndo se faz necessario a diferenciacdo por cor. Isto
também se deve ao fato de que, como a matéria-prima que destina a producéo
deste produto na cor preta € mais degradada, 0 mesmo possui menor preco de
venda. As excecdes se mostram nas cores cinza (8,70%), clientes que n&o solicitam

nenhuma cor (8,70%) (provavelmente consumidores que expde outros fatores mais
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importantes para a decisdo da compra, se mostrando apaticos a cor do produto, ou
até mesmo leigos quanto as caracteristicas do mesmo), azul e amarela (4,35%).

Pergunta 05: Qual a cor de MANGUEIRA CORRUGADA mais pedida entre os

consumidores?

Tabela 5 - Cor mais solicitada de mangueira corrugada pelos clientes.

Alternativa f %
Amarela 10 40,00
Azul 8 32,00
N&o solicitam nenhuma cor (indiferente) 5 20,00
Alaranjada 2 8,00
Branca 0 0,00
Preta 0 0,00
Verde 0 0,00
Vermelha 0 0,00
Cinza 0 0,00
Total 25 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

A tabela 6 mostra que em relagdo a mangueira corrugada, as solicitagbes
de cores seguem os padrées segundo as instalacdes elétricas (emprego usual para

este produto).

Pergunta 06: Qual € a média de compra de MANGUEIRA LISA em sua loja (em

metros)?

Tabela 6 - Compra média de mangueiras lisas por estabelecimento.

Alternativa f %
101 a 500 9 39,13
501 a 1.000 8 34,78
0a 100 4 17,39
2.001 a 3.000 1 4,35
4.001 a 5.000 1 4,35
1.001 a 2.000 0 0,00
3.001 a 4.000 0 0,00
5.001 a 10.000 0 0,00
Mais de 10.001 0 0,00
Total 23 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.
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Esta questdo buscou encontrar a média de compra de mangueira lisa
dentre as lojas de material de construcdo e material elétrico, onde pbdde ser
constatado que o consumo da grande maioria gira em torno de cem a mil metros

mensalmente.

Pergunta 07: Qual é a média de compra de MANGUEIRA CORRUGADA em sua

loja (em metros)?

Tabela 7 - Compra média de mangueiras corrugadas por cliente.

Alternativa f %
101 a 500 8 32,00
501 a 1.000 8 32,00
1.001 a 2.000 4 16,00
0a 100 2 8,00
5.001 a 10.000 2 8,00
2.001 a 3.000 1 4,00
3.001 a 4.000 0 0,00
4.001 a 5.000 0 0,00
Mais de 10.001 0 0,00
Total 25 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Em relacdo a mangueira corrugada, a pergunta revelou que neste tipo de
produto tem-se uma demanda maior. Em especial, destaca-se 0 consumo médio

unitario mensal entre 5.001 a 10.000 em 8% das lojas entrevistadas.

Pergunta 08: Na sua opinido, qual o fator levado em conta pelo consumidor ao

comprar mangueiras lisas e corrugadas?

Tabela 8 - Fator de deciséo do cliente na compra de mangueiras.

Alternativa f %
Preco 11 44,00
Qualidade 11 44,00
Quantidade disponivel 2 8,00
Tipo de matéria prima 1 4,00
Marca 0 0,00
Total 25 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.
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Com esta pergunta, objetivou-se encontrar 0 aspecto mais importante
percebido pelas lojas no momento da compra do cliente. Tal dado se faz muito
importante na construcdo de um produto, onde se pode entender o que o cliente
busca, e como conquista-lo. Para tanto, apura-se que o que é visto pelas lojas em
relacdo ao cliente € que o mesmo aufere importancia a qualidade e ao pre¢o nestes

tipos de produtos.

Pergunta 09: A sua loja vende mangueiras lisas e corrugadas provenientes de

material reciclado?

Tabela 9 - Venda de mangueiras a partir de material reciclado.

Alternativa f %

Sim 19 76,00
Nao 6 24,00
Total 25 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

O objetivo desta pergunta foi apurar o percentual de venda de mangueiras
a partir de material reciclado. Nota-se que 24% das lojas entrevistadas responderam
gue ndo, entretanto, levando-se em consideracdo de que praticamente toda
mangueira lisa preta é confeccionada com material reciclado, conseguimos perceber
uma errata quanto a resposta dada nesta pergunta, pois 73,91% das lojas

entrevistadas responderam que vendem mangueira preta.

Pergunta 10: Com que frequéncia os clientes em sua loja solicitam por produtos

reciclados e/ou ecologicamente sustentaveis?

Tabela 10 - Frequéncia de compra de materiais reciclados.

Alternativa f %
Raramente 12 48,00
Nunca ou quase nunca 10 40,00
As vezes 2 8,00
Com pouca frequéncia 1 4,00
Com muita frequéncia 0 0,00
Total 25 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.
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A crescente consciéncia do ser humano com a sustentabilidade foi
contrastada em relacdo a este tipo de produto. E evidente a pouca ou inexistente
procura do mercado consumidor por produtos que expressem algum aspecto
sustentavel neste tipo de nicho de produto. Pode-se supor que tal situacéo exista,
pela falta, ainda, de importancia que o consumidor possui em relagédo a procura de
tais produtos, entre outros fatores.

Pergunta 11. Quanto a mangueiras lisas e corrugadas provenientes de materiais

reciclados, vocé acredita que exista alguma rejei¢cédo por conta do consumidor?

Tabela 11 - Rejeicdo do consumidor a materiais reciclados.

Alternativa f %

Nao 14 56,00
Sim 11 44,00
Total 25 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Outro ponto interessante verificado com a pesquisa foi a apuragdo do
preconceito do consumidor com relacdo a mangueiras fabricadas com material
reciclado. Ainda que a pesquisa mostre que 56% das lojas acreditem que o
consumidor ndo tenha nenhuma rejeicdo em relagcdo a mangueiras feitas de material
reciclado, o percentual de rejeicdo é evidentemente alto (44%). Para tanto, entende-
se a necessidade de formatacdo adequada na construcdo de um produto que
aparentemente ndo é aceito de maneira simples pelo consumidor. Paralelamente a
isto, temos a constatacdo da clara negacédo de vendedores das lojas pesquisadas de
gue mangueiras pretas ndo sao feitas de material reciclado, onde verificou de que

produtos reciclados sao de baixa qualidade.

Pergunta 12: Qual a visdo da loja quanto a qualidade de mangueiras lisas e

corrugadas provenientes de material reciclado?

Tabela 12 - Visédo da loja quanto a materiais reciclados.

Alternativa f %

Séo de razoavel qualidade 12 48,00
Séo de boa qualidade 36,00
Sao de pouca qualidade 4 16,00

©



56

Continuacao.

Alternativa f %
Séao de 6tima qualidade 0 0,00
Séao de péssima qualidade 0 0,00
Total 25 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Para confirmacdo da origem da rejeicdo de mangueiras feitas com
material reciclado, a pesquisa também procurou estabelecer a opinido da loja em si
sobre a qualidade de tais mangueiras. Nota-se que 16% destes responderam que
tais produtos “sao de pouca qualidade”, e que a maioria (48%) disse que sdo de

“qualidade razoavel”, onde apenas 36% informou que sao de “boa qualidade”.

Pergunta 13: Qual a visdo que o consumidor passa a loja quanto a qualidade de

mangueiras lisas e corrugadas provenientes de material reciclado?

Tabela 13 - Visao do cliente quanto a materiais reciclados.

Alternativa f %

Sao de razoavel qualidade 13 52,00
Sao de boa qualidade 8 32,00
Sao de mé qualidade 4 16,00
Total 25 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Em confirmacdo a perguntas anteriores, foi questionado as lojas qual a
percepcdo que 0S mesmos tinham quanto a opinido dos consumidores sobre
mangueiras feitas com material reciclado. Novamente percebemos a pouca
credibilidade de tal produto, onde apenas 32% responderam que o produto € de boa

qualidade.

Pergunta 14: Se fossem disponibilizadas no mercado da regido, mangueiras lisas e
corrugadas, confeccionadas a partir de material reciclado, com qualidade igual ou
superior e preco condizente com o mercado, a sua loja teria interesse em comprar

estes produtos?
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Tabela 14 - Aceitacdo do mercado de mat. de constru¢ao para um novo produto.

Alternativa f %

Nao 15 60,00
Sim 10 40,00
Total 25 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

A obtencdo do resultado quanto a esta pergunta foi um dos dados mais
importantes da pesquisa, uma vez que, a propor¢ao de recep¢do do mercado quanto
a um novo produto é o que indica a viabilidade do negdcio, ou seja, se 0 mesmo
possui um mercado comprador para a chegada de novos produtos neste segmento.
Levando-se em considerac¢do que o mercado deste produto ndo é exatamente novo
e 0 mesmo ja possui alguns concorrentes, pode-se entender como 40% de
aceitacdo como um dado positivo. Outro aspecto pertinente a ser analisado € a
opinido do consumidor quanto a qualidade de mangueiras lisas e corrugadas

confeccionadas a partir de material reciclado percebida na pergunta anterior.

4.3.1.2.2 Analise do mercado consumidor final de grande porte: construtoras

Pergunta 01: Quais destes produtos sua empresa utiliza?

Tabela 15 - Tipo de produto usado pela empresa.

Alternativa f %
Mangueira lisa e mangueira corrugada 4 100,00
Mangueira lisa 0 0,00
Mangueira corrugada 0 0,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Pergunta 02: Quais as medidas de MANGUEIRA LISA usadas pela sua empresa?
(multipla escolha).
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Tabela 16 - Medidas de mangueiras lisas usadas pela empresa.

Diametro Espessura Total
1,5mm 2,0 mm 2,5mm 3,0mm

1/2" 1 (25%) 2 (50%) 1 (25%) 0 (0%) 4 (100%)

5/8" 0 (0%) 2 (50%) 0 (0%) 0 (0%) 2 (50%)
3/4" 1 (25%) 2 (50%) 1 (25%) 0 (0%) 4 (100%)
1" 1 (25%) 1 (25%) 2 (50%) 1 (25%) 5 (125%)

2" 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
Total r. 3 (75%) 7 (175%) 4 (100%) 1 (25%) 15 (375%)
Total e. 4 (100%)

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

O intuito desta pergunta, assim como foi efetuado na pesquisa com as
lojas de materiais de construcdo e elétricos, foi identificar as medidas de mangueira

lisa com maior demanda entre as construtoras.

Pergunta 03: Quais as medidas de MANGUEIRA CORRUGADA usadas pela sua

empresa? (resposta de multipla escolha)

Tabela 17 - Medidas de mangueiras corrugadas usadas pela empresa.

