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RESUMO

O Brasil € o pais mais empreendedor do mundo. No pais, sdo abertas cerca de
quinhentas mil novas empresas por ano, predominadas pelas de micro e pequeno
porte. Entretanto, devido principalmente a falta de planejamento, quase um quarto
dessas empresas ndo sobrevivem por mais de dois anos. O plano de negdcios surge,
entdo, como uma ferramenta importante para auxiliar o empreendedor no
planejamento de novos negadcios. O presente trabalho visou a elaboracéo de um plano
de negdcios para a abertura de uma nova loja de moveis planejados, no municipio de
Sdo Leopoldo, de uma marca ja consolidada no mercado. Os conceitos de
empreendedorismo, empreendedorismo no Brasil, plano de negécios e suas sec¢oes,
foram revisados e ancoraram o desenvolvimento do estudo. Através do método de
pesquisa exploratdrio, o plano de negdcios foi construido abordando sec¢des desde o
mercado que o0 nhovo empreendimento esté inserido, a descricdo do mesmo, e planos
de marketing, operacional e financeiro. Atendendo ao objetivo especifico de verificar
a viabilidade econémica da nova loja, péde-se concluir, através de indicadores
financeiros, que a empresa é viavel, porem um significativo investimento inicial
mostra-se necessario.

Palavras-chave: Empreendedorismo; Planejamento Estratégico; Plano de Negbcios;
Méveis Planejados.



ABSTRACT

Brazil is the most entrepreneur country in the world. About five hundred thousand
companies are established each year, which are consisted by small and
microenterprises. However, mainly due to the lack of planning, almost a quarter of
these companies do not survive for more than two years. Business plans then emerge
as important tools to help entrepreneurs to plan new businesses. This work aim was
to elaborate a business plan to open of a new customized furniture retail store, in S&o
Leopoldo city. This is an established brand in the market. The concepts of
entrepreneurship, entrepreneurship in Brazil, business plan and its sections have been
reviewed, and anchored this study development. Through the exploratory research
method, the business plan has been developed addressing sections such as the
market in which the enterprise stands, the company’s description, and marketing,
operational and financial plans. Meeting the specific objective of verifying the economic
viability of the new store, it was possible to conclude, through financial indicators, that
the company is viable, but a significant initial investment is necessary.

Keywords: Entrepreneurship; Strategic Planning; Business Plan; Customized
Furniture.
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1 INTRODUCAO

No Brasil, um grande nimero de micro e pequenas empresas hao resiste ao
primeiro ano de funcionamento e fecha as portas. Segundo o estudo “Sobrevivéncia
das Empresas no Brasil”, 23,4% das empresas constituidas no pais em 2012 nao
sobreviveram por mais de dois anos. A carga tributaria brasileira, a falta de
planejamento e de conhecimento de mercado, assim como a falta de robustez
financeira para suportar o periodo de entrada e conquista de mercado, sdo 0s
aspectos que mais influenciam nesta realidade (SEBRAE 2016). Porém, o pais vem
se recuperando lentamente de umas das suas maiores crises econdémicas: ApoOs
recesso anual de 3,5% em 2015 e 2016, o Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro
fechou o ano de 2017 com crescimento de 1% (IBGE) e deve retornar ao patamar de
2014 em 2020 (AGENCIA DE NOTICIA, 2018).

Segundo uma pesquisa da GEM (Global Entrepreneurship Monitor, 2015), o
Brasil € o pais mais empreendedor do mundo: trés em cada dez cidadaos de 18 a 64
anos tem uma empresa ou estao diretamente envolvidos com a implementacéo de
uma. A pesquisa também aponta que sdo abertas, em média, quinhentas mil novas
empresas por ano no pais. E importante ressaltar que, além do Brasil ser um pais
evidentemente de empreendedores, a economia esta baseada nas micro e pequenas
empresas, pois de acordo com o SEBRAE (2009), 53,4% do PIB do comércio origina-
se de micro e pequenas empresas. Cabe ressaltar, também, que este expressivo
namero de empreendedores € do tipo “empreendedores de necessidade”, o qual
difere dos “de oportunidade”. O primeiro refere-se aos aventureiros na jornada
empreendedora principalmente por falta de alternativas de receitas, seja por estar
desempregado ou por ndo encontrar ofertas de alternativas de trabalho. O segundo,
ao empreendedor visionario que sabe onde quer chegar, realiza um planejamento
prévio para a abertura da empresa, tem conhecimento do crescimento que deseja
atingir e visa a geracdo de lucros, empregos e riqueza. O empreendedor de
oportunidade esté totalmente ligado ao desenvolvimento econémico, e a correlagdo
entre estes dois fatores € muito forte (GEM, 2000).

De acordo com Dornelas (2001), uma das principais forcas motrizes do
crescimento econdmico é o empreendedorismo, pois este promove a criagdo de
empregos que, consequentemente, fortalecem a economia. Segundo Ronstadt

(1984), o empreendedorismo € o processo dinamico de criar mais riqueza. A riqgueza
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€ criada por individuos que assumem 0s principais riscos em termos de patrimonio,
tempo e/ou comprometimento com a carreira ou que provem valor para algum produto
ou servico, mas o valor deve de algum modo ser originado pelo empreendedor ao
receber e localizar as habilidades e os recursos necessarios.

Ainda de acordo com Dornelas (2001), varios fatores - externos, ambientais,
sociais e aptidoes pessoais - e até mesmo a juncao de todos esses fatores origina o
processo de empreender. Tornar-se um empreendedor, segundo o autor, relaciona-
se com fazer diferente, antecipar-se aos fatos, implementar ideias, buscar
oportunidades e assumir riscos calculados (DORNELAS, 2018).

Logo, vé-se a relevancia de um estudo em profundidade sobre
empreendedorismo, tendo em vista que a maioria dos negdcios criados no pais é
concebida por pequenos empresarios, que, frequentemente, ndo possuem conceitos
de gestéo de negdcio, atuando de forma empirica e sem planejamento (DORNELAS,
2018). Isso reflete diretamente no indice de mortalidade dessas pequenas empresas
que, historicamente, superavam os 50% nos primeiros anos de atividade.

Pesquisas realizadas anualmente pelo SEBRAE-SP revelam que entre os
principais fatores de mortalidade das empresas nacionais esta a falta de
planejamento, seguida de deficiéncia de gestdo, politicas de apoio insuficientes,
conjuntura econdmica e fatores pessoais. Portanto, questiona-se: como 0sS
empreendedores podem antecipar-se as armadilhas e garantir a eficiéncia do
negocio? A resposta €, planejando! A partir dos dados expostos nos paragrafos acima,
entende-se a importancia de o empreendedor brasileiro usufruir de ferramentas que o
auxiliem a suceder na sua atividade. Entre as principais ferramentas de planejamento
empresarial, estd o plano de negdcios, que segundo Dornelas (2005) permite ao
empreendedor entender e estabelecer diretrizes para seu negdcio, gerenciar a
empresa de forma mais eficaz e tomar decisdes mais acertadas, entre outros.
Chiavenato (2004) afirma que o plano de negocios ndo eliminara os possiveis erros,
mas ajudara a enfrenta-los e a direcionar melhor os esforgos realizados.

Segundo Hisrich, Peters e Shepherd (2009, p. 219),

O plano de negdcios € um documento preparado pelo empreendedor, no qual
sao descritos todos os elementos externos e internos relevantes para o inicio
de um novo empreendimento.
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O plano frequentemente promove uma integracao de planos funcionais, como
os de marketing e de finangas, por exemplo.

O presente trabalho visou a elaboracdo de um plano de negdcios para a
abertura de uma nova loja de méveis planejados, no municipio de S&o Leopoldo, de
uma marca ja consolidada no mercado. A questdo que este estudo se propde a
responder é: é economicamente viavel abrir uma nova loja da empresa “MOVEIS X”

no municipio de Sao Leopoldo?
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2 JUSTIFICATIVA

Diante das reflexdes acima e a partir de conversas informais com os socios da
empresa “MOVEIS X’, percebeu-se o interesse dos mesmos em expandir 0s
negécios. Portanto, o presente trabalho tem como finalidade elaborar um plano de
negdécios para abertura de uma nova loja da empresa em Sao Leopoldo (ADHB,
2018a). O interesse na cidade surgiu a partir do fato que a marca ainda ndo possui
lojas no local, além de ter indicadores econémicos proximos aos do municipio de Novo
Hamburgo, onde a empresa ja possui filial com um desempenho satisfatério, segundo
0s socios. (ADHB, 2018b).

Este projeto aprofundara os principais topicos de um plano de negécios com
base na literatura académica, através da elaboracdo de um planejamento de
marketing, operacional e financeiro. Devido ao fato do plano de negdcios ser um
conjunto de informacgdes sobre o futuro empreendimento, ele auxiliar4 na anélise de
viabilidade econbémica do projeto e dos seus principais riscos. Desta forma, a
elaboracdo de um plano de negécios para abertura de loja de méveis planejados no
municipio de S&o Leopoldo justifica-se para auxiliar os sécios da “MOVEIS X" no
processo de tomada de decisdo, assim como beneficiar todos empreendedores que
tenham interesse em desempenhar suas funcbes neste ramo. Demais players do
mercado de médveis planejados também poderdo desfrutar deste trabalho, uma vez
que traz a luz os principais conceitos de um plano de negdcios voltado para esta area
de atuacdo.

Por fim, destaca-se também o grande interesse do autor em empreender e a
oportunidade de desenvolver o projeto no meio académico antes de leva-lo a pratica.
Para Dolabela (2008), o empreendedor é alguém que sonha e busca transformar seu
sonho em realidade. Segundo o autor, 0 empreendedor necessita ndo somente
dominar as técnicas e ferramentas para administrar uma empresa com maestria, mas
também ter o “algo mais”, é preciso sonhar e buscar profundamente a realizagao do
seu sonho. O que faz um empreendedor é um conjunto de comportamentos e atitudes
que o predispde a ser criativo, identificar oportunidades e saber o que fazer quando
achar as oportunidades. O empreendedor nunca para de aprender, criar e se
reinventar. Assim, justifica-se na forma mais plena, pois abrange um dos principais
objetivos do curso de graduacao em Administracao, no preparo do profissional para o

mercado de trabalho, envolvendo o ambiente académico com a realidade empresarial,
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entrelacando a préatica com a teoria, gerando dados que podem vir a dar respaldo a

estudos da evolugdo e crescimento das empresas.
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3 OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GERAL

Elaboracdo de um plano de negdcios para abertura de uma loja de moveis

planejados da empresa “MOVEIS X” em Séo Leopoldo.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Desenvolver um plano de Marketing;
b) Desenvolver um plano Financeiro;
c) Desenvolver um plano Operacional;

d) Verificar a viabilidade econdmica do empreendimento.
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4 REFERENCIAL TEORICO

Nesta etapa do trabalho, ser4 abordada a revisdo tedrica acerca do tema
proposto. Serdo referenciados autores importantes que contribuiram para o
conhecimento nas areas cujo entendimento se faz necessario para a consecuc¢éo do

objetivo geral e dos objetivos especificos deste trabalho.

