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APRESENTACAO

No ano em que completamos 45 anos de tradicdo no ensino de Administracdo na cidade
de Joinville, temos a grata satisfacdo de publicarmos os melhores Trabalhos de Conclusdo de
Estagio (TCE) apresentados em banca no ano de 2015, sob a forma de artigo cientifico.

Podemos citar varios diferenciais do curso de Administragcdo da Universidade da Regido
de Joinville (Univille), tais como a matriz curricular atualizada e em consonancia com as melhores
universidades do Brasil e do mundo, professores especialistas, mestres e doutores com ampla
experiéncia de mercado, constantes premiacdes em concursos de planos de negdcios e jogos
de empresas, estrutura e recursos compativeis com o que ha de melhor no sistema educacional
(biblioteca, salas de aula, laboratdrios, auditérios, estacionamento etc.), reconhecimento no
Guia do Estudante e no Exame Nacional de Desempenho dos Estudantes (Enade), seminarios
avancados (visitas as empresas), atividades complementares, ADM Univille Juanior (consultoria
empresarial, cursos de Processo Administrativo, Marketing, Gestao de Pessoas e Ferramentas
Gerenciais), Semana da Administracdo, entre outros.

Afirmamos com plena conviccdo que entre os diferenciais centrais temos de citar em
lugar de destaque o TCE, individual, defendido perante banca de dois professores (presidente
e membro), com acompanhamento sistemético ao longo do ano por meio da disciplina de
Orientacdo de Estagio.

Temos duas modalidades para o académico escolher:

a) TCE Convencional: feito em uma organizacdo mediante a formalizacdo de contrato com
empresas de Joinville e regido. Compde-se de cinco capitulos: 1) projeto de estagio, com
assunto, tema, problema, objetivo geral, objetivos especificos, justificativa, fundamentacdao
tedrica preliminar, metodologia, orcamento, cronograma e referéncias; 2) campo de estagio,
com a historia da instituicdo, missdo, visao, valores, organograma, fluxograma, leiaute, produtos
e servicos, tecnologias e diferenciais; 3) fundamentagao tedrica, com a base cientifica de
referéncias bibliogréficas nas areas de administracdo geral, marketing, operacdes, gestao
de pessoas e finangas; 4) desenvolvimento do estagio, com a analise e interpretacdo de
dados, pesquisa de mercado, pesquisa de clima organizacional, entrevista, questionario e/ou
observacgao; 5) projeto de melhoria, com os planos de acdo, ou seja, propostas implementadas
ou a serem implantadas para a evolu¢ao organizacional;

b) TCEPlanode Negdcios:fundamentado navertente empreendedora do curso de Administragao
da Univille, também é composto de cinco capitulos: 1) projeto de estagio, com assunto, tema,
problema, objetivo geral, objetivos especificos, justificativa, fundamentacdo tedrica preliminar,
metodologia, orcamento, cronograma e referéncias; 2) definicdo do empreendimento, isto
é, 0 sumario executivo do plano de negdcios, contendo a evolucdo histdrica da escolha
do empreendimento, os empreendedores, produtos e/ou servigos, tecnologias, diferenciais,
missdo, visdo, valores e principios, estrutura, organograma e recursos; 3) fundamentacao
tedrica, abrangendo o empreendedor e as etapas do plano de negdcios — sumario executivo,
mercado fornecedor, concorrente e consumidor, contexto social, politico, econémico e



tecnoldgico, plano de marketing, plano de operacdes, plano de recursos humanos e plano
financeiro; 4) analise do ambiente (mercados e varidveis, pesquisa de campo); 5) estruturacdo
do empreendimento, feita por intermédio dos planos supracitados na fundamentacdo tedrica
(plano mercadoldgico, plano de operacdes, plano de gestdo de pessoas e plano financeiro).

Transformar trabalhos de conteldos densos, significativos e de muitas paginas em artigos
cientificos € um desafio. Titulo, resumo, introducdo, fundamentacdo tedrica, metodologia, analise
e interpretacdo de dados, consideracdes finais e referéncias sdo as partes fundamentais desta
compilacdo para publicacdo do suprassumo dos TCEs. Esse esforco coletivo de professores
orientadores e de académicos formandos do curso de Administracdo da Univille estd materializado
nas paginas a seguir. Sonho concretizado: fazer ciéncia, contribuir com as organizacdes e com a
sociedade, fazer parte da evolucdo da administracao.

Que este livro possa servir como material de atualizacdo, fonte de inspiracdo e prova
de que a teoria e a pratica andam de mdos dadas nas melhores empresas, proporcionando
diferenciacdo e competitividade. Aprender é um exercicio de melhoria continua. Que os trabalhos
aqui publicados possam contribuir para o aperfeicoamento da ciéncia e da pratica administrativa.
Boa leitura.