Diametro Espessura Total
Leve Pesada

1/2" 1 (25%) 1 (25%) 2 (50%)

5/8" 2 (50%) 0 (0%) 2 (50%)
3/4" 1 (25%) 4 (100%) 5 (125%)

1" 4 (100%) 0 (0%) 4 (100%)

2" 2 (50%) 0 (0%) 2 (50%)
Total r. 10 (250%) 5 (125%) 15 (375%)
Total e. 4 (100%)

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Paralelamente a pergunta anterior, na pesquisa também se buscou
identificar as mangueiras corrugadas com maior giro, uma vez que a mangueira

corrugada ndo possui 0 mesmo destino e fungdo da mangueira lisa.

Pergunta 04: Quais as cores de MANGUEIRA LISA usadas pela sua empresa?
(Multipla escolha)

Tabela 18 - Cores de mangueira lisas usadas pela empresa.

Alternativa f %

Preta 3 75,00
Azul 2 50,00
Branca 1 25,00
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Continuacao.

Alternativa f %
Alaranjada 1 25,00
Amarela 1 25,00
Verde 0 0,00
Vermelha 0 0,00
Cinza 0 0,00
Total 8 200,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Pelo fato de se tratar de um consumidor final, na pesquisa aplicada a
construtoras, optou-se por deixar aberto o numero de cores usadas, uma vez que a
empresa como um todo é considerada um cliente.

O resultado mostra que novamente a cor preta é a mais usada com 75%

dos entrevistados.

Pergunta 05: Quais as cores de MANGUEIRA CORRUGADA usadas pela sua
empresa? (multipla escolha)

Tabela 19 - Cores de mangueiras corrugadas usadas pela empresa.

Alternativa f %
Amarela 3 50,00
Azul 2 33,33
Preta 1 16,67
Branca 0 0,00
Verde 0 0,00
Alaranjada 0 0,00
Vermelha 0 0,00
Cinza 0 0,00
Total 6 150,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Dentre as construtoras pesquisadas vé-se a cor amarela (50%) como a

mais usada seguida da cor azul (33,33%) e por fim a cor preta (16,67%).

Pergunta 06: Sua empresa faz uso de MANGUEIRAS LISAS em:
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Tabela 20 - Locais de uso de mangueiras lisas.

Alternativa f %

Instalacdes hidraulicas 3 50,00
InstalagGes elétricas 2 33,33
Instalac@es de fios ndo condutores de energia elétrica (ex.: fios de telefone) 1 16,67
Total 6 150,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Por mais que em suma a mangueira lisa seja destinada a instalacbes
hidraulicas, muitos consumidores optam pelo seu uso também em instalacdes
elétricas e outros tipos de fios ndo condutores de eletricidade (fios de telefone, por
exemplo), pela sua facilidade de manuseio e passagem dos cabos por dentro de sua
estrutura. Desta forma, pode-se verificar que ainda de 50% comumente use esse
tipo de produto para a passagem de agua, 33,33% afirmou que também usa esse
tipo de produto em instalacdes elétricas e 16,67% admitiu também usar para a

passagem de outros tipos de cabos.

Pergunta 07: Para a passagem de fios elétricos, sua empresa utiliza qual produto?

Tabela 21 - Produto usado para passagem de fio elétrico.

Alternativa f %
Mangueira corrugada de PVC (policloreto de vinil) 4 100,00
Mangueira corrugada de PEAD (polietileno de alta densidade) 0 0,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Em relacdo ao tipo de mangueira utilizada para a passagem de fios
elétricos, a pesquisa revela que 100% dos entrevistados utilizam mangueiras
produzidas em PVC, isto posto, constata-se que todas as empresas entrevistadas
nao fazem uso de mangueiras em PEAD para instalacfes elétricas.

Pergunta 08: Qual é a média de compra mensal de MANGUEIRA LISA de sua

empresa? (em metros).
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Alternativa f %
0al00 1 25,00
101 a 500 1 25,00
501 a 1.000 1 25,00
Mais de 10.001 1 25,00
1.001 a 2.000 0 0,00
2.001 a 3.000 0 0,00
3.001 a 4.000 0 0,00
4.001 a 5.000 0 0,00
5.001 a 10.000 0 0,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

O objetivo desta questdo foi verificar a quantidade mensal média de

compra de mangueiras lisas pelas construtoras. Tem-se em primeira vista a

disparidade da compra média de tais empresas, onde se repara trés quartos com

uma compra média entre zero a mil metros mensais, e um quarto com compra acima

de dez mil metros mensais.

Pergunta 09: Qual é a média de compra mensal de MANGUEIRA CORRUGADA de

sua empresa?

Tabela 23 - Quantidade mensal de compra de mangueira corrugada (m).

Alternativa f %
0a 100 1 25,00
101 a 500 1 25,00
501 a 1.000 1 25,00
Mais de 10.001 1 25,00
1.001 a 2.000 0 0,00
2.001 a 3.000 0 0,00
3.001 a 4.000 0 0,00
4.001 a 5.000 0 0,00
5.001 a 10.000 0 0,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

De maneira semelhante a compra de mangueira lisa, a pesquisa revelou

novamente que, entre as mangueiras corrugadas segue o mesmo padrao de trés

guartos com compra média de zero a mil metros e um quarto com compra acima

desta média. Entretanto um fator relevante se deve a quantidade acima da média
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apresentada, mostrando uma compra média quatro vezes superior a da mangueira

lisa, reafirmando as expectativas quanto ao consumo maior deste produto.

Pergunta 10: Qual o canal de compra que sua empresa utiliza para a compra de

mangueiras?

Tabela 24 - Canal de compra de mangueiras.

Alternativa f %
Materiais de construcéo 2 50,00
Diretamente da indUstria 2 50,00
Atacado 0 0,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Em referéncia as perguntas 08 e 09 pode-se compreender a necessidade
de que algumas construtoras (por consumirem grande quantidade destes produtos)
precisem efetuar uma compra direta as empresas fabricantes destes produtos, onde

se verifica este tipo de pratica em 50% das construtoras.
Pergunta 11. Qual o fator levado em conta ao comprar mangueiras lisas e/ou
corrugadas? (Estabeleca na ordem de 1 a 5, como "1" sendo o fator mais

importante e assim consecutivamente)

Tabela 25 - Escala de importancia para a compra de mangueiras.

Alternativa Pontuacédo
Preco 12,00
Qualidade 10,00
Quantidade disponivel 2,00
Marca 7,00
Tipo de matéria prima do produto 9,00
Total 40,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Pergunta 12: Sua empresa utiliza MANGUEIRA LISA produzida com qual material?
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Tabela 26 - Matéria prima das mangueiras lisas compradas.

Alternativa f %
PVC (Policloreto de Vinil) 4 100,00
PEBD (Polietileno de Baixa Densidade) 0 0,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

O resultado desta pergunta remete a fato de que este tipo de consumidor
ndo compete a compra de mangueiras lisas originarias de PEBD, o que conclui e

exclui este consumidor como potencial para a compra deste tipo de produto.

Pergunta 13: Sua empresa utiliza MANGUEIRA CORRUGADA produzida com qual

material?

Tabela 27 - Matéria prima das mangueiras corrugadas compradas.

Alternativa f %

PVC (Policloreto de Vinil) 3 75,00
PEBD (Polietileno de Baixa Densidade) 1 25,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Em detrimento da pesquisa realizada com as construtoras da regiao,
pode-se chegar a conclusdo que apenas 25% deste tipo de consumidor pode ser
considerado como possivel comprador de mangueiras corrugadas originarias de
PEAD.

Pergunta 14: A sua empresa compra mangueiras lisas e/ou corrugadas

provenientes de material reciclado?

Tabela 28 - Mangueiras compradas a partir de material reciclado.

Alternativa f %
Nenhum 2 50,00
Somente mangueira lisa 1 25,00
Somente mangueira corrugada 1 25,00
Mangueira lisa e corrugada 0 0,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.
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Verifica-se que 50% deste mercado consumidor ndo optam por produtos
recuperados, onde apenas 25% afirmam consumir mangueira corrugada a partir de
material reciclado. Para tanto, dado o fato de que os 25% restantes referem-se a
apenas um entrevistado, que declara usar mangueira lisa recuperada, pode-se
chegar a conclusédo que este, utiliza mangueira de PVC recuperada, uma vez que

todos afirmaram usar mangueira lisa proveniente de PVC.

Pergunta 15: Qual a visdo da empresa quanto a qualidade de mangueiras lisas e

corrugadas provenientes de material reciclado?

Tabela 29 - Visdo da empresa sobre a qualidade de mangueiras recicladas.

Alternativa f %
Séo de boa qualidade 2 50,00
Sao de qualidade razoavel 1 25,00
Séao de pouca qualidade 1 25,00
Sao de étima qualidade 0 0,00
Sao de péssima qualidade 0 0,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Por fim, procurou-se buscar a opinido destas empresas sobre a qualidade
de mangueiras feitas a partir de material recuperado. Ainda que apenas 25%
correspondam a resposta de que tais produtos sao de pouca qualidade, verifica-se
que apenas 50% afirma que este produto é bom.

Pergunta 16: Se fossem disponibilizadas no mercado da regido, mangueiras lisas e
corrugadas, confeccionadas a partir de material reciclado, com qualidade igual ou
superior e pre¢co condizente com 0 mercado, a sua empresa teria interesse em

comprar estes produtos?

Tabela 30 - Aceitacdo do mercado de construtoras para um novo produto.

Alternativa f %

N&o 3 75,00
Sim 1 25,00
Total 4 100,00

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.
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Dada a preferéncia pelo uso do PVC nas construtoras, e do ndo uso de
materiais reciclados por este tipo de cliente, tem-se o reflexo no interesse da compra
por produtos sem estas caracteristicas. Para tanto ainda se possui uma recepcéao de

25% do mercado.

4.3.1.3 Anélise dos concorrentes

O conhecimento sobre o0s principais concorrentes, seus aspectos de
fraqueza e suas forgas, a sua localizacéo, suas estratégias entre outros pontos sédo
de grande importancia para o entendimento mais profundo do setor (Dolabela,
2006).

Uma vez que a obtencdo de informacdes sobre os concorrentes pode
influenciar de maneira direta ou indiretamente no crescimento do empreendimento,
procurou-se saber o preco praticado pela concorréncia sob a pretensédo de verificar
se 0s seus produtos estardo de acordo com o mercado, uma vez que este se
mostrou como sendo um dos fatores de suma importancia pelos clientes. Também é
relevante a andlise da promocao usada pelos concorrentes e de modo geral os
aspectos utilizados para a conquista de mercado consumidor, bem como, a maneira
de trabalho destas empresas, identificando suas qualidades e aplicando tais no
empreendimento em questao.

Para compreender alguns aspectos dos concorrentes, foi efetuada uma
pesquisa simples com o0s concorrentes diretos (concorrentes que produzem
mangueiras lisas e corrugadas a partir de plastico recuperado) nos pontos de venda,
em materiais de construcao e elétricos.

Um aspecto importante verificado € a falta de especificacdo do produto,
onde ndo é apresentada a sua origem reciclada (em mangueiras pretas, por
exemplo). Isto abre espaco para o mercado para uma possivel discordancia quanto
a proveniéncia de tais produtos, onde foi possivel constatar que em algumas lojas
estes produtos eram vendidos como advindos de plastico virgem.