4.1 O EMPREENDEDORISMO E O EMPREENDEDOR

Diversos autores tratam do conceito de “empreendedor”: Schumpeter (1949)
define o empreendedor como aquele que destroi a ordem econbmica existente pela
introducdo de novos produtos e servicos, pela criacdo de novas formas de
organizacdo ou pela exploracdo de novos recursos e materiais. J& o autor Hisrich
(1986), busca na origem francesa da palavra “empreendedor” a definicdo de que se
trata “daguele o qual assume riscos e comeca algo novo”.

Segundo Dornelas (2018), os empreendedores sado pessoas diferenciadas, que
possuem motivacéo singular, sédo apaixonadas pelo que fazem, ndo se contentam em
ser mais um na multiddo, querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e
imitadas, deixando um legado. O autor reforca que, devido a revolucdo que estes
causam globalmente, “seu comportamento e o processo empreendedor devem ser
estudados e entendidos”. (DORNELAS, 2018, p.8).

Dornelas (2018, p.13) cita que o “empreendedorismo € o combustivel para o
crescimento econdmico, criando empregos e prosperidade”. O tema tem sido bastante
difundido no Brasil nos ultimos anos, intensificando-se principalmente no final da
década de 1990 e consolidando-se relevante no pais a partir do ano 2000. Segundo
dados publicados pelo SEBRAE e DIEESE em 2012, no periodo de 2000 a 2008 o
namero de micro e pequenas empresas no Brasil aumentou de 4,1 milhdes para 5,7
milhdes, nimero que atualmente ja ultrapassa a marca de 10 milhées. (DORNELAS,
2018).

O relatério “Agenda Estratégica das Micro e Pequenas Empresas 2011-20207,
também publicado pelo SEBRAE, contém dados que reiteram a importancia das micro
e pequenas empresas para a economia nacional. Podemos destacar que elas

representam 98% de todas as empresas do pais, contribuem para 21% do Produto
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Interno Bruto (PIB) e geram mais da metade (52%) de todos os empregos de carteira
assinada. (FORUM MPE/MDIC, 2010).

Todavia, Dornelas (2018) destaca que grande parte das micro e pequenas
empresas Sao concebidas por pequenos empresarios, que, nem sempre, possuem
conceitos de gestdo de negdécios e atuam geralmente de forma empirica e sem
planejamento. Isso esta refletido diretamente no indice de mortalidade destes
negocios que, historicamente, superavam os 50% nos primeiros anos de atividade.

Em 1997, um grupo de pesquisadores passou a organizar o projeto Global
Entrepreneurship Monitor (GEM), com o objetivo de medir a atividade empreendedora
dos paises e observar seu relacionamento com o crescimento econémico.

Apos a leitura do resultado do primeiro relatorio executivo do GEM, em 2000, o
Brasil ganhou destaque na area do empreendedorismo, pois o pais foi citado como o
que possuia a melhor relagdo entre o numero de habitantes adultos que comegam um
novo negécio e o total dessa populagdo: um em cada oito adultos. Porém, ainda
segundo o GEM (2000), a criacdo de empresas por si s ndo leva ao desenvolvimento
econdbmico, a nao ser que esses negoécios foquem em oportunidades no mercado.
Este argumento passou a ficar claro a partir do estudo anual do GEM, do qual se
originaram duas definicdes de empreendedorismo.

1) “Empreendedorismo de oportunidade”, em que o empreendedor visionario
sabe onde quer chegar, realiza um planejamento prévio para a abertura da
empresa, tem conhecimento do crescimento que deseja atingir e visa a
geracdo de lucros, empregos e riqueza. O empreendedor de oportunidade
esta totalmente ligado ao desenvolvimento econdmico, e a correlacao entre
estes dois fatores é muito forte (GEM, 2000).

2) “Empreendedorismo de necessidade”, em que o candidato a empreendedor
se aventura na jornada empreendedora principalmente por falta de
alternativas de receitas, seja por estar desempregado ou por ndo encontrar
ofertas de alternativas de trabalho. Neste caso, esses negdcios costumam ser
criados informalmente, ndo séo planejados de forma adequada e prévia, e
muitos fracassam bastante rapido. O impacto no desenvolvimento econémico
€ nulo e prejudica as estatisticas de criacdo e mortalidade dos negdcios. Esse
tipo de empreendedorismo é mais comum nos paises em desenvolvimento,
como o Brasil, e também influencia no indice de Atividade Empreendedora

Total desses paises, indice criado pelo GEM para apurar o numero de
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negoécios em fase inicial de desenvolvimento (até 42 meses) (GEM, 2000).
Apenas para fins de conhecimento, no Brasil, a TEA de 2016 foi de 19,6%, o
gque é o equivalente a 26 milhdes de brasileiros a frente de atividades
empreendedoras em fase inicial naquele ano.

Assim, conclui-se que ndo basta o pais estar bem colocado no estudo do GEM,;
precisa buscar a otimizacdo do seu empreendedorismo de oportunidade. No Brasil,
até 2002, o indice de empreendedorismo de oportunidade era inferior ao de
empreendedorismo de necessidade, mas, nos ultimos anos, tem-se percebido uma
melhora e até uma reversao dessa tendéncia, o0 que € positivo para o pais devido aos
impactos satisfatorios deste.

4.2 O PLANO DE NEGOCIOS

Uma pesquisa do SBA (Small Business Administration) aponta que 98% dos
fracassos de empresas americanas em estagio de desenvolvimento e com grande
potencial de crescimento podem ser agrupados e resumidos em uma unica conclusao:
falha ou falta de planejamento adequado do negdécio. Logo, € imprescindivel que
empreendedores saibam planejar suas acfes e delinear as estratégias da empresa.
Um dos principais instrumentos utilizados pelos empreendedores é o plano de
negocios, que provém uma ferramenta de gestdo para o planejamento e
desenvolvimento inicial de uma empresa. (DORNELAS, 2018).

O plano de negocios é uma ferramenta de gestéo, e ndo s6 pode como deve
ser usado por todo e qualquer empreendedor que queira transformar seu sonho em
realidade, seguindo o caminho logico e racional que se espera de um bom
administrador. Esta ferramenta se aplica tanto ao langcamento de novos
empreendimentos quanto ao planejamento de empresas maduras, que ndo estdo em
fase inicial. (DORNELAS, 2018).

Os pesquisadores Pinson & Jinnett (1996) definiram os seguintes fatores como
essenciais de planejamento aos empreendedores:

1) Para todas as empresas se faz necessario um planejamento do negocio para
poder gerencia-lo e apresentar sua ideia a investidores, bancos e clientes;

2) Toda entidade provedora de recursos financeiros necessita de um plano de
negocios da empresa requisitante para poder avaliar 0s riscos inerentes ao

negocio;
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3) Poucos empresérios sabem como escrever adequadamente um bom plano de
negoécios. A maioria deles € composta por micro e pequenos empresarios que
nao tem conceitos basicos de planejamento, vendas, marketing, fluxo de
caixa, ponto de equilibrio e projecbes de faturamento, para citar alguns.
Quando entendem o conceito, geralmente ndo conseguem coloca-lo
objetivamente em um plano de negécios.

O pesquisador Sahlman (1997) contribuiu para o desenvolvimento do campo
ao constatar que: “o plano de negdcios [...] € uma ferramenta dindmica que deve ser
atualizada constantemente, pois o ato de planejar € dinAmico e corresponde a um
processo ciclico”. Para os casos em que as empresas ja estdo em funcionamento, o
plano deve mostrar, além de onde a empresa quer chegar, em que ponto ela esta no
momento, apresentando valores dos atuais indicadores de desempenho.

A demonstracdo da viabilidade de se atingir uma situacdo futura € um dos
principais produtos do plano de negdcios, e € primordial que o documento possa
mostrar como a empresa pretende chegar la). O plano de negd6cios aumenta em 60%
a probabilidade de sucesso dos negdcios, de acordo com uma pesquisa realizada com
ex-alunos de administracdo da Harvard Business School, nos Estados Unidos
(DORNELAS, 2018).

O plano de negdcios possibilita (DORNELAS, 2018):

» Entender e estabelecer as diretrizes do negécio.

» Gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisdes acertadas.

= Monitorar o dia a dia da empresa e tomar a¢des corretivas quando necessario.

= O financiamento e recursos junto a bancos, governo, Sebrae, incubadoras e
investidores, por exemplo.

* A identificacdo de oportunidades e de transforma-las em diferencial
competitivo.

= O estabelecimento de uma comunicacdo eficaz, tanto interna como
externamente.

Por fim, o plano de negdcios pode ser elaborado para atender a alguns
objetivos basicos relacionados aos negocios, como testar a viabilidade de um conceito
de negocio, orientar o desenvolvimento das operacdes e da estratégia, atrair recursos
financeiros, transmitir credibilidade e desenvolver a equipe de gestdo (DORNELAS,
2018).
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4.2.1 Definicdo do Plano de Negdcios

O plano de negdécios é um “documento usado para descrever um
empreendimento e o modelo de negdcio que sustenta a empresa” (DORNELAS,
2018).

Segundo Bangs (1998), alguns aspectos séo chave em qualquer plano de
negocios, sendo estes resumidos pelas seguintes questdes:

1) Em que negdcio voceé esta?;

2) O que vocé (realmente) vende?;

3) Qual é o seu mercado-alvo?.

4.2.2 Estrutura

Afim de facilitar o entendimento, as sec¢des que compdem um plano de
negocios geralmente sdo padronizadas, e sempre possuem um objetivo especifico.
Apesar da estrutura frequentemente semelhante, ndo existe uma estrutura rigida e
especifica para se escrever um plano de negdcios, dado que cada negdcio tem
particularidades e semelhancas, mas qualquer plano de negdcios deve possuir um
minimo de sec¢Bes que proporcionardo um entendimento completo do negdcio
(DORNELAS, 2018).