Professor Dénio Murilo de Aguiar
Chefe do Departamento de Administracao




CAPITULO 1

A IMPLANTACAO DE CONSULTORIA INTERNA DE
RECURSOS HUMANOS NA EMPRESA ALFHA LTDA.

Carolina Meneghelli’
Inez Maria de Fatima Robert?

INTRODUGAO

Um dos grandes desafios para uma empresa € manter-se atualizada, considerando as
melhores praticas de mercado, visdo que deve ser compartilhada e disseminada em todas suas
areas. Na area de Recursos Humanos (RH) particularmente, a modernizacdo continua deixa de
ser apenas uma melhoria dos processos internos, pois, como responsavel pelo alinhamento
estratégico do capital humano da empresa as premissas do negdcio, ela precisa ser exemplo em
respaldo aos processos de mudanga. Além disso, alinhando-se a novas formas de pensar e agir,
a area consolida e fortalece suas estratégias para a atracdo, o desenvolvimento e a retengao de
profissionais no perfil necessario ao ciclo das mudancas vivenciadas pela organizacao.

O desafio de modernizacdo continua da area de RH requer profissionais com competéncias
especificas e uma forte parceria com os gestores de linha, que sdo os verdadeiros responsaveis
pela aplicacdo das politicas e praticas emanadas pela area.

Em meio a esse cenario surgem constantes conceitos, técnicas e métodos de atuacdo
qgue objetivam apoiar a drea de RH a uma atuacdo menos operacional e mais estratégica. Em
1998 surgiu um conceito voltado ao estabelecimento da consultoria interna como estratégia
para os servigos prestados. Embora a visdo de consultoria interna ja esteja quase atingindo a
maioridade, poucas empresas no Brasil conseguiram efetivamente consolida-la com a garantia
de adesdo de todas as partes envolvidas. De acordo com Orlickas (1999), o grande objetivo a
ser alcancado com a implantacdo da consultoria interna deve ser a descentralizacdo das acdes
de gestdo das equipes de trabalho nos respectivos responsaveis hierarquicos, para que se
tenha um setor de RH atento as necessidades de mudanca e inovacdo em atendimento ao que
efetivamente a empresa necessita para atingir os objetivos estratégicos.

Segundo Orlickas (1999, p. 32), “prover a organizacdo de informagdes descentralizadas é
um dos principais objetivos da implantacdo de um projeto de Consultoria Interna de Recursos
Humanos”.

O tema foi alvo de estudo em uma grande empresa de varejo na cidade de Joinville, pela
necessidade de fortalecer o papel dos gestores na conducdo de suas equipes e gerar condi¢cao
de aperfeicoar o quadro de RH para uma atuacdo diferenciada.

"Egressa do curso de Administracdo de Empresas da Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2 Professora do departamento de Administracdo da Univille, orientadora.



CAPITULO 1
A IMPLANTACAO DE CONSULTORIA INTERNA DE RECURSOS HUMANOS NA EMPRESA ALFHA LTDA.

A empresa-alvo do estudo pertence ao segmento do comércio e, mesmo tendo autorizado
o desenvolvimento do projeto de estagio, solicitou que seu nome ndo fosse identificado,
passando a ser chamada neste relato de Alpha. A empresa em questdo, com sede administrativa
em Joinville (SC), no ano de 2014 contava com 1.800 funcionarios, distribuidos em um escritério
central, um centro de distribuicdo e 44 lojas, e uma equipe de RH composta por 15 profissionais,
para atender as demandas relativas aos processos de recrutamento e selecao, treinamento e
desenvolvimento, remuneracado e beneficios, além de outros oito, especificamente destacados
para as atividades de servicos gerais da matriz.

A necessidade de mudanca do modelo praticado pela drea de RH da empresa Alpha para
o de consultoria interna teve origem na alta demanda operacional envolvendo os 15 profissionais
responsaveis pelo alinhamento de todas as unidades da empresa as politicas e praticas formais
para administracdo do capital humano, somada a ampliagdo de lojas planejada para os proximos
anos.

A consultoria interna de RH surgiu também como alternativa para que a area de RH viesse a
consolidar o papel dos gerentes, chefes, lideres e coordenadores das demais areas da empresa
como efetivos responsaveis pela gestdo de sua préopria equipe, de forma mais independente e
consistente, considerando que a demanda de atendimento direto da equipe de RH era intensa,
sobrecarregando a atuagdo operacional, sem que, muitas vezes, o gestor desses profissionais
fosse acionado ou tivesse a oportunidade de conhecer e orientar os membros de sua equipe.