Foi analisada também a falta de qualidade dos produtos de alguns
concorrentes. Enquanto a maioria estabelece produtos com propriedades e
caracteristicas dentro do satisfatorio, outros colocam no mercado mangueiras com

construgcdo e matérias primas frageis e aquém do razoavel.
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Verificou-se também que a rotulagem desses produtos se estabelecem
da forma mais simples possivel, com o propdsito apenas de identificacdo, ou seja,
nao apresentam caracteristicas que chamem a atencéo do cliente.

Na maioria das lojas visitadas os produtos eram vendidos sem a relacao
da marca, que ndo era exposta no cupom fiscal e também n&o era de conhecimento
do vendedor no momento da compra.

Outro ponto importante analisado nos concorrentes diretos e préximos na
regido foi que a maioria iniciou-se neste mercado a menos de cinco anos. Em
decorréncia disto, pode-se conceber perspectiva de crescimento deste tipo de
produto na regido, ainda que néo se trate de um produto ou ideia inovadora.

Para tanto, a empresa procurara continuamente observar seus
concorrentes e suas praticas, e usufruir do benchmarking, pelo fato desta técnica ser
considerada como uma solucdo inteligente para melhorias em empresas, que
consiste em se espelhar naquelas consideradas com as melhores praticas e acfes
(MARTINS et al.).

4.3.1.4 Mercado fornecedor

O fornecedor para a fabricacdo de mangueiras lisas corresponde a
empresa deste estudo que estabelecera total suporte no que tange ao granulo de
PEBD, que é a matéria prima deste produto. Isto possibilitara um maior controle da
qualidade, uma vez que a empresa tera total dominio sobre este insumo.

O mercado fornecedor de grdo de PEAD que sera a matéria prima usada
para a fabricacdo de mangueiras corrugadas € ligeiramente limitado e escasso, pois
as empresas deste segmento geralmente possuem toda sua producédo vendida, para
tanto, a empresa formara parcerias e o mercado fornecedor sera constituido de no
minimo trés empresas com compra regular de cada uma, variando apenas na
guantidade. Esta medida se faz necessaria uma vez que € importante garantir
fornecedores de confianga e que se comprometam a dispor seus produtos de

maneira regular, garantindo assim o insumo para a producao regular deste produto.
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4.3.2 Analise das variaveis estratégicas

4.3.2.1 INTERNAS

4.3.2.1.1 Pontos fortes

e Produto de qualidade;

e Preco competitivo;

e Aspectos visuais da embalagem com apelo sustentavel ecologicamente.

4.3.2.1.2 Pontos fracos

e Mao de obra pouco qualificada;

e Estrutura fisica da organizacao.

4.3.2.2 EXTERNAS

4.3.2.2.1 Oportunidades

e Mercado com pouco foco no consumidor final;

e Mercado com produtos de qualidade discutivel.

4.3.2.2.2 Ameacgas

e Mercado com numero significativo de concorrentes (estabilizado);
e Pouca rotatividade do produto nas lojas;

e Falta de percepcéao do consumidor final quanto ao produto.

4.3.3 Estratégias de marketing

4.3.3.1 Produto

A empresa fabricara mangueiras lisas e corrugadas a partir de plastico

reciclado.
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4.3.3.1.1 Mangueira lisa

As mangueiras lisas sdo produzidas a partir de PEBD (Polieitileno de
Baixa Densidade), material este ja fabricado pela empresa, de modo que a matéria
prima para este produto ndo provira de fornecedores externos., a mesma tera total
controle da qualidade deste insumo, conseguindo estabelecer de maneira mais fiel
as garantias da qualidade do produto.

Quanto aos aspectos de cor, a empresa disponibilizara inicialmente ao
mercado consumidor as cores preta, cinza, azul e amarela, segundo verificado na
pesquisa efetuada, de modo que, a medida que as outras cores nao apresentam giro
nenhum ou demanda n&o consideravel.

As medidas para este produto serdo fixadas ao mercado de materiais de
construcdo e elétricos em: 3/4" x 2,0mm, 1/2" x 2,0mm, 1" x 2,0mm, 3/4" x 1,5mm,
1/2" x 1,5mm, 3/4" x 2,5mm, 1" x 2,5mm, 5/8" x 2,0mm, 1" x 3,0mm, 2" X 2,5mm, 2"
x 3,0mm, podendo ainda aumentar o mix de medidas segundo possivel variacdo do
mercado, dado ao fato que a mudanca de medidas néo representa custo referente a
aquisicdo de novos equipamentos, apenas a regulacdo de cada maquina.

Com o intuito de dispor seus produtos com qualidade e com preco
compativel com o mercado, a empresa comercializara seus produtos dentro de uma
embalagem, assim, agentes externos como poeira, riscos, entre outros, nao
danificardo, nem modificaram os aspectos do produto.

O nome fantasia usado a marca sera “ECOtubo” e a logomarca sera uma
casa verde com uma folha em cima. A seguir tem-se o rétulo que sera usado no

produto:
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Figura 2 — Modelo rétulo de 100 m de mangueira lisa.

o

¢ ECOtubo

MANGUEIRA LISA FLEXIVEL

v Alta Qualidade Aplicagao:

v Facil instalagéo 0 tubo liso foi fabricado para
v'Alta Flexibilidade multiplo uso, elétrico ou hidraulico.
v Produto ecoldgico Sua alta flexibilidade e durabilidade

tornam facil a sua instalagéo.

MEDIDA:
O1.2" (]5.8" (J3.4" O (2"
(J1.5 mm (J2.0mm (J2.5 mm (J3.0 mm

Fonte: Elaboracdo do pesquisador junto a empresa.

4.3.3.1.2 Mangueira corrugada

Diferente da mangueira lisa, a mangueira corrugada nao ter4 sua matéria
prima produzida na empresa. Tal fator se deve ao passo de que, atualmente a
empresa ja inserida no segmento de venda de granulos reciclados de PEBD, néo
poderd inserir a fabricacdo de outro tipo de material para seu atual nimero de
equipamentos.

Por ser feita de PEAD (Polietileno de alta Densidade), as mangueiras
corrugadas contardo com trés fornecedores diferentes, localizados no estado de
Santa Catarina.

Em decorréncia ao intuito de garantir a qualidade de seu produto final, a
empresa em questdo tem como objetivo em longo prazo, instituir a fabricagcdo do
grao de PEAD para a confec¢cdo de mangueiras corrugadas.

As cores que serdo disponibilizadas ao mercado consumidor serao:
amarela, azul, alaranjada e preta, para tanto, o mix de cores poderd sofrer
alteracdes conforme a necessidade apresentada pelo mercado.

Em relacdo as medidas, as mangueiras corrugadas poderdo ser
compradas nos tamanhos: 3/4" Leve, 1/2" Leve, 1" Leve, 1" Pesada, 5/8" Leve, 3/4"
Pesada, 1/2" Pesada, 2" Leve.

O nome fantasia usado a marca sera igual ao da mangueira lisa

“ECOtubo”, entretanto a logomarca sera diferente, consistindo na imagem de uma
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lampada incandescente com uma folha em cima. Apesar de nao igual a logomarca
da mangueira lisa, os dois logotipos apresentam suas linhas e tragos com a mesma
estrutura visual, ao passo de que sao identificaveis como da mesma marca.

Abaixo segue o rétulo que sera usado no produto:

Figura 3 - Modelo rétulo de 50 m de mangueira corrugada.

&[f th0

o
ELETRODUTO CORRUGADO FLEXIVEL

v'Alta Qualidade

v Facil instalacao Aplicaggo:

v Alta Flexibilidade O tubo corrugado foi fabricado para

v Produto ecolégico instalagbes elétricas de baixa tenséo

utilizada em diversos tipos de obras. Sua
p

DLEVE DPESADA alta flexibilidade e durabilidade torna-se facil
RS (O a instalacao, permitindo ser curvado
[35/8,, Dz,, sem necessidade de outras conexdes.
(J3rar

Fonte: Elaborag&o do pesquisador junto & empresa.

4.3.3.2 Preco

Por contar com a proposta de um produto de boa qualidade, e visual
diferenciado, a marca se estabelecera dentro do aspecto de flexibilidade. Assim,
levando em consideracdo esta caracteristica, a empresa praticara um preco
compativel com o produto, e dentro da sua margem de lucro.

Para tanto, a empresa estabelecerd o seu preco minimo a ser praticado,
bem como o preco ideal.

A politica de preco a ser efetuada pela empresa, também levara em
consideracdo o preco comum da concorréncia, visto que a mesma é nova no
mercado e necessitara também do diferencial “preco”. Isso se faz preciso por
considerarmos que os produtos que serdo lancados nao apresentardo solucdes
inovadoras no conceito do produto e 0 mesmo precisara se destacar a principio por

praticar uma politica de preco igual ou menor que a concorréncia.
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4.3.3.3 Distribuicéo

A empresa contard com representacao terceirizada, sendo estabelecidos
na regido da AMREC, para atender os comeércios de materiais de construcédo,
materiais elétricos, e construtoras.

O transporte e entrega das mercadorias produzidas serédo efetuados pela

prépria empresa para todos os clientes.

4.3.3.4 Promogao

Inicialmente, a maior promocao do produto, se dara pela sua rotulagem e
visual da embalagem.

Sob o ponto de vista de alavancar a marca, a empresa estabelecera
negociacdes com as lojas distribuidoras com a proposta de efetuar o merchandising

do produto, ou seja, divulgacdo do produto e da marca no ponto de venda.

4.3.3.5 Pesquisa e desenvolvimento

Através da analise dos concorrentes, foi possivel perceber a falta de
identidade de mangueiras lisas e corrugadas. Salvo grandes marcas do mercado
nacional, em suma, a maioria ndo estabelece um nome e um visual que chame a
atencao do cliente.

Pensando nisso a empresa buscou agregar ao aspecto visual do produto
uma rotulagem diferenciada dos demais concorrentes. Entretanto, a proposta central
€ procurar continuamente encontrar um diferencial que destaque a marca e o
produto dentro deste comércio.

Sob a perspectiva de ascensdo da consciéncia do consumidor quanto a
produtos reciclados, a empresa buscara lancar (sem data definida) uma mangueira
(tanto lisa quanto corrugada) na cor verde, intensificando o apelo sustentavel do
produto, a sua qualidade e durabilidade. Tal projeto futuro também possui
caracteristicas promissoras pelo fato de que nao (segundo andlise efetuada na
concorréncia) um produto nesta cor na regido. A implantacdo de produtos que

apresentem caracteristicas diferentes a dos concorrentes também auxilia na criagéo
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da identidade da marca, relacionando diretamente o produto a marca, intensificando-
a.

4.4 PLANO OPERACIONAL

4.4.1 Recursos Humanos

Com a intencdo de iniciar suas atividades em apenas um turno de
trabalho, a empresa colocara em funcionamento a parte referente a mangueiras no
horéario das 07:15 da manha as 17:05 da tarde, de segunda a sexta. Com isso sera
necessario um funciondrio para cada extrusora de mangueira € mais um para a
parte de aglutinacdo do material que sera passado na extrusora.