As secdes do plano sao organizadas com o objetivo de manter uma sequéncia
l6gica, buscando permitir a qualquer leitor do documento entender como a empresa é
organizada, quais S80 0s seus objetivos, seus produtos e servi¢os, seu mercado, sua
estratégia de marketing e a sua situacao financeira (DORNELAS, 2018).

Esta exposto a seguir uma estrutura de plano de negdcios padréo, levando em
consideracao as estruturas propostas por Dornelas (2018) e Hisrich:

a) Capa: tem sua importancia principalmente por ser a primeira parte a ser
visualizada no plano. Deve ser feita de maneira enxuta e apenas com as
informacgdes pertinentes;

b) Sumario: contém o titulo de cada secao do plano de negécios e a respectiva
pagina, bem como os principais assuntos de cada secdo. Esta organizacao
visual auxilia o leitor a encontrar rapidamente o que esta buscando;

c) Sumario executivo: principal secao, pois fara o leitor decidir se continuara a

ler o documento. E primordial que esta se¢io seja escrita com muita atencdo
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e revisada inumera vezes. Incluir uma sintese das principais informacdes que
constam do plano de negdcios também é essencial. A redagdo deve ser
dirigida ao publico-alvo do plano e explicitar quais os seus objetivos em
relacéo ao leitor (por exemplo, requisicdo de financiamento junto a bancos).
Como depende de todas as outras secOes para ser elaborada, deve ser a
Ultima secao a ser escrita;

d) Descricdo da empresa: descreve-se, entre outros, o histérico da empresa,
crescimento, faturamento, razdo social, impostos, estrutura organizacional e
juridica, localizacao, parcerias, certificaces e servicos terceirizados;

e) Produtos e servicos: detalha, entre outros, como € a sua producdo, 0s
recursos necessarios para sua elaboracdo, o ciclo de vida, os fatores
tecnolégicos envolvidos e os principais clientes atuais. Se uma pesquisa de
satisfacdo dos clientes estiver disponivel, pode ser incluida nesta secao. Esta
analise dos clientes permite uma visdo do nivel de qualidade percebida nos
produtos e servigcos, assim como possibilita guiar futuros investimentos da
empresa em novos desenvolvimentos e processos de producéo;

f) Andlise de mercado: deve mostrar que 0s executivos da empresa conhecem
muito bem o mercado consumidor de seu produto ou servigo. Uma maneira
de fazer isso é através das pesquisas de mercado, pois abordam como esta
segmentado o mercado, seu crescimento, caracteristicas do consumidor, sua
localizacéo, a existéncia de sazonalidade e acbes para esse caso, analise da
concorréncia, sua participacdo de mercado e dados sobre os principais
concorrentes;

g) Estratégia de marketing: deve mostrar como a empresa pretende vender seu
produto/servico e conquistar clientes, mantendo o interesse deles e ainda
assim aumentando a demanda. Deve definir os métodos de comercializacao,
os diferenciais do produto/servico para o cliente, a politica de precos, os
principais clientes, os canais de distribuicdo e as estratégias de
promocéo/comunicacgéo e publicidade, bem como proje¢bes de vendas;

h) Plano operacional: apresenta as acdes planejadas para o sistema produtivo e
0 processo de producdo da empresa. O impacto das acdes € indicado em
cada um de seus parametros de avaliacdo de producédo. Informacdes

operacionais atuais e previstas de lead time do produto ou servico, percentual
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de entregas a tempo (on time delivery), rotatividade do inventério, indice de
refugo, lead time de desenvolvimento de produto ou servico;

i) Plano financeiro: deve apresentar em nimeros as acdes planejadas para a
empresa, por meio de projecdes futuras de sucesso do negocio. Deve conter
demonstrativo de fluxo de caixa com horizonte de, pelo menos, trés anos;
balanco patrimonial; analise de ponto de equilibrio; necessidades de
investimento; demonstrativos de resultados; analise de indicadores
financeiros do negdcio, previsdo de faturamento, previsdo de margem, prazo
de retorno sobre o investimento inicial (payback), taxa interna de retorno (TIR),
para néo citar outros;

j) Anexos: contém informacBes adicionais, relevantes para o melhor
entendimento do plano. Dito isso, ndo se trabalha com um limite de paginas,
por exemplo. A Unica informacdo que € primordial é a relacdo dos curricula
vitae dos sécios e dirigentes da empresa. Podem-se anexar fotos de produtos,
plantas de localizacdo, resultados completos das pesquisas de mercado
realizadas, material de divulgacdo do negécio, catalogos estatutos, contrato

social da empresa e planilhas financeiras detalhadas.

4.3 O MERCADO

A analise do mercado em que o negocio esta inserido é fundamental para
permitir a descricdo dos fatores criticos para o planejamento estratégico do
empreendimento. Dornelas (2018) esclarece que o setor, o tamanho do mercado e
seu potencial futuro, a existéncia de segmentos especificos, os concorrentes diretos
e indiretos, as tendéncias ambientais do negdcio, como oportunidades e ameacgas do
negocio, entre outros, devem ser analisadas. Neste estudo, optou-se pela seguinte

segregacao em analise do setor e analise da concorréncia.

4.3.1 Anélise do Setor

Esta analise deve identificar as tendéncias do ambiente, descrever a industria
e seu historico, projecdes para o mercado, tendéncias, perfil dos consumidores, perfil
dos principais competidores, seus 4 Ps, market share, os competidores no futuro
(DORNELAS, 2006).
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A analise setorial € uma analise macro, que deve abordar quais fatores estéo
influenciando as projecoes de mercado, qual o motivo para o mercado ser promissor,
qual o tamanho do mercado em termos de faturamento, clientes, competidores, quais
as oportunidades e riscos do mercado. (DORNELAS, 2006).

4.3.2 Andlise da Concorréncia

Nesta secdo, 0s possiveis concorrentes (diretos e indiretos) do
empreendimento sdo comparados. Dornelas (2018) afirma que devem ser avaliados
atributos da empresa, tendo como referéncia os seus competidores mais relevantes,
e assim comparar: diferenciais dos produtos e servicos, beneficios dos produtos e
servicos ao cliente, participacdo no mercado e sua fatia em vendas, qualidade dos
produtos e servigos, preco, local de venda, capacidade de absorcdo da demanda,
garantias, organizacdo interna do empreendimento, estratégia de cada competidor,
diferencias em termos de tecnologia, flexibilizacdo, vantagens competitivas, pontos
forte e fracos.

O principal objetivo da comparacdo com os competidores €, a partir de todos
os dados levantados, conseguir identificar os pontos fracos dos demais players do
mercado e, assim, explorar alternativas para destacar-se. (DORNELAS, 2018).

Previamente a elaboracdo de metas e objetivos organizacionais, Dornelas
enfatiza que € necesséario fazer-se uma andlise tanto interna como externa da
organizacdo, e para tal recomenda a utlizacdo da analise SWOT (Strenghts,
Weaknesses, Opportunities, Threats - Forcas, Fraquezas, Oportunidades e

Ameacas). (DORNELAS, 2018).
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Figura 1 - Matriz SWOT

Analise Swot

Forcas Oportunidades

Ameacas

Ambiente Interno
OUJI3IXJ 2JUIquuy

Fonte: Adaptado de Kotler (1997).

A matriz SWOT, figura 1, consolida em quatro partes os fatores mais criticos
que afetam diretamente a empresa em questdo (DORNELAS, 2018). Para a
elaboracdo do mesmo, o autor recomenda primeiramente realizar uma anélise externa
a organizacdo, enumerando oportunidades e ameacas levando em consideragéo
cenarios tecnoldgicos, econdmicos e culturais. Com relagéo a analise interna, Kotler
(1997) propde um “checklist para analise de desempenho de forgas e fraquezas’.
Atraves deste checklist, 0 empreendedor classifica aspectos internos a organizacao
de marketing, finangas, producado e organizacéo, tanto com relacdo ao desempenho
da sua empresa como do grau de importancia que este aspecto representa.

Com a matriz SWOT definida, a empresa consegue definir seus objetivos e
metas com mais precisdo. Segundo Tiffany e Peterson (1999), objetivos séo
resultados mais abrangentes que a empresa assume o compromisso de alcancar e

metas sdo as etapas necessarias para alcancar os objetivos.
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4.4 PLANO DE MARKETING

Dornelas (2001) destaca que o plano de marketing desempenha um papel
fundamental na aplicacao pratica do plano de negdcios. As estratégias desenvolvidas
nesta etapa do plano de negdécios auxiliam na definicdo das a¢cdes necessarias para
suceder o produto ou servigco no mercado.

Westwood apud Dolabela (2008, p.139):

O Plano de Marketing é um planejamento do marketing mix (composto
mercadoldgico) de uma organizagdo. E seu papel orientar o processo
decisorio de marketing. Esse plano é como um mapa - mostra a empresa para
onde ela esta indo e como vai chegar la.

Segundo Dolabela (2008), os objetivos de marketing que definirdo as acées do
plano de marketing devem ser definidos. As estratégias de marketing sé&o
desempenhadas através do mix de marketing, também conhecido por “4 P’s”: produto,

preco, praca e promocao.

4.4.1 Produto

Produto é tudo aquilo que se torna objeto de troca entre individuos ou
organizacdes e deve ser visto pela organizacdo além da sua propria percepcao,
percebendo o produto através da visao do consumidor. (ROCHA; CHRISTENSEN,
1999).

Dornelas (2018) afirma que nesta etapa do plano de negdcios é preciso definir
de forma objetiva quais serdo os produtos e servicos que a empresa oferecer,
destacando-se os seguintes atributos:

a) Beneficios e diferenciais: quais os beneficios dos meus produtos e servicos,
por qué séo especiais;

b) Utilidade e apelo: qual a finalidade do produto e do servico, para que servem,
gual demanda procuram atender;

c) Tecnologia, Pesquisa e Desenvolvimento (P&D), patentes: existe algum tipo
de inovacgéo no produto ou servigo ofertado? Domino a tecnologia utilizada?
Tenho patentes?;
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d) Ciclo de vida: qual o estagio de vida os produtos e servicos se enquadram. O
autor recomenda a matriz BCG (Boston Consulting Group) para analisar o

portfélio de produtos.

4.4.2 Preco

Kotler e Keller (2006) definem preco como a quantia em dinheiro cobrada por
um produto ou servico, ou seja, € a soma de todos os valores que os consumidores
trocam pelos beneficios de obter ou utilizar determinado produto ou servi¢o. Ainda
segundo os autores, 0 preco é o Unico elemento do mix de marketing que gera receita,
visto que os demais produzem custos. Também é bastante flexivel, pois pode ser
modificado com rapidez.