O colaborador que trabalhard como extrusador de mangueiras ficara
responsavel por esquentar o material que sera destinado as extrusoras. Pelo fato do
processo de aquecimento do material ser considerado simples e rapido (tal processo
serve apenas para a garantia de que o material esteja devidamente seco e aquecido
para passagem no do funil da maquina) o operador de extrusora sera principalmente
responsavel pela regulagem das méaquinas e a manutencdo do seu devido
funcionamento correto.

Para tanto, um aglutinador tem capacidade de esquentar os dois tipos de
materiais para cada tipo de extrusora (de mangueira lisa e corrugada, e
respectivamente PEBD e PEAD) conservar estoque para a producdo de cada
maquina e ainda ficar com tempo ocioso. Em decorréncia a essa ociosidade, o
operador de extrusora ficara responsavel também por fazer os horarios de almoco
de cada auxiliar de producédo. A contratacdo para o operador responsavel por tais
atividades solicitard experiéncia seja ela prévia na area de aglutinagem ou de
extrusdo de mangueiras. Para tanto, levando-se em consideracao a possivel falta de
mao de obra especializada no mercado, a empresa exigird como requisitos minimos
(para aqueles que nado possuirem experiéncia) ensino médio completo, pro-
atividade, agilidade e espirito de trabalho em equipe.

Os auxiliares de producdo (seja na de mangueira lisa ou corrugada)
trabalhardo em cada maquina e serdo responsaveis pelo enchimento do funil da

maquina, pelo enrolamento, embalagem e rotulagem dos produtos. Dentre os
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pontos necessarios para a contratacdo de pessoal para estas fun¢des (ndo sendo
exigido experiéncia) sera importante possuir agilidade, atencao e espirito de equipe.
A empresa ainda contard com os funcionarios ja existentes na empresa
gue compde a parte de fabricacdo do granulo de PEBD, de modo que tais poderéo
auxiliar mo processo de fabricacdo de mangueiras na possivel falta de algum

funcionério deste setor.

4.4.2 Equipe dirigente e responsabilidades

A empresa serd dirigida pelo procurador legal da empresa que é
graduando em Administracdo de empresas, bem como por sua esposa, que esta se
graduando em Gestdo financeira e mais um funcionario, analista administrativo,
também graduando em administracdo de empresas.

Partindo deste ponto, as areas de responsabilidades serdo divididas da
seguinte maneira:

e O setor de compras, controle e supervisdo de manutencéo ficardo por conta
do administrador legal da empresa,;

e A area de producdo e comercial serdo de atuacdo da esposa do
administrador legal,

e O assistente administrativo sera responsavel pela éarea financeira da
empresa, bem como pelos recursos humanos.

Para tanto, os responsaveis pela administracdo da empresa, se reunirdo
no minimo uma vez por més pra determinar todos os pontos do més seguinte e
avaliar o més vigente (curto prazo), bem como averiguar se a empresa esta
seguindo caminhar conforme o curso determinado, e caso necessario, reavaliar as

estratégias de médio e em longo prazo.

4.4.3 Organograma

O organograma proposto expde todas as pessoas que fazem/faréo parte
da empresa como um todo. Para melhor entendimento, foram destacadas as
pessoas que irdo compor o processo de fabricagcdo de mangueiras, as que ja

constituem o processo de fabricacdo de granulos de PEBD e a equipe dirigente que
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irA abranger as duas areas. As areas e processos que serdo terceirizadas na

empresa também séo destacados.
4.4.4 Necessidade de matéria prima

Para encontrar a quantidade necessaria de matéria prima para a
fabricacdo de mangueiras lisas, foram medidos os tamanhos de um metro de cada
medida de mangueira com o intuito de se chegar ao peso por metro.

Abaixo tem-se 0s pesos em um metro de cada bitola de mangueira lisa:

Tabela 31 - Peso de mangueiras lisas por metro.

Bitola 1,5mm 2,0 mm 2,5mm 3,0 mm
1/2" 0,05 kg/m 0,07 kg/m 0,09 kg/m 0,12 kg/m
5/8" 0,07 kg/m 0,09 kg/m 0,12 kg/m 0,14 kg/m
3/4" 0,09 kg/m 0,12 kg/m 0,15 kg/m 0,18 kg/m

1" 0,12 kg/m 0,16 kg/m 0,18 kg/m 0,22 kg/m
2" 0,15 kg/m 0,18 kg/m 0,21 kg/m 0,24 kg/m

Fonte: Elaborag&o do pesquisador.

Para o calculo da matéria prima necesséaria para a mangueira lisa preta
nos materiais de construgéo e materiais elétricos, somou-se o percentual de clientes
que solicitam pela cor preta (73,91%) mais o percentual de clientes que nao
solicitam por nenhuma cor (8,70%) uma vez que a tendéncia de compra destes

segue a maioria.

Tabela 32 — Quant. de matéria prima de mangueira lisa (mangueiras pretas).

Medida Cor preta (82,60%) (m) Peso por bitola kg/m Granulo Preto PEBD (R$ 2,25)
3/4" x 2,0mm 4.826 579 1.302,90
1/2" x 2,0mm 4.258 298 670,61
1" x 2,0mm 1.419 227 510,94
3/4" x 1,5mm 852 77 172,44
1/2" x 1,5mm 568 28 63,87
3/4" x 2,5mm 568 85 191,60
1" x 2,5mm 568 102 229,92
5/8" x 2,0mm 284 26 57,48
1" x 3,0mm 284 62 140,51
2" x 2,5mm 284 60 134,12
2" x 3,0mm 284 68 153,28
Total 14.193 1.612 3.627,68

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.
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Devido ao preco diferenciado do granulo de PEBD colorido, somou-se o
restante das outras cores solicitadas pelo mercado de materiais de construcéo e

elétricos, onde obteve-se o percentual total de 17,40%.

Tabela 33 — Quant. de matéria prima de mangueira lisa (mangueiras coloridas).

Medida Colorida (17,40%) (m) Peso por bitola kg/m Granulo colorido PEBD (R$ 2,75)
3/4" x 2,0mm 254 30 83,86
1/2" x 2,0mm 224 16 43,16
1" x 2,0mm 75 12 32,89
3/4" x 1,5mm 45 4 11,10
1/2" x 1,5mm 30 1 4,11
3/4" x 2,5mm 30 4 12,33
1" x 2,5mm 30 5 14,80
5/8" x 2,0mm 15 1 3,70
1" x 3,0mm 15 3 9,04
2" x 2,5mm 15 3 8,63
2" x 3,0mm 15 4 9,87
Total 747 85 233,50

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Da mesma forma como na mangueira lisa, foram analisadas e pesadas todas as

medidas por um metro de mangueira corrugada.

Tabela 34 - Peso de mangueiras corrugadas por metro.

Bitola Leve Pesada
1/2" 0,03 kg/m 0,04 kg/m
5/8" 0,03 kg/m 0,05 kg/m
3/4" 0,04 kg/m 0,06 kg/m

1" 0,06 kg/m 0,10 kg/m
2" 0,08 kg/m 0,13 kg/m

Fonte: Elaboragéo do pesquisador.

Segundo a pesquisa efetuada, dividiu-se a quantidade total em metros de
consumo da regido da AMREC pelo peso por metro de cada bitola para chegar a

quantidade necessaria de matéria prima de mangueira em quilos.

Tabela 35 — Quant. de matéria prima de mangueira corrugada (construtoras).

Medida Metros Peso por bitola (kg/m) Gréanulo colorido PEAD (R$ 3,00)

1" Leve 2.452 137 411,99
3/4" Pesada 2.452 137 411,99
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Continuacéao.

Medida Metros Peso por bitola (kg/m) Granulo colorido PEAD (R$ 3,00)
2" Leve 1.090 92 274,66

5/8" Leve 1.181 35 106,27

1/2" Pesada 636 27 80,11

3/4" Leve 636 23 68,67

1/2" Leve 636 18 53,41

Total 9.083 469 1.407,09

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

Tabela 36 — Quant. de matéria prima de mangueira corrugada (mat. construcao e e.)

Medida Metros Peso por bitola (kg/m) Granulo colorido PEAD (R$ 3,00)
3/4" Leve 10.090 363 1089,74
1" Pesada 2.270 222 667,47
1" Leve 2.775 155 466,17
1/2" Leve 4,793 134 402,60
3/4" Pesada 1.514 85 254,27
2" Leve 757 64 190,70
5/8" Leve 2.018 61 181,62
1/2" Pesada 1.009 42 127,14
Total 25.226 1.127 3.379,71

Fonte: Dados obtidos na pesquisa.

4.4.5 Capacidade operacional x projecao de vendas

A capacidade operacional diz respeito a capacidade de producdo da

empresa, onde através de dados, exprime-se a quantidade que a empresa pode
produzir.
Segundo informagdes obtidas com o fornecedor dos equipamentos de extrusdo de
mangueiras, a maguina de mangueira lisa, possui a potencia de producéo de 45kg/h,
independente da espessura da mangueira, onde variavelmente se produzira menos
metros quanto maior for a espessura desta mangueira.

A seguir, tem-se a capacidade de producdo de mangueira lisa por kg e

por metro segundo cada bitola:
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Tabela 37 - Capacidade produtiva de mangueira lisa.

Producéo extrusora de mangueira lisa (kg/h) 45
Quantidade de horas trabalhadas por dia (h/dia) 10
Capacidade produtiva diaria (kg) 441
Tempo perdido/erros de producéo 10% (kg) 44
Producéo real diaria (kg) 397
Dias trabalhados por més (dia Uteis/més) 21
Capacidade produtiva real mensal (kg) 8.335

Fonte: Elaboracéo do pesquisador.

Conforme verificado a necessidade de matéria prima, tem-se abaixo a

correlacdo da capacidade produtiva segundo a quantidade de matéria prima

necessaria.

Tabela 38 - Producdo de mangueira lisa conforme projecéo de vendas.

Quantidade de mangueira lisa em quilos 1.697
Quantidade a ser produzida 1.886
Horas totais trabalhadas 42
Total de dias Uteis trabalhados 4

Fonte: Elaborag&o do pesquisador.

Abaixo tem-se disposto a capacidade de produtiva da maquina de

mangueira corrugada:

Tabela 39 - Capacidade produtiva mangueira corrugada.

Producdo extrusora de mangueira corrugada (kg/h) 22
Quantidade de horas trabalhadas por dia (h/dia) 10
Capacidade produtiva diaria (kg) 216
Tempo perdido/erros de producdo 10% (kqg) 22
Producéo real diaria (kg) 194
Dias trabalhados por més (dia Uteis/més) 21
Capacidade produtiva real mensal (kg) 4.075

Fonte: Elaborag&o do pesquisador.

Assim como na mangueira lisa, partir da quantidade de consumo pelo

mercado e a divisdo da quantidade de

producdo de mangueiras corrugadas.

matéria prima, chegou-se ao plano de

Tabela 40 - Producdo de mangueira corrugada conforme projecao de vendas.

Quantidade de mangueira lisa em quilos 1.596
Quantidade a ser produzida 1.773
Horas totais trabalhadas 81
Total de dias Uteis trabalhados 8

Fonte: Elaborag&o do pesquisador.
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4.5 PLANO FINANCEIRO

Nesta etapa do plano de negdcios serdo estabelecidos e analisados os
dados de aspecto quantitativo da empresa. Serdo apresentadas as projecdes e 0s
demonstrativos que servirdo como base para a andlise final da lucratividade da

empresa bem como da sua viabilidade.

4 5.1 Fonte de recursos

Todos os valores necessérios para a implantacdo do processo de
fabricacdo de mangueiras serdo absorvidos pelos custos da empresa em atual

estado.

4.5.2 Investimentos fixos, pré-operacionais e capital de giro

No detalhamento de investimentos fixos e pré-operacionais sdo expostos
todos os valores necessarios antes de iniciar as atividades do novo
empreendimento. J& o capital de giro diz respeito ao valor referente as obrigacdes
da empresa por determinado periodo, onde neste caso, foi definido pela soma dos
custos fixos e varidveis de um més.

Nesta etapa estdo dispostos todos os bens materiais e ndo materiais
necessarios para iniciar a fabricacdo dos produtos.

Tabela 41 - Investimentos fixos e pré-operacionais.

Iltem Equipamentos Quantidade Valor unitario (R$) Subtotal (R$)
1 Extrusora de mangueira corrugada 1 30.000,00 30.000,00
2 Extrusora de mangueira lisa 1 30.000,00 30.000,00
3 Aglutinador 1 15.000,00 15.000,00
Subtotal 75.000,00
Iltem Instalagdes Quantidade Valor unitario (R$) Subtotal (R$)
1 Elétricas 2 200,00 400,00

Subtotal 400,00
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Item Obras civis

Quantidade Valor unitario (R$)

Subtotal (R$)

1 Pintura 3 120,00 360,00
2 Contra piso 32 m2 15,00 480,00
3 Divisorias 20 m2 20,00 400,00
4 Piso vinilico 25 m2 15,90 397,50
Subtotal 1.637,50

Item  Softwares

Quantidade Valor unitario (R$)

Subtotal (R$)

Software de ERP (licenca, implantagéo e
treinamento)

1 2.000,00

2.000,00

Subtotal

2.000,00

Item Despesas pré-operacionais

Quantidade Valor unitario (R$)

Subtotal (R$)

1 Transportes 1 700,00 700,00
2 Treinamento 6 40,00 240,00
3 Registro de marca (INPI) 1 1.317,27 1.317,27
Subtotal 2.257,27
Total do investimento fixo e pré-operacional 81.294,77
Fonte: elaboracdo do pesquisador.

Tabela 42 - Capital de giro (saldo inicial de caixa).

Descricao Valor (R$)
Custos fixos 13.392,62
Custos variaveis 9.688,98
Capital de giro 23.081,60
Fonte: elaboracdo do pesquisador.

Tabela 43 - Investimento inicial total.

Descricédo Valor (R$)
Capital de giro 23.081,60
Investimento fixo e pré-operacional 81.294,77
Capital de giro 104.376,37

Fonte: Elaborag&o do pesquisador.

4.5.3 Projecao de despesas e custos mensais

Os custos fixos de uma empresa séo todos os desembolsos que ndo tem

alteracdo com o aumento da produgdo ou sofrem acréscimo ndo significativo. Os
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valores levantados dos custos fixos com a implantagdo do novo segmento de

produtos podem ser analisados na tabela 45:

Tabela 44 - Projecéo de custos fixos.

Item Descricao Més 1 Més 12 Ano | Ano |l

1 Energia elétrica 1.942,50 1.942,50 23.310,00 24.475,50
2 Telefone 200,00 200,00 2.400,00 2.520,00
3 Material de escritorio 120,00 120,00 1.440,00 1.512,00
4 Material de limpeza 80,00 80,00 960,00 1.008,00
5 Marketing e merchandising 500,00 500,00 6.000,00 6.300,00
6 Mao de obra e encargos 9.015,12 9.015,12 108.181,44 118.999,58
7 Manutencgédo 500,00 500,00 6.000,00 6.300,00
8 Outros 300,00 300,00 3.600,00 3.780,00
Total de custos fixos 13.392,62 13.392,62 160.711,44 174.156,08

Continuacéao.

Item Descricéo Ano lll Ano IV Ano V Total Geral
1 Energia elétrica 25.699,28 26.984,24 28.333,45 128.802,46
2 Telefone 2.646,00 2.778,30 2.917,22 13.261,52
3 Material de escritorio 1.587,60 1.666,98 1.750,33 7.956,91
4 Material de limpeza 1.058,40 1.111,32 1.166,89 5.304,61
5 Marketing e merchandising 6.615,00 6.945,75 7.293,04  33.153,79
6 Mao de obra e encargos 130.899,54 143.989,50 158.388,45 660.458,51
7 Manutencgéo 6.615,00 6.945,75 7.293,04  33.153,79
8 Outros 3.969,00 4.167,45 4.375,82 19.892,27
Total de custos fixos 188.813,87 204.799,54 222.238,99 950.719,92

Fonte: Elaborac&o do pesquisador.

Os custos ou despesas varidveis sao os gastos que tem flutuacdo
conforme o volume de producdo, ou seja, a medida que se eleva a quantidade
produzida, acresce 0s custos variaveis de maneira proporcional. Todos 0s custos

variaveis estimados podem ser vistos na tabela a seguir:

Tabela 45 - Projecéo de custos variaveis.

Item Descricéo Més 1 Més 4 Més 5 Més 8 Més 9
1 Embalagem 51,00 51,00 56,10 56,10 61,71
2 Rétulo 134,00 134,00 147,40 147,40 162,14
3 Fitilho para amarragéo 56,00 56,00 61,60 61,60 67,76
4 Granulo PEAD 4.786,80 4.786,80 5.265,48 5.265,48 5.792,03
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Iltem Descricao Més 1 Més 4 Més 5 Més 8 Més 9
5 Gréanulo PEBD 3.861,18 3.861,18 4.247,30 4.247,30 4.672,03
6 Fretes 800,00 800,00 880,00 880,00 968,00
Total de custos variaveis 9.688,98 9.688,98 10.657,88 10.657,88 11.723,67
Continuacao.

Iltem Descricao Més 12 Ano | Ano |l Ano Il Ano IV
1 Embalagem 61,71 675,24 709,00 744,45 781,67
2 Roétulo 162,14 1.774,16 1.862,87 1.956,01 2.053,81
3 Fitilho para amarracéo 67,76 741,44 778,51 817,44 858,31
4 Granulo PEAD 5.792,03 63.377,23 66.546,09 69.873,40 73.367,07
5 Granulo PEBD 4.672,03 51.122,02 53.678,12 56.362,03 59.180,13
6 Fretes 968,00 10.592,00 11.121,60 11.677,68 12.261,56
Total de custos variaveis 11.723,67 128.282,10 134.696,20 141.431,01 148.502,56
Continuacao.

Iltem Descricéo Ano V Total geral
1 Embalagem 820,76 3.731,13
2 Rétulo 2.156,50 9.803,35
3 Fitilho para amarragéo 901,22 4.096,92
4 Granulo PEAD 77.035,42 350.199,21
5 Granulo PEBD 62.139,14 282.481,45
6 Fretes 12.874,64 58.527,49
Total de custos variaveis 155.927,69 708.839,55

Fonte: Elaborag&o do pesquisador.

4.5.4 Projecdao de receitas

A apuracdo da projecao de vendas e receitas sdo um dos pontos mais

importantes para a averiguacdo do sucesso do negdécio. Sao estas projecdes que

servirdo como base para verificar o

empreendimento dara.

retorno financeiro,

4.5.4.1 Levantamento do consumo de mangueiras na AMREC

ou nao,

que o

Para estabelecer uma projecdo mais fiel segundo a anélise do mercado,

efetuou-se a soma da meédia da compra especificada pelos materiais de construcéo
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e construtoras. Posteriormente, projetou-se esse valor para o total de entrevistados
e em seguida correlacionado este valor a populacao total do municipio de Criciima.
Para encontrar o consumo dos outros municipios da AMREC, foi cruzado o numero
de habitantes de cada um com base na cidade de cricidma.

O consumo total de mangueiras lisas de acordo com a pesquisa realizada
com os materiais de construgdo apurou um total de 33.810 metros em Criciima e
68.730 metros para toda a regido da AMREC.

Tabela 46 - Consumo de mangueiras lisas em mat. de construcao e elétricos.

Municipio Populacéo % Consumo por cidade (m)
Balneario Rincdo 11.136 5,69% 1.925
Cocal do Sul 15.376 7,86% 2.658
Cricima 195.614 100,00% 33.810
Forquilhinha 23.183 11,85% 4.007
Icara 49.238 25,17% 8.510
Lauro Muller 14.483 7,40% 2.503
Morro da fumaca 16.364 8,37% 2.828
Nova Veneza 13.581 6,94% 2.347
Orleans 21.599 11,04% 3.733
Sideropolis 13.137 6,72% 2.271
Treviso 3.585 1,83% 620
Urussanga 20.356 10,41% 3.518
Total 397.652 68.730

Fonte: AMREC, 2013.

As mangueiras corrugadas tiveram maior participacdo no consumo total
guando contrapostas com as mangueiras lisas. Dentre 0os materiais de construcao
em Criciima, obteve-se um consumo de 49.636 metros e um total para a regiao da

AMREC de 100.902 metros. Abaixo tem-se o consumo total e o de cada municipio:

Tabela 47 - Consumo de mangueiras corrugadas em mat. de construcao e elétricos.

Municipio Populacéo % Consumo por cidade (m)
Balneario Rincéo 11.136 5,69% 2.826
Cocal do Sul 15.376 7,86% 3.902
Criciima 195.614 100,00% 49.636
Forquilhinha 23.183 11,85% 5.883
Icara 49.238 25,17% 12.494

Lauro Muller 14.483 7,40% 3.675
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Continuacao.

Municipio Populacao % Consumo por cidade (m)
Morro da fumaca 16.364 8,37% 4.152

Nova Veneza 13.581 6,94% 3.446

Orleans 21.599 11,04% 5.481
Sideropolis 13.137 6,72% 3.333

Treviso 3.585 1,83% 910
Urussanga 20.356 10,41% 5.165

Total 397.652 100.902

Fonte: AMREC, 2013.

Para as construtoras nao foi estabelecido o mercado de mangueira lisa
devido a evidéncia na pesquisa do ndo consumo deste produto a partir de material

reciclado. Entretanto foi estipulado o consumo de mangueiras corrugadas.

Tabela 48 - Consumo de mangueiras corrugadas conforme construtoras.