A estratégia de precos que a empresa adota para um produto ou uma familia
de produtos interfere diretamente na imagem do produto no mercado e no segmento
gue ira consumi-lo. (DORNELAS, 2018). Kotler (1997) sugere algumas etapas para o
estabelecimento de uma politica de precos: selecdo do objetivo de preco,
determinacdo da demanda, estimativa dos custos, analise dos precos e ofertas dos
concorrentes, selecao de um método de determinacao de preco e, por fim, a selecao
do preco final.

4.4.3 Praca

A praca, ou também referenciada como canal de distribuigdo, & um conjunto de
organizacdes interdependentes envolvidas no processo de oferecimento de um
produto ou servico para uso ou consumo de um consumidor final ou usuério
empresarial. (KOTLER; KELLER, 2006).

Segundo Dornelas (2018), a empresa pode utilizar de venda direta, onde o
vendedor e o consumidor interagem pessoalmente, ou utilizar de venda indireta, em
gue ndo ha contato pessoal entre os vendedores e consumidores. Entre estes dois
extremos, existem uma séria de formas intermediarias possiveis de utilizacdo, como

a internet, por exemplo.
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4.4.4 Promogao

Kotler (1997) define promo¢do como o conjunto de acfes sobre produtos e
servicos a fim de estimular a sua comercializacao ou divulgacéo.

Dornelas (2018) afirma que trés fatores devem ser considerados no plano de
promocao: o pessoal envolvido, a propaganda e as promogdes propriamente ditas. A
quantidade de pessoas e qualificacbes necessarias dependerdo da praca escolhida,
onde a empresa necessitara de um maior efetivo de vendas caso escolha por venda
direta, por exemplo. A propaganda podera ser feita por diversos veiculos de
comunicacao, e a escolha deles devera considerar principalmente o publico-alvo a ser
atingido. As promocdes resumem-se em oferecer uma vantagem adicional ao cliente,
gue ajudam a estimular as vendas, e podem auxiliar a empresa no lancamento de um
novo produto ou servigo, estimular a repeticdo de compra e se desfazer de estoques
antigos.

4.5 PLANO OPERACIONAL

Segundo Hisrich, Peters e Shepherd (2009), todo plano de negdécios deve
conter um plano operacional. Esta secao vai além do processo produtivo, e descreve
o fluxo de bens e servicos da producéao até o cliente.

Para uma empresa manufatureira, o plano operacional podera incluir
informacgdes de estoque de produtos acabados, logistica, procedimentos de controle
de estoque e pos-vendas. Ja, para uma organizacdo de prestacéo de servicos, esta
secdo podera ser utilizada para explicar as etapas cronolégicas de uma transacao
bem-sucedida e detalhar os fatores criticos de sucesso, como a tecnologia, por

exemplo.

4.6 PLANO FINANCEIRO

A secdao financeira do plano de negdcios deve refletir em nimeros tudo o que
foi descrito anteriormente no documento, sendo entdo uma consequéncia dos
objetivos e metas do negdcio. Com as demonstracdes financeiras e o planejamento
financeiro, é possivel estabelecer e cumprir as respectivas metas ou redefini-las, se
necessario. (DORNELAS, 2018)
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Esta secdo tem como principal objetivo apresentar os demonstrativos
financeiros do plano de negécios (DORNELAS, 2018). Entre os principais
demonstrativos estao:

a) Balango patrimonial: Segundo Dornelas (2018), o balango patrimonial reflete
a posicao financeira da empresa em determinado momento e é constituido

por duas colunas, a do ativo e a do passivo e patrimonio liquido.

Figura 2 - Balanco Patrimonial

Ativo Passivo Exigivel

Bens Obrigacoes
Direitos (a receber)

Patrimoénio Liquido

Capital Préprio

Ativo Total Passivo Total

Fonte: Prates (2017).
b) Demonstracdo de resultados: A demonstracdo de resultados €, de forma
simplificada, uma classificagdo ordenada e resumida das receitas e das

despesas da empresa em determinado periodo (DORNELAS, 2018).

Figura 3 - Demonstracéo de resultados

DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO

Receita Bruta

(-) Impostos Incidentes sobre a venda

(=) Receita Liquida

(-) Custo das Mercadorias Vendidas - CMV
(=) LUCRO BRUTO

(-) DESPESAS OPERACIONAIS

(-) Despesas com Vendas

(-) Despesas Financeiras

(+) Receitas Financeiras

(-) Despesas Gerais e Administrativas

(=) Lucro/Prejuizo Operacional

Fonte: Sardagna (2018).
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c) Fluxo de caixa: Segundo Dornelas (2018), o fluxo de caixa € a principal
ferramenta de planejamento financeiro do empreendedor. Este método
organiza as informacdes de entrada e saida de caixa, tanto para periodos

passados como para periodos futuros projetados.

Figura 4 - Fluxo de caixa

1 2 3 4 E &
ENTRADAS
Contas a receber-vendas realizadas
Outros recebimentaos
TOTAL DAS ENTRADAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SAIDAS
Fornecedores
Folha de pagamento
INS5 a recolher
Qutros pagamentos
TOTAL DAS SAIDAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1 (ENTRADAS - SAIDAS) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2 SALDO ANTERIOR 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3 SALDO ACUMULADO (1+2) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
4 NECESSIDADE EMPRESTIMOS
5 SALDO FINAL (3 + 4) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Fonte: Barcelos (2017)

Por meio desses demonstrativos, € possivel efetuar uma andlise de viabilidade
do negdcio e o retorno financeiro proporcional, podendo destacar os métodos a seguir
(DORNELAS, 2018).

a) Ponto de equilibrio: no ponto de equilibrio, ndo h& lucro nem prejuizo
(DORNELAS, 2018). O autor detalha que é o ponto no qual a receita

proveniente das vendas equivale a soma dos custos fixos e variaveis.
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Figura 5 - O ponto de equilibrio

: \_, Ponto de
Equilibrio

Quantidade

Fonte: wizfee (2017).

Payback: Utiliza o método do fluxo de caixa para aferir o tempo necessario para
a recuperacado do capital investido. Em um fluxo de caixa acumulado, € o ponto em
gue a linha de caixa cruza o eixo horizontal do caixa (DORNELAS, 2018). Entretanto,
Longenecker, Moore e Petty (1997) citam que este indicador ndo considera aspectos
importantes, como o valor do dinheiro no tempo e os fluxos de caixa recebidos ap6s
0 prazo de payback;

b) Taxa Interna de Retorno (TIR): E um indicador de rentabilidade, que segundo
Hartman e Schafrick (2004), quando uUnico, a TIR define o retorno sobre o
investimento (p.139). Dornelas (2018) explica que para calcular a taxa interna
de retorno, deve-se descobrir qual a taxa de desconto que fornece um valor
presente liquido igual a zero. O autor ainda refor¢a a importancia da presenca
deste indice no plano de negdcios, comentando que junto com o valor
presente liquido e o payback, € um dos primeiros pontos a ser avaliado pelos
investidores;

c) Valor Presente Liquido (VPL): E uma estimativa do valor atual para futuros
fluxos de caixa gerados pelo negécio em questdao (DORNELAS, 2018). Para
calcula-lo, descontam-se os futuros fluxos de caixa livres de impostos para o

seu valor presente utilizando uma taxa de desconto pré-definida.
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5 METODO

Dado que o presente trabalho trata da elaboracdo de um plano de negocios,
optou-se por utilizar o método de pesquisa exploratorio, que segundo Gil (1999), serve
para proporcionar visdo geral, de tipo aproximativo, acerca de determinado fato.
Ainda, Yin (2010) afirma que esse método € Util quando se exige um conhecimento
maior sobre determinado tema, uma vez que tais informacdes podem ser
fundamentais para a explanacéo das proposicées em estudo.

Consultas ao Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE)
esclareceram questdes referentes ao fracasso de grande parte de micro e pequenas
empresas em seus primeiros anos de atuacédo, e a analise dos dados fornecidos por
empresas de consultoria como a Global Entrepreneurship Monitor (GEM) foram de
grande importancia, pois discorreram sobre aspectos do empreendedor de sucesso e
como o Brasil esté situado internacionalmente.

Dornelas (2018) foi amplamente referenciado pelo seu livro
“‘Empreendedorismo: Transformando ideias em negdcios”, onde o autor, através de
uma linguagem simples e pratica, aborda desde conceitos de empreendedorismo e o
empreendedor, passando pela importancia e estruturagdo de um bom plano de
negécios e até servindo como um manual de instrucbes na confeccédo de um.

Devido a experiéncia de dois anos do autor trabalhando no setor moveleiro,
optou-se por complementar o referencial com informacfes de fonte primaria. Foram
realizadas duas entrevistas com profissionais de arquitetura, os quais foram
escolhidos devido a serem referéncia no mercado de arquitetura de interiores. Os
arquitetos Luciano A. G. e Felipe F., foram convidados a compatrtilhar, por telefone,
informacdes sobre este setor. As conversas foram realizadas no més de agosto de
2018 e as informagdes coletadas foram utilizadas no desenvolvimento do plano de
negocios. Especificamente nas secdes de analise do setor e de analise da
concorréncia.

Por fim, consultou-se também, a “Pesquisa de Satisfacdo 2017”, pesquisa da
realizada pela prépria marca de moveis planejados. Foram questionados os clientes
da marca e os resultados trazem dados sobre o perfil e sobre o processo de deciséo
de compra do consumidor de moveis planejados. Estes dados também serviram como

base para o desenvolvimento da secdo de analise do setor e da concorréncia.
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6 PLANO DE NEGOCIOS

Visto que o presente trabalho trata de um estudo de expanséo de uma rede de
lojas de moveis planejados ja consolidada no mercado, o plano de negdcios
apresentado a seguir utiliza uma estrutura simplificada, adaptada aos objetivos dos
sécios de abordar os elementos-chave que influenciam na analise de viabilidade

econdbmica do novo empreendimento.

6.1 DESCRICAO DO EMPREENDIMENTO

A “MOVEIS X” S&o Leopoldo sera uma loja de méveis planejados residenciais
de alto padrdo que oferecera solugdes personalizadas de ambientes como cozinhas,
salas de estar e jantar, dormitorios, banheiros entre outros. A nova loja estara bem
localizada na regido central de Sao Leopoldo em um ponto comercial alugado e
contard com show room moderno de multiplos ambientes, atendimento especializado
de consultores projetistas capacitados e salas de atendimento exclusivas.