Municipio Populacéo % Consumo por cidade (m)
Balneario Rincdo 11.136 5,69% 2.312
Cocal do Sul 15.376 7,86% 3.193
Cricima 195.614 100,00% 40.618
Forquilhinha 23.183 11,85% 4.814
Icara 49.238 25,17% 10.224
Lauro Muller 14.483 7,40% 3.007
Morro da fumaca 16.364 8,37% 3.398
Nova Veneza 13.581 6,94% 2.820
Orleans 21.599 11,04% 4.485
Sideropolis 13.137 6,72% 2.728
Treviso 3.585 1,83% 744
Urussanga 20.356 10,41% 4.227
Total 397.652 82.570

Fonte: AMREC (2013).

4.5.4.2 Parcela de mercado

Apds a apuracdo do mercado consumidor, foi confrontada a pergunta que
guestionava a recepgao para um novo produto no mercado. Desta forma chegou-se

ao seguinte numero que a empresa buscara alcancar de acordo com a pesquisa.
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Em relacdo ao mercado consumidor de mangueiras lisas a empresa
lancara o produto apenas para os materiais de construcdo e elétricos e estipulou
uma parcela de 25% (17.183 m) para o primeiro quadrimestre, e um aumento de
10% (18.901 m) sobre o valor acumulado para o segundo quadrimestre e mais 10%
(20.791 m) sobre este valor para o ultimo quadrimestre, o que alcanca no final do
ano o total de 30%.

Para as mangueiras corrugadas, segue-se 0 mesmo padrao de percentual
de abrangéncia de mercado em relacdo aos materiais de construcdo fincando em
25% (25.226 m) no primeiro quadrimestre, e um respectivo aumento de 10% (27.478
m) no segundo quadrimestre. J& no ultimo quadrimestre do ano, a empresa fechara
com mais 10% (30.523 m) de aumento sobre o total do mercado.

Com as construtoras a empresa determinara atingir a 11% (9.083 m) do
mercado no primeiro quadrimestre, mais 10% (9.991 m) no segundo quadrimestre e
mis 10% (10.990 m) no terceiro quadrimestre.

4.5.4.3 Rateio da parcela de mercado por bitola e cor

Por conta da variacdo de mangueiras lisas e corrugadas, dividiu-se a
parcela que a empresa atingira (conforme a pesquisa de mercado) pelas bitolas
mais pedidas pelos consumidores bem como pelas cores mais solicitadas.

Abaixo se tem a tabela para o mercado de mangueiras lisas em materiais
de construcdo com o rateio pelas bitolas mais solicitadas com o respectivo valor
unitario por metro. A divisdo pelas cores agregou a cor mais solicitada (preta 73,91
%) somada ao percentual de clientes (8,70%) que s&o indiferentes a cor deste

produto, partindo da ideia de que estes clientes seguem a maioria.

Tabela 49 - Venda de mangueira lisa nos materiais de construcdo (cor preta).

Medida Venda cor preta (82,60%) Valor unitario (m) Total
3/4" x 2,0mm 4.826 0,51 2.461,03
1/2" x 2,0mm 4.258 0,40 1.703,14
1" x 2,0mm 1.419 0,69 979,30
3/4" x 1,5mm 852 0,39 332,11
1/2" x 1,5mm 568 0,28 158,96
3/4" x 2,5mm 568 0,65 369,01
1" x 2,5mm 568 0,88 499,59
5/8" x 2,0mm 284 0,43 122,06
1" x 3,0mm 284 1,02 289,53

2"x2,5mm 284 1,55 439,98
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Continuacao.

Medida Venda cor preta (82,60%) Valor unitario (m) Total
2" x 3,0mm 284 2,07 587,58
Total 14.193 7.942,30

Fonte: Elaborag&o do pesquisador.

Pelo fato das outras cores possuirem o mesmo preco de venda, juntou-se

todas as outras cores e chegou-se ao percentual de 17,40%.

Tabela 50 - Venda de mangueira lisa nos materiais de construcdo (cor outras cores).

Medida Venda cor outras cores (17,40%)  Valor unitario (R$/m) Total
3/4" x 2,0mm 254 0,62 157,56
1/2" x 2,0mm 224 0,49 109,87
1" x 2,0mm 75 0,85 63,53
3/4" x 1,5mm 45 0,44 19,73
1/2" x 1,5mm 30 0,35 10,46
3/4" x 2,5mm 30 0,80 23,92
1" x 2,5mm 30 1,06 31,69
5/8" x 2,0mm 15 0,53 7,92
1" x 3,0mm 15 1,24 18,54
2" x 2,5mm 15 2,09 31,24
2" x 3,0mm 15 2,79 41,71
Total 747 516,18

Fonte: Elaborag&o do pesquisador.

O numero total de venda de mangueiras corrugadas nos materiais de
construcéo corresponde a 25.226 metros, onde todas as cores foram agrupadas por
terem o mesmo valor de venda.

Da mesma forma acontece com a venda para construtoras que deve se

estabelecer em 9.083 metros.

Tabela 51 - Venda de mangueira corrugada nos materiais de construcao e elétricos.

Medida Venda (todas as cores) Valor unitario (R$/m) Total
3/4" Leve 10.090 0,23 2.320,75
1/2" Leve 4.793 0,14 671,00
1" Leve 2.775 0,34 943,43
1" Pesada 2.270 0,53 1.203,26
5/8" Leve 2.018 0,19 383,43
3/4" Pesada 1.514 0,45 681,09
1/2" Pesada 1.009 0,30 302,71
2" Leve 757 0,91 688,66
Total 25.226 7.194,32

Fonte: Elaboracdo do pesquisador.
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Tabela 52 - Venda de mangueira corrugada em construtoras (todas as cores).

Medida Venda (todas as cores) Valor unitario Total

3/4" Leve 636 0,23 146,23
1/2" Leve 636 0,14 89,01
1" Leve 2.452 0,34 833,79
5/8" Leve 1.181 0,19 224,34
3/4" Pesada 2.452 0,45 1.103,55
1/2" Pesada 636 0,30 190,74
2" Leve 1.090 0,91 991,83
Total 9.083 3.579,49

Fonte: Elaborag&o do pesquisador.

455 O levantamento das receitas

Apés todas as analises efetuadas, chegou ao total de receitas a partir do

consumo verificado no mercado da AMREC. Na tabela 50 pode ser analisada a

guantidade de receita projetada para cinco anos. O percentual de venda de material

de construcdo conforme pesquisa da Associacdo Nacional dos Comerciantes de

Material de Construcdo (Anamaco) tera aumento de 7,0%. Desta forma, seguir-

se-a esta taxa para a projecdo de aumento de receitas para 0s proOxXimos cinco

anos (EXAME, 2013).

Tabela 53 - Projecéo das receitas mensais (ano ).

Meses Mangueira lisa (R$) Mangueira corrugada (R$) Total (R$)
Janeiro 8.458,48 10.773,81 19.232,29
Fevereiro 8.458,48 10.773,81 19.232,29
Marco 8.458,48 10.773,81 19.232,29
Abril 8.458,48 10.773,81 19.232,29
Maio 9.304,33 11.851,19 21.155,52
Junho 9.304,33 11.851,19 21.155,52
Julho 9.304,33 11.851,19 21.155,52
Agosto 9.304,33 11.851,19 21.155,52
Setembro 10.234,76 13.036,31 23.271,07
Outubro 10.234,76 13.036,31 23.271,07
Novembro 10.234,76 13.036,31 23.271,07
Dezembro 10.234,76 13.036,31 23.271,07
Total 1° ano 111.990,28 142.645,24 254.635,52

Fonte: Elaborag&o do pesquisador.
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Ano Mangueira lisa (R$) Mangueira corrugada (R$) Total (R$)
Total 2° ano 119.829,59 152.630,41 272.460,01
Total 3° ano 128.217,67 163.314,54 291.532,21
Total 4° ano 137.192,90 174.746,56 311.939,46
Total 5° ano 146.796,41 186.978,82 333.775,22
Total Geral 644.026,84 820.315,57 1.464.342,42

Fonte: Elaboracdo do pesquisador.

4.5.6 Projecdao de fluxo de caixa

A projecao do fluxo de caixa € uma da ferramentas mais relevantes do
controle financeiro, é ela também que serve como base para o célculo do indicativos
de analise do investimento. O fluxo a seguir apresenta os ingressos e desembolsos
de valores do caixa da empresa mensalmente para o0 primeiro ano até cinco anos
anualmente (DOLABELA, 2006).

Em concordancia do que se pode ver no plano operacional, onde a
empresa trabalhard muito aquém da sua producao total, € proporcional o reflexo
desta situacao inicial no fluxo de caixa, que apresenta uma receita muito abaixo do
esperado. Estando as receitas em valor menor as saidas, logo, tem-se um valor

negativo na deducao de todos os ingressos pelos desembolsos da empresa.

Tabela 55 - Projecéo do fluxo de caixa mensal (Ano |).

Item Descricéo Més 1 Més 2 Més 3 Més 4
1 Investimento fixo e pré-op. -81.294,77

2 Caixa inicial (capital de giro) 23.081,60 17.459,40 11.837,20 6.215,00
3 Total de ingressos 19.232,29 19.232,29 19.232,29 19.232,29
3.1 Receita de vendas 19.232,29 19.232,29 19.232,29 19.232,29
4 Total de desembolsos 24.854,49 24.854,49 24.854,49 24.854,49
4.1 Matéria prima 8.647,98 8.647,98 8.647,98 8.647,98
4.2 Materiais diversos de produgéo 241,00 241,00 241,00 241,00
4.3 Fretes 800,00 800,00 800,00 800,00
4.4  Salarios e encargos 4.767,12 4.767,12 4.767,12 4.767,12
4.5 Despesas administrativas 4.448,00 4.448,00 4.448,00 4.448,00
4.6 Energia elétrica 194250 1.942,50 1.942,50 1.942,50
4.7 Telefone 200,00 200,00 200,00 200,00
4.8 Marketing e merchandising 500,00 500,00 500,00 500,00
4.9 Manutencao 500,00 500,00 500,00 500,00
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Item Descrigéo Més 1 Més 2 Més 3 Més 4
4.10 Comissao sobre as vendas (5%) 961,61 961,61 961,61 961,61
4.11 Despesas tributarias 1.546,28 1.546,28 1.546,28 1.546,28
4.12 Outros 300,00 300,00 300,00 300,00
5 Diferenca do periodo (3 - 4) -5.622,20 -5.622,20 -5.622,20 -5.622,20
6 Disponibilidade acumulada (x5 +2) 17.459,40 11.837,20  6.215,00 592,80
Continuacéo.