A “MOVEIS X’ Sao Leopoldo é mais uma loja exclusiva da rede que ja conta
com mais de 300 outras no Brasil e no exterior. Sua marca é amplamente reconhecida
no mercado de moveis planejados de alto padrdo, com casa matriz e sede produtiva
em Bento Goncalves, Rio Grande do Sul, um dos maiores da América Latina.

A nova loja tem como publico alvo residentes ou futuros residentes de S&o
Leopoldo e regidao com alto poder aquisitivo. O portfélio de produtos € composto por
mais de 100 padrdes de acabamentos, em baixa pressao, alta pressao, lamina natural
de madeira, vidro, acrilico, PET, pintura acetinada e alto brilho. Todos os produtos
permitem mdultiplas composi¢cdes com flexibilidade de altura, largura e profundidade,
para modulacdo de acordo com a necessidade do projeto. Este portfolio € atualizado
anualmente pela casa matriz levando em consideragdes as ultimas tendéncias do
mercado internacional. Este sera exposto fisicamente no show room da nova loja e
integralmente de forma digital através de softwares de projetos de ambientes de trés
dimensoes.

Apos conhecer e se interessar pelo produto da “MOVEIS X”, o cliente podera
solicitar um projeto para a sua nova moradia, ja construida ou ndo, ou ainda um projeto
para reforma de sua moradia atual. O atendimento sera realizado por vendedores

projetistas da loja, que a partir das medidas reais dos ambientes do cliente realizam
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0s projetos em um software de computador que exibe como o ambiente ficar4 apés a

montagem dos moveis.

6.2 ANALISE DO SETOR

O setor moveleiro tem grande participacdo econdmica mundial e nacional. Este
setor produziu 482 bilhdes de dolares em 2015, liderados principalmente por China,
Unido Europeia e Estados Unidos. O Brasil aparece entre os 5 maiores paises
produtores de moveis, com mais de 15 milhdes de dolares produzidos em 2015 e
emprega mais de 258 mil pessoas no pais. (BRAINER, 2018).

A producdo de mobveis € um dos setores tradicionais da Industria de
Transformacdo e caracteriza-se pela presenca predominante de micro e pequenos
estabelecimentos, localizados de forma dispersa. Isso ocorre basicamente porque a
tecnologia é relativamente difundida e os recursos para o investimento inicial ndo sédo
elevados.

De acordo com o artigo “Setor moveleiro brasileiro e gaucho: caracteristicas,
configuracdo e perspectiva”, o setor moveleiro estd segmentado pela finalidade e
material predominante do movel, e é classificado pela sua linha de confeccéo.
(SPEROTTO, 2018).

A finalidade do movel prevé trés modalidades: residencial, comercial e
institucional. A modalidade residencial compreende mdveis para casas e
apartamentos para ambientes de cozinha, dormitorios, banheiros, salas de estar e
jantar, entre outros. Os moveis para a modalidade comercial sdo principalmente areas
de trabalho (workstations) para escritorios e mobilias para lojas de varejo. Por fim,
moveis com a finalidade institucional sdo: mobiliario escolar, hospitalar e de lazer.

Os materiais utilizados na confec¢do sado usualmente a madeira macica, as
chapas e painéis de madeira, o metal - aco, ferro, aluminio -, o plastico e as fibras
naturais. Os moveis mais populares sdo os com predominancia de madeira em que
0S materiais mais empregados sao os painéis (conhecidos também como chapas) de
madeira, os laminados e os serrados, todos elaborados através de um processo
mecanico aplicado a madeira macica. Atualmente, boa parte dessa madeira ja é
proveniente de florestas plantadas e destina-se a producdo de painéis de madeira
reconstituida (PMR). Os principais painéis de madeira reconstituida disponiveis no
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mercado sdo as chapas de fibra de madeira (chapa dura ou hardboard), o medium
density fiberboard (MDF) e o medium density particleboard (MDP).

Os moveis sdo classificados em quatro linhas de confeccéo: seriados,
modulados, planejados e sob desenho. Os seriados, ou padronizados, sdo aqueles
que nao permitem a interferéncia dos consumidores. Nesse grupo sao ofertados
moveis retilineos, fabricados principalmente por empresas de médio e grande porte,
gque contam com uma rede bem articulada de atacadistas e distribuidores. Os
modulados se assemelham aos seriados, entretanto, possibilitam uma melhor
adaptacdo ao espaco do consumidor. Os mdveis planejados, objeto deste plano de
negdécios, possuem caracteristicas semelhantes aos moveis modulados, porém
sujeitos a uma maior interferéncia por parte do consumidor, que vai desde adaptacdes
de tamanho e ajustes de algumas pecas, como prateleiras e gavetas, até a escolha
de padrbes de acabamento (Ilaminas, puxadores, metais e cores). Por fim, os moveis
sob desenho, também conhecidos como sob medida, sdo criados a partir de um
projeto exclusivo, com a total influéncia do consumidor.

A demanda de moveis é composta por nichos de mercado, varia positivamente
com a renda e sua elasticidade-renda é sensivel as mudancas conjunturais da
economia (SPEROTTO, 2018). Elementos como estilo de vida, carateristicas
culturais, recursos em marketing e propaganda e facilidade de acesso ao crédito séo
aspectos que interferem na disposi¢cdo das pessoas a comprar moveis.

Na cadeia produtiva moveleira estdo presentes as industrias fornecedoras de
insumos, como a madeireira, téxtil, quimica e de maquinarios, e também setores de
servicos especializados como os de design, pesquisa e desenvolvimento (P&D),
transporte e montagem, e de distribuicdo para os mercados interno e externo
(SPEROTTO, 2016). Na figura abaixo pode-se observar uma ilustracdo da cadeia

produtiva da madeira e de moveis planejados:
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Figura 6 - Cadeia produtiva de madeira e méveis planejados

Cadeia produtiva de madeira e méveis planejados
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Fonte: IPT (2002)

Fonte: IPT (2002).

Para a maior parte das empresas do setor, a inovacgao tecnolégica esta inserida
nos materiais utilizados, nos bens de capital e nos servigcos especializados. O
desenvolvimento e o aprimoramento de materiais, funcionalidades e estética sdo
diferenciais importantes para gerar vantagens competitivas para a industria moveleira.
Contudo, ao se examinar 0s segmentos moveleiros em particular, constata-se que o
padrdo tecnolégico se difere. Na fabricacdo de moveis retilineos, seriados ou
planejados, por exemplo, verifica-se um maior grau de atualizacdo tecnoldgica,
enquanto na producdo de moveis de madeira macica observa-se uma grande
heterogeneidade tecnoldgica, em que convivem maquinarios antiguados com
modernos. (SPEROTTO, 2018).
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6.1.2 O Municipio de S&o Leopoldo

Sao Leopoldo € um municipio da regidao metropolitana de Porto Alegre, Rio
Grande do Sul, que tem limites geograficos com os municipios de Novo Hamburgo e
Sapucaia do Sul. De acordo com os dados mais recentes do Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE) de 2010, a cidade possui 214 mil habitantes, salério
meédio mensal de 3 salarios minimos dos trabalhadores formais e produto interno bruto
(PIB) de 30 mil reais por habitante.

Ainda de acordo com o IBGE, o municipio de Novo Hamburgo, onde os sécios
da “MOVEIS X’ ja possuem uma loja estabelecida, possui 239 mil pessoas, salario
médio mensal de 2,4 salarios minimos dos trabalhadores formais e produto interno
bruto (PIB) de 32 mil reais por habitante.

Levando em consideragao os dados acima expostos, pode-se inferir que Sao
Leopoldo possui indicadores demogréficos e econémicos similares & Novo Hamburgo,

gue passa a se mostrar um mercado em potencial a ser estudado.

6.3 ANALISE DA CONCORRENCIA

A identificacdo da concorréncia limitou-se ao municipio de Séo Leopoldo e as
lojas de moveis com predominancia de madeira na sua composi¢ao, que seriam 0s
principais concorrentes da “MOVEIS X”.

Através de entrevistas realizadas com profissionais de arquitetura que séo
referéncia no mercado de moveis planejados, e, da “Pesquisa de Satisfacdo 2017” da
prépria marca, foi possivel levantar dados sobre o perfil e processo de decisdo de
compra do consumidor de madveis planejados. Estas fontes foram utilizadas para
construcéo da Figura 7 e do Quadro 1. Observou-se quatro concorrentes relevantes,
que estédo representados na figura abaixo conforme sua localizagdo geogréafica na

cidade de Séo Leopoldo.
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rafica na Cidade de Séo Leopoldo
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

No quadro abaixo os concorrentes estdo descritos conforme suas estratégias

de produtos e servicos, estratégia de precos, estratégias de distribuicdo, estratégias

de promocé&o e destaques positivos e negativos.



Quadro 1 - Concorrentes estédo descritos conforme suas estratégias
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Concorrente

Primavera

Intregare

Italinea

Dell Anno

Linha de Confecgdo

Seriados

Sob desenho

Planejados

Planejados

Estratégia de produtos ou
servigos

Oferece ambientes completos e também
méveis avulsos.

Propde médveis sob medida com alta
flexibilidade e pregos acessiveis no
estilo de marcenaria. Estrutura
enxuta.

Projetos de mdveis modulares de
qualidade.

Projetos de mdveis modulares de
qualidade e de alto padrao.

Estratégia de pregos

Precos médios em relagdo a concorréncia

Precgos baixos em relagdo a
concorréncia e oferece orcamentos
por telefone.

Precos médios em relagdo a
concorréncia

Precos maiores em relagdo a
concorréncia, visando o publico com
maior poder aquisitivo.

Estratégias de
distribuicdo

Fabrica em Novo Hamburgo, RS, que
proporciona atendimento agil a rede de
distribuicdo na grande Porto Alegre.

Produzir e entregar (just in time),
muitas vezes com produtos parciais.

Moveis produzidos just in time no
parque fabril de Bento Gongalves,
RS.

Moveis produzidos just in time no
parque fabril de Bento Gongalves,
RS.

Estratégias de promogdo

Promove seus produtos através de lojas
proprias, lojas multimarcas e
representantes.

Loja fisica no centro de Sdo Leopoldo

Principalmente promove atraves de
lojas préprias, sendo a maior rede
nacional.

Promove seus mdveis e ambientes
através de lojas préprias, marketing
institucional e indicagdes de
arquitetos.

Pontos fortes e fracos

(+) Logistica rapida e custo competitivo
devido a produgdo em série.
(-) Marca pouco reconhecida.

(+) Moveis altamente customizaveis
(-) Sem servigo de pds venda
(-) Formas de pagamento limitadas.

(+) Qualidade e padrdo dos méveis
devido a produgdo altamente
robotizada e financeira propria.

(-) Pode apresentar restri¢gdes de
tamanho das pecas devido a
trabalhar com mdveis modulares,
ndo méveis sob medida.

(+) Marca pertencente ao grupo
Unicasa (Favorita, New, Casa
Brasileira) que transmite qualidade
e garantia aos clientes.

(-) Pregos altos podem ser
restritivos.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.
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6.2.1 Diferencas entre as lojas de MoOveis e as Marcenarias

No mercado de modveis planejados com predominancia de madeira ha uma
segmentacao importante de modelos de negoécio, em que o consumidor podera optar
principalmente entre uma loja de mdveis planejados e uma marcenaria. A partir de
informacgdes coletadas nas entrevistas realizadas com arquitetos de interiores da
regido e conhecimento prévio do autor foi possivel tracar uma comparacao entre 0s
dois modelos de negdcio a seguir e destacar as principais caracteristicas de ambos e
fatores determinantes na decisao do consumidor.

As marcenarias trabalham com projetos sob desenho ou também conhecido
como “sob medida” e utiliza qualquer cor, acabamento ou acessorio disponivel em
revendas. Isto oferece a marcenaria uma grande flexibilidade para atender diversos
projetos e comprar apenas 0S inSuUMoS necessarios para o projeto, operando com
estoques baixos, porém sem ganhos de custo por escala de volume. Este modelo de
negocios, portanto, possui uma estrutura enxuta que resulta em precos mais atrativos
ao consumidor. Porém, geralmente, ndo oferece condi¢cdes de pagamento flexiveis,
nao investe em espacos fisicos para apresentar seus produtos e ndo possuem setor
estruturado de pos-venda.

As lojas de méveis planejados sédo o canal de vendas de uma fabrica de moveis
e trabalham com maddulos pré-definidos (mdveis modulados) e cores, acabamentos e
acessorios limitados, o que lhes permite ganhos de escala de volume na compra de
insumos e otimizagdo dos processos produtivos, porém restringe o atendimento de
projetos mais complexos, que passam a exigir adaptacdes. Este modelo de negdcios
possui lojas bem localizadas, com mostruarios de produtos (show rooms), formas de
pagamento flexiveis e atrativas, e servi¢co de pds-venda mais estruturado com garantia
dos produtos vendidos. Entretanto, devido a estrutura mais complexa e a operacéo

com estoques mais altos, costuma praticar pre¢cos maiores do que as marcenarias.

6.4 PLANO DE MARKETING

A seguir esta disposto o plano de marketing da loja “MOVEIS X’ de Sao
Leopoldo, que utilizara como metodologia o0 mix de marketing proposto por Jerome
McCarthy. Serdo abordados os “4 Ps” de produto, praga, promogao e propaganda,

bem como estratégias e posicionamento de marketing.
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6.4.1 Produto

No novo empreendimento sera oferecido uma solu¢cdo de moveis planejados
aos clientes, compreendida pelos moveis em si e pelos servigos de desenvolvimento,
entrega e montagem dos projetos, e também servigo de pds-venda.

O portfolio de produtos contard principalmente com méveis retilineos e
modulados de madeira MDF (placa de fibra de média densidade) para ambientes
residenciais como cozinhas, dormitérios, salas de estar e jantar, banheiros e areas de
servigos. Complementar a isso, os moédulos também poder&do ser utilizados em
ambientes comerciais e corporativos, e uma linha completa de méveis estofados e
assentos também sera oferecida. Os modulos de madeira MDF variam entre balcdes,
armarios, armarios aéreos, camas, mesas, mesas de cabeceiras e possuem um
conjunto de medidas padrdo para se encaixar no projeto do cliente. Na linha de
complementos estdo os colchdes, sofas, poltronas, cadeiras e banquetas.

A partir da necessidade dos clientes, um projeto de interiores com 0os moéveis
da “MOVEIS X’ sera desenvolvido por pessoas qualificadas em arquitetura de
interiores e competéncia em software de projecdo de ambientes de trés dimensdes.
O projeto virtual é desenvolvido com as medidas reais do espaco da residéncia do
cliente, simulando visualmente em tamanho, cor e perspectiva como os maoveis ficarao
apos montados no espaco do cliente. A entrega dos moveis esta inclusa no preco do
projeto e sera executada por uma transportadora terceirizada parceira do fornecedor
da “MOVEIS X”. Apés a entrega dos moveis na residéncia do cliente, uma equipe de
montadores qualificados e parceiros da loja executara a montagem dos moveis até a
conclusao do projeto.

Apbs a conclusao do projeto, o cliente contara com o servigo diferencial de pos-
venda. Sao cinco anos de garantia de produto pelo fornecedor e um ano de assisténcia
técnica gratis oferecida pela loja. Mesmo que haja defeito por mau uso dos moéveis ou
se o tempo de garantia se esgotar, a loja oferece suporte pago para assisténcia

técnica e trocas de pegas para que o projeto continue funcional.
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6.4.2 Preco

O posicionamento de precos da “MOVEIS X’ sera acima da média da
concorréncia, de modo a refletir a qualidade de produto superior e servicos oferecidos
ndo presentes nos concorrentes.

O método de precificacdo sera o baseado em custos. A partir da tabela de
precos fixada pelo fornecedor, € adicionado o mark-up que contempla a margem de
contribuicdo esperada para cobrir 0s custos fixos e variaveis extras, o desconto médio
de mercado e a margem de lucro.

O mark-up também sera utilizado como estratégia de aceleracdo ou
desaceleracdo de vendas de produtos ou ambientes especificos. Sera definido um
preco maior onde a empresa entende que ha oportunidade de capturar mais valor, e
um preco mais baixo nos produtos de menor complexidade que geram menos custos

operacionais e podem contribuir para agregar ao projeto do cliente.

6.4.3 Praca

A distribuicdo dos méveis planejados “MOVEIS X” em S&o Leopoldo sera de
venda direta através de loja prépria, modelo padrao para toda a distribuicdo da marca,
na regiao central do municipio.

A escolha da regido central do municipio para instalar a loja se deu a partir da
analise dos concorrentes, em que se pode observar que as principais lojas da cidade
estdo posicionadas nesta regido, inclusive a loja da Dellano, concorrente direto de

perfil de produtos e pregcos semelhante.

6.4.4 Promogao

As acOes de promocao sdo de extrema importancia para a sustentabilidade do
negocio de moéveis planejados e devem ser continuamente exercitadas. Elas se
dividirdo em dois publicos: clientes finais e arquitetos.

As promocdes para clientes finais serdo feitas principalmente pela equipe
comercial da loja que, com posse de listas de contato adquiridas com imobiliarias e
construtoras, realiza contato telefénico e por e-mail oferecendo os méveis para os

clientes.
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Os arquitetos merecem um foco especifico, pois sdo eles que trazem muitos
clientes para as lojas de moveis planejados. De acordo com a experiéncia do autor
com lojas em outras cidades, os “clientes de porta” (expressao utilizada para designar
clientes que espontaneamente buscaram a loja para realizar um projeto), representam
uma pequena parcela do total de vendas, a maior parte vindo dos clientes indicados
por arquitetos. Periodicamente serdo promovidos eventos como coqueteéis,
atualizacdo de show room e integracdes para captar novos arquitetos a indicarem
seus clientes & comprarem moéveis com a “MOVEIS X’ e também fidelizar os arquitetos

que ja sdo parceiros.
6.5 PLANO OPERACIONAL

Nesta secdo do plano de negdcios esta disposto o plano operacional, que
abordara tépicos como a estrutura organizacional, fluxos e processos de venda,
fornecedores e sistemas de informacéo.

6.5.1 Estrutura Organizacional

Na figura 8 esta representada a estrutura organizacional da empresa.

Figura 8 - Organograma Organizacional
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' i Terceirizada)

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

O socio administrador encontra-se no topo do organograma e detém 100% do

patrimoénio liqguido da empresa, conforme serad detalhado no plano financeiro. O
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gerente de vendas, o supervisor administrativo financeiro e o supervisor operacional
possuem reporte direto ao s6cio administrador. O gerente de vendas € responsavel
por todos 0s processos comerciais, incluindo captacdo externa de clientes,
atendimento em loja, desenvolvimento de projetos e assinatura de contratos de venda,
e possui trés vendedores projetistas contratados na sua equipe. O supervisor
administrativo é responsavel pela tesouraria (contas a pagar e receber), solicitacdo de
ordens de compra ao fornecedor e realizacdo do servico de pos-vendas com 0s
clientes. O supervisor operacional ndo possui equipe contratada, porém é responsavel

por supervisionar as equipes terceirizadas de transporte e montagem dos moveis.

6.5.2 Processos e Atividades

Na figura 9 a seguir esta representado o fluxograma dos processos de venda,
distribuicdo e montagem dos moéveis planejados da “MOVEIS X”:

Figura 9 - Fluxograma dos processos de venda, distribuicdo e montagem

Fluxograma dos processos de venda, distribuicao e montagem
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

O processo de venda inicia com o atendimento ao cliente na loja fisica da

“MOVEIS X” em S&o Leopoldo. Ao entrar na loja, o cliente seré recepcionado por um
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dos vendedores projetistas da equipe que o convidara para conhecer o show room da
loja, apresentando-lhe os ambientes, modulos, cores e acabamentos disponiveis.
Apés a apresentacdo do show room, o vendedor projetista convida o cliente para
conversar sobre o escopo do projeto de moveis planejados que ele esta buscando.

Posteriormente, sera oferecido o desenvolvimento de um projeto de méveis
planejados “3D”, que apresentara nas medidas reais da residéncia do cliente como o
espaco ficard apos a montagem dos moveis. O projeto podera ser desenvolvido no
primeiro atendimento do cliente caso os ambientes sejam simples e pequenos, porém
para projetos de casas ou apartamentos completos, por exemplo, o vendedor
projetista solicitard alguns dias de desenvolvimento, entrando em contato para
agendar a apresentacao do projeto.

ApoOs a apresentacdo do projeto, o orcamento do projeto e as condi¢cdes de
pagamento, entrega e montagem séo apresentadas. Neste momento o cliente pode
aceitar o projeto e as condi¢cbes e assinar o contrato de venda imediatamente,
negociar algum dos itens, ou ainda solicitar ajustes no projeto e voltar para a loja em
outra ocasiao.