Item Descrigéo Més 5 Més 6 Més 7 Més 8
1 Investimento inicial

2 Caixa inicial (capital de giro) 592,80 -4.325,86 -9.244,52 -14.175,87
3 Total de ingressos 21.155,52 21.155,52 21.155,52 21.155,52
3.1 Receita de vendas 21.155,52 21.155,52 21.155,52 21.155,52
4 Total de desembolsos 26.074,18 26.074,18 26.086,87 26.086,87
4.1 Matéria prima 9.512,78 9.512,78 9.512,78 9.512,78
4.2 Materiais diversos de produgéo 265,10 265,10 265,10 265,10
4.3 Fretes 880,00 880,00 880,00 880,00
4.4  Salarios e encargos 4,767,12 4.767,12 4.767,12 4.767,12
4.5 Despesas administrativas 4.448,00 4.448,00 4.448,00 4.448,00
4.6 Energia elétrica 194250 1.942,50 1.94250 1.942,50
4.7 Telefone 200,00 200,00 200,00 200,00
4.8 Marketing e merchandising 500,00 500,00 500,00 500,00
4.9 Manutencéo 500,00 500,00 500,00 500,00
4.10 Comisséao sobre as vendas (5%) 1.057,78 1.057,78 1.057,78 1.057,78
4.11 Despesas tributarias 1.700,90 1.700,90 1.713,60 1.713,60
4.12 Outros 300,00 300,00 300,00 300,00
5 Diferenca do periodo (3 - 4) -4.918,66 -4.918,66 -4.931,35 -4.931,35
6 Disponibilidade acumulada (5 +2) -4.325,86 -9.244,52 -14.175,87 -19.107,22
Continuacéo.

Item Descricéo Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
1 Investimento fixo e pré-op.

2 Saldo de caixa inicial (Capital de giro) -19.107,22 -23.265,95 -27.424,67 -31.583,40
3 Total de ingressos 23.271,07 23.271,07 23.271,07 23.271,07
3.1 Receita de vendas 23.271,07 23.271,07 23.271,07 23.271,07
4 Total de desembolsos 27.429,80 27.429,80 27.429,80 27.429,80
4.1 Matéria prima 10.464,06 10.464,06 10.464,06 10.464,06
4.2 Materiais diversos de produgéo 291,61 291,61 291,61 291,61
4.3 Fretes 968,00 968,00 968,00 968,00
4.4  Salarios e encargos 4.767,12 4.767,12 4.767,12 4.767,12
4.5 Despesas administrativas 4.448,00 4.448,00 4.448,00 4.448,00
4.6 Energia elétrica 194250 1.942,50 1.94250 1.942,50
4.7 Telefone 200,00 200,00 200,00 200,00
4.8 Marketing e merchandising 500,00 500,00 500,00 500,00
4.9 Manutencéo 500,00 500,00 500,00 500,00
4.10 Comissao sobre as vendas (5%) 1.163,55 1.163,55 1.163,55 1.163,55
4.11 Despesas tributarias 1.884,96 1.884,96 1.884,96 1.884,96
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Item Descrigéo Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
4.12 Outros 300,00 300,00 300,00 300,00
5 Diferenca do periodo (3 - 4) -4.158,73 -4.158,73 -4.158,73 -4.158,73

6 Disponibilidade acumulada (5 +2)

-23.265,95 -27.424,67 -31.583,40 -35.742,12

Fonte: Elaboracdo do pesquisador.

Tabela 56 - Projecéo do fluxo de caixa anual (Ano | a V).

Item Descricéo Ano | Ano |l Ano Il
1 Investimento fixo e pré-op. -81.294,77

2 Caixa inicial (capital de giro) 23.081,60 -35.742,12 -171.567,06
3 Total de ingressos 254.635,52 272.460,01 291.532,21
3.1 Receita de vendas 254.635,52 272.460,01 291.532,21
4 Total de desembolsos 313.459,24 408.284,95 451.908,92
4.1 Matéria prima 114.499,26 120.224,22 126.235,43
4.2 Materiais diversos de producgéo 3.190,84 3.350,38 3.517,90
4.3 Fretes 10.592,00 11.121,60 11.677,68
4.4  Salarios e encargos 57.205,44 62.925,98  69.218,58
4.5 Despesas administrativas 53.376,00 121.752,00 146.916,72
4.6 Energia elétrica 23.310,00 2447550  25.699,28
4.7 Telefone 2.400,00 2.520,00 2.646,00
4.8 Marketing e merchandising 6.000,00 6.300,00 6.615,00
4.9 Manutencéo 6.000,00 6.300,00 6.615,00
4.10 Comisséao sobre as vendas (5%) 12.731,78 27.246,00 29.153,22
4.11 Despesas tributarias 20.553,93 22.069,26 23.614,11
4.12 OQutros 3.600,00 3.780,00 3.969,00
5 Diferenca do periodo (3 - 4) -58.823,72 -135.824,94 -160.376,71
6 Disponibilidade acumulada (5 +2) -35.742,12 -171.567,06 -331.943,77
Continuacao.

Item Descricéo Ano IV Ano V
1 Investimento fixo e pré-op.

2 Caixa inicial (capital de giro) -331.943,77 -506.238,49
3 Total de ingressos 311.939,46 333.775,22
3.1 Receita de vendas 311.939,46 333.775,22
4 Total de desembolsos 486.234,17 523.417,02
4.1 Matéria prima 132.547,20 139.174,56
4.2  Materiais diversos de producéo 3.693,80 3.878,49
4.3 Fretes 12.261,56 12.874,64
4.4  Salarios e encargos 76.140,44  83.754,48
4.5 Despesas administrativas 161.476,09 177.484,79
4.6 Energia elétrica 26.984,24  28.333,45
4.7 Telefone 2.778,30 2.917,22
4.8 Marketing e merchandising 6.945,75 7.293,04
4.9 Manutencdo 6.945,75 7.293,04
4.10 Comissao sobre as vendas (5%) 31.193,95  33.377,52
4.11 Despesas tributarias 25.267,10  27.035,79
4.12 Outros 4.167,45 4.375,82
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Continuacao.

Item Descricéo Ano IV Ano V
5 Diferenca do periodo (3 - 4) -174.294,71 -189.641,79
6 Disponibilidade acumulada (5 +2) -506.238,49 -695.880,28

Fonte: Elaboracdo do pesquisador.
4.5.7 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio € a analise que apresenta até que ponto a empresa
necessita vender para cumprir com todas as suas obrigacdes, e a partir deste,

comecar a obter lucro para a empresa com todos 0s custos e despesas ja pagas.

Tabela 57 — Ponto de equilibrio.

Item Descricéo R$ %
1 Receita mensal 19.232,29 100,00
2 (-) Custos variaveis 9.455,48 49,16
3 (-) Comisséo sobre vendas 1.923,23 10,00
4 (-) Impostos 1.546,28 8,04
5 Margem de contribuigcéo 6.307,30 32,80
6 Custos fixos 13.392,62 69,64
7 Ponto de equilibrio 40.836,91 212,34

Fonte: Elaboracdo do pesquisador.

4.5.8 Andlise do investimento

A analise do investimento mostra os aspectos referentes aos ganhos com
0 empreendimento em termos de taxas e valores totais.

Em decorréncia aos valores negativos obtidos com o fluxo de caixa a
visualizacdo do retorno que o investimento proporcionara néo existe, pois 0S mesmo
revela prejuizo dentro do modelo proposto.

Para tanto, foi calculado o VPL que apresenta um valor negativo de R$ -
573.809,99.

A TIR nao foi calculada, pois se torna inviavel efetuar o céalculo sobre
valores negativos.

O payback também néo foi calculado por ndo existir possibilidade de tal

retorno.
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Tabela 58 - Calculo de VPL.

TMA 12,00%

VPL -388.951,88

Fonte: Elaboracao do pesquisador.
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5 PROPOSTAS E MELHORIAS

Para ir de encontro a viabilidade do negdcio faz-se preciso estimar uma
nova proposta de vendas, pois € percebido que a regido definida para o estudo
(AMREC) nao absorve a producéo total da empresa. Para isso, foram estipuladas
outras regides do estado como alvitre e com demanda suficiente para a producao
total da empresa.

Por tratar-se de uma projecdo, arquitetou-se a receita minima em relacao
a parcela de mercado definida para a AMREC, ou seja, baseou-se em uma receita
continua e linear de 25% do mercado da AMREC para materiais de construgéo e
elétricos, e 11% para as construtoras, onde tracou-se a projecdo para as outras
regides com alicerce nestes valores.

A tabela abaixo demonstra as receitas que tais regides sédo capazes de

apresentar para a venda de mangueiras lisas e corrugadas.

Tabela 59 - Projecdo de receita minima anual por regiéo.

Numero de habitantes Regido Receita (R$)
397.652 AMREC 230.787,48
183.931 AMESC 106.749,05
309.616 AMUREL 179.693,54
1.010.546 GRANFPOLIS 586.496,14
270.733 AMAVI 157.126,80
Total 1.260.853,01

Fonte: FECAM (2013).

O fluxo de caixa anual abaixo evidencia o resultado que a empresa
obteria com a reformulagéo e expansao do seu mercado consumidor.

Para tanto, a empresa pode ainda aumentar o seu raio de cobertura e
compor uma clientela com maior potencial de compra (em quantidade) com o intuito

de reduzir a quantidade de fretes e logo, diminuir tais custos.

Tabela 60 - Projec&o de fluxo de caixa anual com venda de toda a producéo.

Item Descri¢éo Ano | Ano |l Ano Il
1 Investimento fixo e pré-op. -81.294,77

2 Caixa inicial (capital de giro) 66.322,81 325.559,85 543.907,11
3 Total de ingressos 1.224.653,88 1.310.379,65 1.402.106,23
3.1 Receita de vendas 1.224.653,88 1.310.379,65 1.402.106,23
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Item Descri¢éo Ano | Ano |l Ano Il
4 Total de desembolsos 965.416,84 1.092.032,38 1.172.688,97
4.1 Matéria prima 550.924,20 578.470,41  607.393,93
4.2  Materiais diversos de producéo 14.202,60 14.912,73 15.658,37
4.3 Fretes 47.145,48 49.502,75 51.977,89
4.4  Salarios e encargos 57.205,44 62.925,98 69.218,58
4.5 Despesas administrativas 53.376,00 121.752,00 146.916,72
4.6 Energia elétrica 46.620,00 48.951,00 51.398,55
4.7 Telefone 4.800,00 5.040,00 5.292,00
4.8 Marketing e merchandising 12.000,00 12.600,00 13.230,00
4.9 Manutencao 6.000,00 6.300,00 6.615,00
4.10 Comissao sobre as vendas (5%) 61.232,69 65.518,98 70.105,31
4.11 Despesas tributarias 108.310,43 126.058,52 134.882,62
4.12 Outros 3.600,00 3.780,00 3.969,00
5 Diferenca do periodo (3 - 4) 259.237,04  218.347,27 229.417,26
6 Disponibilidade acumulada (5 +2) 325.559,85 543.907,11  773.324,37
Continuacéao.

Item Descricéo Ano IV Ano V
1 Investimento fixo e pré-op.

2 Caixa inicial (capital de giro) 773.324,37 1.027.480,39
3 Total de ingressos 1.500.253,66 1.605.271,42
3.1 Receita de vendas 1.500.253,66 1.605.271,42
4 Total de desembolsos 1.246.097,64 1.324.531,18
4.1 Matéria prima 637.763,63 669.651,81
4.2 Materiais diversos de produgéo 16.441,28 17.263,35
4.3 Fretes 54.576,79 57.305,63
4.4  Salarios e encargos 76.140,44 83.754,48
4.5 Despesas administrativas 161.476,09 177.484,79
4.6 Energia elétrica 53.968,48 56.666,90
4.7 Telefone 5.556,60 5.834,43
4.8 Marketing e merchandising 13.891,50 14.586,08
4.9 Manutencdo 6.945,75 7.293,04
4.10 Comisséao sobre as vendas (5%) 75.012,68 80.263,57
4.11 Despesas tributarias 144.324,40 154.427,11
4.12 Outros 4.167,45 4.375,82
5 Diferenca do periodo (3 - 4) 254.156,02  280.740,24
6 Disponibilidade acumulada (5 +2) 1.027.480,39 1.308.220,63

Fonte: elaboracdo do pesquisador.

Com a efetuagcdo do célculo do VPL constatou-se um valor positivo de R$

742.024,13. A TIR também se sobrepds a TMA com a variacdo de 1,66% a mais

apresentando a viabilidade (ainda que baixa) para o negocio.
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Tabela 61 - Célculo TIR e VPL (propostas e melhorias).

TIR 1,66%
TMA 12,00%
VPL R$ 742.024,13

Fonte: elaboracao do pesquisador.

O Payback, que é a técnica usada para mensurar 0 tempo necessario
para se recuperar o valor investido no empreendimento. A partir do investimento
inicial de R$ 147.617,58, a empresa tera seu valor aplicado de volta em 6 meses e
22 dias.

Tabela 62 - Payback (propostas e melhorias).

Més Valor (R$)

0 - 147.617,58

22.423,77

22.423,77

22.362,54

21.668,57

21.668,57

o0 [WIN (P

21.586,93

7 21.586,93

Fonte: Elaboracdo do pesquisador.
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6 CONCLUSAO

O objetivo da presente monografia foi analisar a viabilidade econdémica e
financeira para a fabricacdo de mangueiras lisas e corrugadas a partir de plastico
reciclado em uma empresa na regido da AMREC, com base em pesquisa realizada
com clientes e concorrentes.

Do ponto de vista operacional e a partir dos dados obtidos com a empresa
e com os fornecedores, a implantacédo de dois novos produtos dentro da estrutura da
atual empresa é viavel. Isto pelo fato dela ja possuir a sua estrutura dentro da
transformacdo do plastico que seria descartado (PEBD) em matéria prima. Em
relacdo a mangueira lisa, é até mesmo correto afirmar que a empresa estara apenas
dando continuidade a sua linha de producéo ja existente com a incrementardo de um
produto especifico para o mercado.

Uma grande ressalva dentro do processo operacional € todo o
conhecimento a respeito sobre as matérias prima que serdo utilizadas (PEBD e
PEAD) que ja fazem parte do dia-a-dia da empresa. Todas as caracteristicas,
peculiaridades e especificacbes de tais materiais serdo aproveitadas para a
fabricacdo de um produto com qualidade notavel ao cliente.

Dentro dos aspectos analisados quanto aos concorrentes foi possivel
perceber pouco empenho quanto a apresentacdo da marca, onde embalagens e
rétulos existem apenas para carater informativo e que ndo estabelecem contato
com o consumidor. Outro ponto importante foi a ndo especificacdo de que o produto
advém de material reciclado, o que possibilita uma possivel confusdo pelo
consumidor e pelas lojas revendedoras (dada a falta de informacéo).

Na analise com as lojas de material de construcéo e elétricos foi possivel
constatar as cores mais incidentes quanto as mangueiras lisas, que em suma
vendem a sua maioria na cor preta, pelo fato da sua destinacdo tipica para
instalagdes hidraulicas. JA quanto a mangueiras corrugadas, as cores de maior
volume de venda seguem os padrdes da construgdo civil quanto a cor e destinagao
deste material no momento da instalagao.

No cruzamento com analise do mercado consumidor e dos concorrentes
destacam-se algumas circunstancias. Primeiro, para os consumidores, a escala de
importancia para a compra de tais produtos consiste na qualidade e no preco do

mesmo. Segundo, o0 mercado concorrente direto ndo impde a vinculacdo da marca
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ao produto. Terceiro, a marca nao é apresentada ao cliente no momento da venda,
ou seja, o cliente compra o produto na loja sem saber de qual marca esta levando,
nado estando especificada no cupom fiscal. Quarto, Determinada parcela dos
produtores de mangueiras repassam ao mercado consumidor um produto com
qualidade abaixo do usavel. Quinto, 44% dos entrevistados disseram acreditar que
0s consumidores rejeitam produtos de origem reciclada.

De maneira simples, constata-se que toda a falta de informacéo (seja ela
estabelecida na rotulagem do produto, na relagdo com os compradores e
revendedores, na promocéo efetuada para o produto e etc.) com o consumidor final
prejudica de forma grave a comercializacdo destes produtos por pequenas
empresas. Isto porque toda a banalizacdo e descaso quanto as estratégias de
marketing destes produtos acabam por classificando as pequenas marcas e
empresas como uma so, e inserindo na mente do consumidor como todas sendo
iguais. Consequentemente isto acontecera de forma muito mais forte quando estes
consumidores fizerem uso dos produtos de baixa qualidade.

Para tais situacfes a empresa procurara estabelecer larga relacdo com
seus clientes, sejam eles consumidores diretos ou lojas revendedoras. Através da
rotulagem diferenciada, do uso de merchandising e entre outros tipos de promocdes.

A pesquisa efetuada com as construtoras mostrou este como sendo um
consumidor pouco potencial e com procura pequena para produtos reciclados
guando comparado a sua demanda total, principalmente quanto a mangueiras lisas
onde foi verificada a inexisténcia de compra.

Quanto a demanda total de mangueiras lisas e corrugadas para a regiao
da AMREC a pesquisa evidenciou um mercado abaixo da capacidade operacional
da empresa bem como abaixo da expectativa financeira, relevando prejuizo o
emprego da sua proposta de venda apenas dentro da regido carbonifera.

Logo, propds-se a expansdo das vendas até a escala total de producdo
da empresa, com a projecdo de um fluxo de caixa com as receitas e vendas totais.
Os resultados deste fluxo de caixa mostraram que dentro deste arquétipo, a
empresa chegaria a um VPL de R$ 742.024,13, e um percentual de 1,66% (TIR)
acima da sua TMA. Assim, caracterizando a viabilidade do negocio dentro desta

recomendacao de expanséo para o mercado de venda.
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Ratifica-se a andlise deste estudo que, dentro proposta inicial deste
trabalho, o negdcio ndo pode ser considerado vidvel se ndo respeitar as propostas e

melhorias apresentadas.
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APENDICE



APENDICE A — Organograma.
Diretor geral (2)
Assistente
administrativo
()]
Contador (1) p---=========s==memeewa-
Representante |
comercial (1)
| | | | |
Extrusador de Extrusador de Operador de Operador de Escolhedor de

mangueira (1)

Auxiliar de
producdo (2)

granulo {2)

aglutinador {1}

mainha (2)

apara (5)

|:| Colaborador que participara dos processos referentes a produgdo de grinulo de PEBD e de mangueiras

I:l Colaborador guefara parte apenas dos processos referentes a mangueiras

I:I Colaborador de fara parte apenas dos processos referentes ao granulo de PEBD

Fonte: Elaboracao do pesquisador.
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ANEXOS



Anexo A — Tabela da aliquota do Simples Nacional (2011).

105

Receita Bruta em 12 meses (em

R$) Aliquota | IRPJ CSLL | Cofins | PIS/Pasep | CPP ICMS | IPI

Até 180.000,00 4,50% 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% 2,75% | 1,25% | 0,50%
De 180.000,01 a 360.000,00 5,97% 0,00% | 0,00% | 0,86% | 0,00% 2,75% | 1,86% | 0,50%
De 360.000,01 a 540.000,00 7,34% 0,27% | 0,31% | 0,95% | 0,23% 2,75% | 2,33% | 0,50%
De 540.000,01 a 720.000,00 8,04% 0,35% | 0,35% | 1,04% | 0,25% 2,99% | 2,56% | 0,50%
De 720.000,01 a 900.000,00 8,10% 0,35% | 0,35% | 1,05% | 0,25% 3,02% | 2,58% | 0,50%
De 900.000,01 a 1.080.000,00 8,78% 0,38% | 0,38% | 1,15% | 0,27% 3,28% | 2,82% | 0,50%
De 1.080.000,01 a 1.260.000,00 8,86% 0,39% | 0,39% | 1,16% | 0,28% 3,30% | 2,84% | 0,50%
De 1.260.000,01 a 1.440.000,00 8,95% 0,39% | 0,39% | 1,17% | 0,28% 3,35% | 2,87% | 0,50%
De 1.440.000,01 a 1.620.000,00 9,53% 0,42% | 0,42% | 1,25% | 0,30% 3,57% | 3,07% | 0,50%
De 1.620.000,01 a 1.800.000,00 9,62% 0,42% | 0,42% | 1,26% | 0,30% 3,62% | 3,10% | 0,50%
De 1.800.000,01 a 1.980.000,00 10,45% | 0,46% | 0,46% | 1,38% | 0,33% 3,94% | 3,38% | 0,50%
De 1.980.000,01 a 2.160.000,00 10,54% | 0,46% | 0,46% | 1,39% | 0,33% 3,99% | 3,41% | 0,50%
De 2.160.000,01 a 2.340.000,00 10,63% | 0,47% | 0,47% | 1,40% | 0,33% 4,01% | 3,45% | 0,50%
De 2.340.000,01 a 2.520.000,00 10,73% | 0,47% | 0,47% | 1,42% | 0,34% 4,05% | 3,48% | 0,50%
De 2.520.000,01 a 2.700.000,00 10,82% | 0,48% | 0,48% | 1,43% | 0,34% 4,08% | 3,51% | 0,50%
De 2.700.000,01 a 2.880.000,00 11,73% | 0,52% | 0,52% | 1,56% | 0,37% 4,44% | 3,82% | 0,50%
De 2.880.000,01 a 3.060.000,00 11,82% | 0,52% | 0,52% | 1,57% | 0,37% 4,49% | 3,85% | 0,50%
De 3.060.000,01 a 3.240.000,00 11,92% | 0,53% | 0,53% | 1,58% | 0,38% 4,52% | 3,88% | 0,50%
De 3.240.000,01 a 3.420.000,00 12,01% | 0,53% | 0,53% | 1,60% | 0,38% 4,56% | 3,91% | 0,50%
De 3.420.000,01 a 3.600.000,00 12,11% | 0,54% | 0,54% | 1,60% | 0,38% 4,60% | 3,95% | 0,50%

Fonte: Receita Federal (2011).