Assinado o contrato de venda, os documentos pertinentes sdo encaminhados
ao setor financeiro para o controle de contas a receber e também para executar a
ordem de compra dos méveis ao fornecedor. O fornecedor ao receber a ordem de
compra comunica a loja datas estimadas de entrega dos méveis, que serdo a
referéncia para o agendamento da entrega e montagem na residéncia do cliente.

O fornecedor através de sua transportadora terceirizada entrega oS moveis
desmontados no endereco do cliente, onde o supervisor operacional com sua equipe
de montagem terceirizada entrardo no dia seguinte para desembalar os produtos e
iniciar a montagem. Com a montagem concluida, a equipe de montagem informa o
supervisor financeiro administrativo que far4 contato posterior com o cliente para
realizar o servi¢o de pds-vendas.

O servigo de pds-vendas inicia-se com um contato telefénico do setor financeiro
para o cliente apdés a conclusdo da montagem dos modveis. Neste contato sera
reforcada a comunicacédo das especificacdes, tempo e como acionar a garantia do
produto, questionar informalmente se a finalizacdo da montagem esta de acordo com
as suas expectativas e finalmente aplicar um questionario de satisfagdo que abrange
desde o atendimento inicial até a finalizacdo da montagem. Todas as respostas sdo
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registradas e posteriormente utilizadas para controle e gestdo dos demais processos
da empresa.

6.5.3 Fornecedores

Por se tratar de uma loja de méveis planejados exclusiva, a “MOVEIS X’ tem a
matriz produtiva no municipio de Bento Gongalves, RS, seu unico fornecedor de
produtos.

Na parte de servicos, a loja mantém como fornecedores as equipes
terceirizadas de entrega e montagem dos moveis. Um Unico fornecedor do servico de
entrega, que também trabalha com outras lojas da rede, faz o transporte com a sua
frota de veiculos. Dependendo do niumero de montagens simultaneas que a loja estara
executando, mais de uma equipe de montagem podera estar prestando servico em

um mesmo periodo.

6.6 PLANO FINANCEIRO

O plano a seguir apresentara em nameros o posicionamento de precos e acdes
de promocao do plano de marketing e também 0s custos previstos para a execugao
do plano operacional. Através dos demonstrativos financeiros apresentados no
referencial tedrico, podera ser avaliada a viabilidade econémica financeira do
empreendimento.

Projetou-se, portanto, o balanco patrimonial, o demonstrativo de resultados e 0

fluxo de caixa para cinco anos fiscais apés a abertura do negadcio.

6.6.1 Investimento Pré-Operacional

Na composi¢cdo do investimento pré-operacional estdo inseridos todos o0s
investimentos necessarios para o empreendimento iniciar as suas atividades. Entre
eles, podemos destacar: O investimento em engenharia para adaptar o ponto
comercial alugado a receber o show-room; equipamentos eletronicos e decoracgao; e
também o investimento inicial com os préprios méveis planejados a serem exibidos

na loja.
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Tabela 1 - Composicao do Investimento Pré-Operacional

Valor Valor
Descricao uantidade

ShowRoom 1,00 R$ 150.000,00 150.000,00
Transporte/Frete 1,00 R$ 7.500,00 R$ 7.500,00
Servigo de montagem 1,00 R$ 30.000,00 R$ 30.000,00
Decoragéao 1,00 R$ 9.000,00 R$ 9.000,00
Engenharia + Ar condicionadt 1,00 R$200.000,00 R$ 200.000,00
lluminagao 1,00 R$ 4.000,00 R$ 4.000,00
Eletrodomésticos ) 1,00 R$ 4.300,00 R$ 4.300,00
Ar condicionado 400 R$ 2.000,00 R$ 8.000,00
Taxas e licencas 1,00 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00
Computador 500 R$ 2.000,00 R$ 10.000,00
Telefone Celular 200 R$ 1.000,00 R$ 2.000,00
TOTAL "R$  426.800,00

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

6.6.2 Projecao de Faturamento

Levando em consideracdo o posicionamento de pre¢co descrito no plano de
marketing e também benchmark com os numeros de faturamento da outra loja da
“MOVEIS X’ em Novo Hamburgo, foi construida a seguinte projecdo de faturamento

mensal:

Grafico 1 - Projecao de Faturamento Mensal
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.
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A curva de crescimento da projecao de faturamento considera o primeiro més
sem vendas devido as adaptacdes iniciais na loja. Ainda no primeiro ano de
funcionamento, projeta-se um crescimento significativo devido as iniciativas de
promocdo e divulgacdo da loja. A partir do segundo ano, objetiva-se alcancar
faturamento de duzentos mil reais mensais. Esta projetado um crescimento gradual
durante o segundo e terceiro ano para atingir o patamar de trezentos mil reais mensais
de faturamento, onde a loja paga todos os seus custos e gera lucro de acordo com as

expectativas do autor.

6.6.3 Projecao de Custos

A projecdo de custos do novo empreendimento foi dividida em quatro
categorias principais, sendo estas nomeadas de “Custo de Depreciagao”, “Despesas
Operacionais”, “Custos das Mercadorias Vendidas” e “Despesas com Vendas”.

O custo de depreciacdo compreende o montante do investimento pré-
operacional depreciado ao longo da sua vida util, que € de cinco anos de acordo com
as normas contabeis para este tipo de ativo. Vale ressaltar que este custo nao
representa uma saida efetiva de caixa, visto que ja ocorrera no investimento pré-
operacional.

Entre as despesas operacionais, podemos destacar a folha de pagamento, o
aluguel da loja e as despesas de marketing. A folha de pagamento € a despesa
operacional mais representativa, e compreende 0s salarios, as provisdes e 0s
encargos da estrutura organizacional apresentada no plano operacional. A
composicdo dos valores da folha de pagamento do primeiro ano da loja esta

representada na figura abaixo.
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Tabela 2 - Folha de Pagamento

SELE 13° Val
Cargo alario Férias | FGTS INSS a'e Transporte |SubTotal TOTAL
Nominal |Salario Aliment.

Sécio R$5.000  R$417  R$556  R$478  R$1.194 R$7.644 R$ 7.644
Administrador
Gerente

R$5.000  R$417  R$556  R$478  R$1.194 R$ 500 R$ - R$8.144 1 R$ 8.144
de Vendas
\Fffgj“e’ﬁg?; R$2.000  R$167  R$222 R$191 R$ 478 R$ 500 R$ 300 R$3.558 3 R$10.673
Supenisor

Administrativo = R$3.000 : R$250 ' R$333  R$287 R$ 717 R$ 500 R$ 300 ' R$5.087 1 R$ 5.087
Financeiro

Supervisor R$4.000 R$333  R$444 R$382 R$ 956 R$ 500 R$ 300 R$6.616 1 R$ 6.616
Operacional
TOTAL R$38.164

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.
Os custos das mercadorias vendidas € a maior categoria de custos do negdcio

de moveis planejados, e englobam os custos com 0s méveis planejados do fornecedor
e o0 servigco de montagem terceirizada. Na projecao financeira, considerou-se que este
custo representa uma média de 40% da receita liquida de vendas, podendo oscilar
para cima ou para baixo pois depende da configuracdo dos moveis vendidos e do
momento de mercado. O custo do servico de montagem é calculado com base nos
custos dos produtos e foi projetado de acordo com o percentual de mercado, 16%.

As despesas com vendas podem também ser compreendidas como deducdes
de venda, uma vez que estdo integralmente relacionadas ao faturamento e a receita
bruta de vendas. Neste grupo de custos também estdo contempladas as comissfes
sobre vendas - tanto de funcionarios como de arquitetos - os impostos do regime
tributario simples nacional e o frete sobre vendas.

No grafico abaixo esta representada a evolucdo anual da composicdo dos
custos projetados, onde é possivel observar quanto cada um dos grupos de custo

representa sobre o total dos custos do empreendimento.
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Grafico 2 - Evolugé@o Anual da Composicao de Custos Projetados

Custo de Depreciagdo

60% ans
m Despesas Operacionais

40% - m Custos das Mercadorias Vendidas

20% - m Despesas sobre Vendas

0%

2019 2020 2021 2022 2023

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

E possivel observar que as despesas operacionais representam 39% dos
custos no primeiro ano, principalmente devido ao relativo baixo nivel de vendas no
inicio do empreendimento, porém posteriormente estabilizam-se no patamar de 22%
do total de custos. Ainda, podemos observar que os custos com mercadorias vendidas
e despesas com vendas ganham representatividade sobre o custo total da empresa
ao longo dos anos. Por outro lado, observa-se o efeito contrario no custo de
depreciacdo e de despesas operacionais. Isto se deve ao aumento na projecao de
vendas ao longo dos anos, onde os custos variaveis naturalmente ganham maior

representatividade em relagdo aos custos fixos.

6.6.4 Balanco Patrimonial

O balanco patrimonial reflete a posicao financeira da empresa em determinado
periodo e divide-se em ativo, passivo e patriménio liquido. Na figura abaixo esta
ilustrada a posicdo do fim de cada um dos cinco anos projetados do novo
empreendimento.
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Tabela 3 - Balanco Patrimonial

BALANCO PATRIMONIAL 2019 2020 2021 2022 2023

ATIVO 709.795 691.763 722.460 1.138.895 1.514.019
ATIVO CIRCULANTE 368.355 435.683 551.740 1.053.535 1.514.019
Caixa e equivalentes de caixa 178.355 195.683 261.740 753.535 1.214.019
Contas a receber 190.000 240.000 290.000 300.000 300.000
Estoques 0 0 0 0 0
ATIVO NAO CIRCULANTE 341.440 256.080 170.720 85.360 0
Investimentos 0 0 0 0 0
Imobilizados 426.800 426.800 426.800 426.800 426.800
Depreciacdo Acumulada -85.360 -170.720 -256.080 -341.440 -426.800
PASSIVO E PATRIMONIO LIQUIDO 709.795 691.763 722.460 1.138.895 1.514.019
PASSIVO CIRCULANTE 173.111 210.790 248.751 258.535 261.120
Empréstimos de curto prazo 0 0 0 0 0
Salarios a pagar 44.814 48.473 52.226 54.680 56.889
Fornecedores a pagar 111.140 137.765 163.406 169.025 169.401
Impostos a pagar 17.157 24,552 33.118 34.830 34.830
PASSIVO NAO CIRCULANTE 500.000 300.000 0 0 0
Empréstimos de acionistas 500.000 300.000 0 0 0
Empréstimos de longo prazo 0 0 0 0 0
PATRIMONIO LIQUIDO 36.683  180.973  473.709  880.361 1.252.899
Capital social 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000
Lucros ou prejuizos acumulados -163.317 -19.027 273.709 680.361 1.052.899

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.
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6.6.5 Demonstrativo de Resultados

O demonstrativo de resultados € uma importante ferramenta contabil para gerir
negocios, pois demonstra de forma resumida todas as receitas, custos, despesas e
resultado de determinado periodo. Abaixo esta o demonstrativo de resultados

projetado da “MOVEIS X” de Sao Leopoldo, resumido por ano fiscal.

Tabela 4 - Demonstrativo de Resultados

Demonstrativo de Resultados 2019 2020 2021 2022 2023

1. Receita Bruta de Vendas 1.440.000 = 2.500.000 - 3.100.000 - 3.600.000 - 3.600.000
2. () Despesas sobre Vendas " 2607127 498250 7 -654.720 1 -767.160 = -767.160
3. (=) Receita Liquida de Vendas 1.170.288 2.001.750 2.445.280 2.832.840 2.832.840
4. (-) Custos das Mercadorias Vendidas -668.160 : -1.160.000 : -1.438.400 : -1.670.400 : -1.670.400
5. (=) Margem de Contribuicéo 502.128 841.750 1.006.880 1.162.440 1.162.440
6. (-) Despesas Operacionais -596.973 -624.422 -640.823 -670.644 -701.956
7. (<) Resultado Operacional (LAJIDA) -94.845 217.328 366.057 491.796 460.484

8. (+/-) Despesas/Receitas Ndo Operacionais

Depreciacdes e Amortizagdes Acumuladas e L) R R e
9. (=) Resultado Tributavel -173.254 138.919 287.648 413.387 382.075
10. (-) Impostos sobre Lucros / o’ o’ o’ o’ (0}
11. (=) Lucro/Prejuizo Ligquido -173.254 138.919 287.648 413.387 382.075
12. (-) Dividendos (Distribuidos/Provisionados) Y 0! 0! o’ o’ (0]
13. (=) Resultado do Exercicio -173.254 138.919 287.648 413.387 382.075

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

6.6.5.1 Ponto de Equilibrio Financeiro

O ponto de equilibrio financeiro, compreendido pelo montante de receita
necessaria para cobrir todos os custos e despesas, € alcancado pelo novo
empreendimento no sétimo més de operacao. Conforme ilustrado pelo grafico abaixo,
em julho/2019 a receita bruta de vendas ultrapassa o ponto de equilibrio do periodo e

a empresa comeca a gerar caixa positivo.
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Gréfico 3 - Ponto de Equilibrio Financeiro
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

Outro ponto importante de observar é que o ponto de equilibrio financeiro
aumenta anualmente devido ao aumento dos custos fixos, porém em proporcées

menores que o crescimento da receita de bruta de vendas.
6.6.6 Demonstrativo de Fluxo de Caixa

Realizadas as projecdes de receitas e de despesas, elaborou-se o
demonstrativo do fluxo de caixa mensal, ferramenta utilizada para elencar as entradas
e saidas de caixa, de modo a verificar a viabilidade financeiro do negocio.

Na figura abaixo estéa representado o demonstrativo do fluxo de caixa projetado

da “MOVEIS X’, resumido por periodos de um ano.



54

Tabela 5 - Demonstrativo de Fluxo de Caixa

Fluxo de Caixa 2019 2020 2021 2022 2023

ENTRADAS 1.440.000 2.500.000 3.100.000 3.600.000 3.600.000
Novas vendas 1.440.000 2.500.000 3.100.000 3.600.000 3.600.000
SAIDAS -1.961.645 -2.282.672 -2.733.943  -3.108.204  -3.139.516
Matéria Prima - Moveis -576.000 -1.000.000 -1.240.000 -1.440.000 -1.440.000
Transporte/Frete -17.280 -30.000 -37.200 -43.200 -43.200
Aluguel -78.000 -81.900 -85.995 -90.295 -94.809
Energia Elétrica -5.600 -6.000 -6.000 -6.000 -6.000
Folha de pagamento -457.973 -480.872 -504.916 -530.161 -556.669
Comissbes sobre vendas - Funcionarios -50.400 -87.500 -108.500 -126.000 -126.000
Comissfes sobre vendas - Arquitetos -72.000 -125.000 -155.000 -180.000 -180.000
Servico de montagem -92.160 -160.000 -198.400 -230.400 -230.400
Investimento pré-operacional -426.800 0 0 0 0
Publicidade, propaganda e eventos -36.000 -36.000 -24.000 -24.000 -24.000
Despesas administrativas -8.400 -8.400 -8.400 -8.400 -8.400
Licencas de software -6.000 -6.000 -6.000 -6.000 -6.000
Tributos: Simples Nacional -130.032 -255.750 -354.020 -417.960 -417.960
Seguro patrimonial -5.000 -5.250 -5.513 -5.788 -6.078
Fluxo de Caixa -521.645 217.328 366.057 491.796 460.484
Fluxo de Caixa Acumulado R$ -521.645 -304.317 61.740 553.535 1.014.019

Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

Podemos observar que o primeiro ano do empreendimento gera fluxo de caixa
significativamente negativo, devido ao investimento pré-operacional e ao baixo nivel
de vendas. Porém, no segundo ano, projeta-se que a loja comecara a gerar fluxo de
caixa positivo, e gue no terceiro ano o fluxo de caixa acumulado sera positivo também,

obtendo assim, o retorno do capital investido.
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Grafico 4 - Fluxo de Caixa Acumulado: Evolu¢do Mensal
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2018.

6.6.6.1 Prazo de Retorno sobre o Investimento Inicial (PAYBACK)

O prazo de retorno sobre o investimento inicial, conhecido como payback, é o
indicador financeiro que demostra em quanto tempo os investidores tém seu capital
recuperado. Através da construcdo do demonstrativo de fluxo de caixa, calculou-se
que a empresa recupera o capital investido a partir do décimo més do segundo ano

de operacéo.

6.6.6.2 Taxa Interna de Retorno (TIR)

A taxa interna de retorno, abreviada em “TIR”, é a taxa que se utiliza para
descontar o fluxo de caixa projetado ira gerar valor presente liquido (VPL) igual a 0.
Calculando-se a taxa interna de retorno sobre o fluxo de caixa projetado,

obteve-se 42% ao ano, ou 2,95% ao més de rentabilidade.
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6.6.6.3 Valor Presente Liquido (VPL)

O valor presente liquido (VPL) € um importante indicador financeiro que
demonstra o valor monetario atual para futuros fluxos de caixa gerados. Para calcular
o VPL, € necessério adotar uma taxa referencial de desconto, que para este estudo
foi escolhida a taxa SELIC (Sistema Especial de Liquidacéo e Custddia) meta vigente,
com valor de 6,50% ao ano.

Descontado o fluxo de caixa projetado com a taxa de 6,50%, obtém-se o valor

presente liquido de pouco mais de 730.000,00 reais para o investimento em questao.
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7 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo teve como objetivo geral desenvolver um plano de negécios
para a abertura de uma nova loja de méveis planejados da “MOVEIS X” no municipio
de Sao Leopoldo, Rio Grande do Sul. O modelo de negdécio proposto € o mesmo que
as outras lojas da marca, com representacdo exclusiva e focada em clientes de alto
poder aquisitivo.

Na analise do setor observou-se que o municipio alvo do estudo possui
indicadores socioecondmicos similares ao seu municipio vizinho de Novo Hamburgo,
onde os sécios da “MOVEIS X” ja possuem uma loja com resultados satisfatérios.

A partir da analise da concorréncia foi identificado que ha apenas um
concorrente com posicionamento de preco e produto semelhante ao proposto neste
estudo, enquanto os demais concorrentes oferecem maoveis seriados ou sob desenho
com posicionamento de preco intermediario.

O plano de marketing evidenciou o portfélio de produtos e servicos, destacando
a qualidade dos moéveis e os diferencias de servicos de pos-venda e garantia de
fabrica. A promocéao dos produtos mostrou-se um aspecto importante para a captacdo
de clientes, observadas as caracteristicas de compra passivas do publico-alvo.

A elaboracdo do plano operacional foi essencial para a organizacdo dos
processos e atividades da empresa, que se mostraram em grande quantidade e
relativamente complexos. Apesar de contar com equipes terceirizadas de entrega e
montagem, O organograma organizacional demonstra a necessidade de seis
funcionarios proprios, além do socio administrador para o funcionamento da empresa
a pleno.

Na esfera financeira, verificou-se o grande impacto dos custos neste negécio.
O custo fixo é composto, principalmente, por folha de pagamento, aluguéis e despesas
com marketing. Dada a representatividade destes, um grande e constante volume de
vendas mostra-se necessario para alcancar o ponto de equilibrio financeiro.
Ultrapassado o ponto de equilibrio, o administrador precisara ficar atento ao custo
variavel com matéria prima, o qual representa 0 maior gasto da empresa. A projecao
financeira considera que este custo representa 40% da receita, premissa sensivel que
pode alterar a concluséo da viabilidade do negdcio caso oscile significativamente para

cima ou para baixo.
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Ao projetar as finangas de cinco anos fiscais apos a abertura do negocio, o
mesmo mostrou-se economicamente viavel. Estima-se um valor presente liquido de
mais de 730 mil reais, recuperacdo do capital investido antes do terceiro ano de
operacédo e taxa interna de retorno de 42% ao ano, taxa muito atrativa em relacéo a
investimentos disponiveis no mercado financeiro, por exemplo.

Por outro lado, este empreendimento apresenta um risco relevante ao
investidor. Em determinado momento do primeiro ano de operacéo da loja, o fluxo de
caixa acumulado esta projetado em mais de 500 mil reais negativos devido ao
investimento pré-operacional e crescimento gradual de vendas. Isto significa um
grande aporte de capital necessario, que serd recuperado somente proximo ao
terceiro ano de operacdo caso as premissas de crescimento e manutencdo do nivel
de vendas se confirmem.

Fica registrada a intengdo do autor em apresentar, em uma reuniao formal com
os atuais sécios das lojas “MOVEIS X", este plano de negdécios para que seja estudada
a possibilidade de sua implementacdo. O interesse dos sOcios em expandir seus
negocios, assim como a sua experiéncia no ramo e regido, contribui para o sucesso

da possivel implementacéo.
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