Diante de tal cenédrio, estabeleceu-se como problema de pesquisa: 0 que precisa ser
feito para implantar uma consultoria interna de RH na empresa Alpha Ltda.? Em consequéncia,
estabeleceu-se como objetivo geral sugerir uma metodologia que permitisse a implantagcdo da
consultoria interna de RH na Alpha Ltda. e como objetivos especificos: conhecer o cenario atual
dos recursos humanos da empresa e seus processos; identificar a visdo dos gestores de RH
guanto a necessidade de implantacdo de uma consultoria interna de RH; entender quais as
mudancas que a consultoria interna de RH promovera na empresa e no setor de RH e identificar
a percepcdo e o grau de preparacdo dos gestores do centro de distribuicdo e lojas de Joinville
da empresa Alpha para absorver as mudancas.

O estudo respaldou-se no método dedutivo, uma vez que considerou pressupostos
tedricos existentes, casos solucionados, exemplos de execucdo e problemas semelhantes ao
da empresa Alpha, vivenciados por outras organizacdes. Sobre o método dedutivo, Marconi e
Lakatos (2010, p. 119) definem:

A deducdo é o caminho das consequéncias, pois uma cadeia de raciocinio
em conexdo descendente, isto é, do geral para o particular, leva a concluséo.
Segundo esse método, partindo-se de teorias e leis gerais, pode-se chegar a
determinacdo ou previsao de fendmenos particulares.

O objetivo do estudo foi contribuir para fins praticos, considerando a busca de solugdes
para problemas existentes na empresa. No que diz respeito aos objetivos, o estudo foi classificado
como descritivo exploratdrio, unindo a pesquisa preliminar (acesso a fontes de referéncias,
dados e informacdes para facilitar a determinacdo do foco e delimitacdo do trabalho) a coleta
de dados de forma padronizada, bem como a analise e ao entendimento dos resultados obtidos
na investigacdo feita no campo, sem manipulagdo ou interferéncia do pesquisador (MARCONI;
LAKATOS, 2010).

O problema, por sua vez, foi abordado de forma qualitativa e quantitativa. No campo houve
a aplicacdo de questionarios com perguntas fechadas e abertas, destinados a dois publicos:
profissionais de RH e gestores de unidades da empresa Alpha, em Joinville, visando conhecer
o nivel de compreensdo dos envolvidos sobre o tema em estudo, saber como percebiam a
possibilidade temporal da implantacdo da nova pratica e condicdes para tal e levantar ideias
e contribuicdes para solucionar o problema de pesquisa. No campo também foi realizada
uma pesquisa documental a fim de avaliar o estagio dos processos de RH considerando-se
trés requisitos de analise: existéncia de procedimento, com dimensionamento de etapas e




Carolina Meneghelli
Inez Maria de Fatima Robert

responsabilidades; existéncia de roteiros, técnicas, ferramentas, fluxos bem definidos; se cada
processo poderia ser considerado apto para a aplicacdo da consultoria interna, que prevé
maior envolvimento dos gestores na conducdo das politicas e praticas de RH, mediante a
descentralizacdo operacional.

Para a implantacao da consultoria interna de RH, como resultados foi possivel apresentar
a empresa 12 acles de melhoria personalizadas a cultura e as limitagdes constatadas em
campo, incluindo a definicdo de uma éarea piloto, a divulgacdo dos beneficios da implantagao
da consultoria interna, o envolvimento de todos os profissionais com os passos da implantacdo,
o treinamento dos profissionais de RH, dos gestores e suas equipes e, por fim, a analise dos
resultados alcancados na area piloto, assim como a revisdo dos processos para tornar possivel
gue a pratica venha se estender a toda rede de lojas da empresa Alpha.

Neste artigo o estudo realizado destaca os principais dados da pesquisa bibliografica,
0s aspectos mais relevantes constatados no campo em estudo, obtidos por meio de pesquisa
documental e dos questionarios aplicados, os projetos de melhoria apresentados a empresa, 0s
resultados obtidos e sugestdes consideradas importantes.

REVISAO DA LITERATURA

Grandes mudancas geram panico, muitas vezes porque as pessoas estao acostumadas
com um padrdo e com as mesmas regras durante muito tempo, ndo sabendo lidar com a incerteza
do que ocorrerd apds modificacdes no cotidiano. Entdo, € necessario conhecer primeiro a cultura
das companhias para poder definir o impacto das transformacdes. Segundo Fleury e Fleury
(2004), cultura diz respeito a um conjunto de valores e pressupostos basicos expressos em
elementos simbdlicos, que constituem a identidade de uma empresa e que atuam como agentes
gue interferem nas praticas organizacionais. As pessoas veem a cultura como a identidade da
empresa, um referencial a ser observado em cada atitude no seu trabalho. Em processos de
mudanca, quando isso se perde, uma parte dos funciondrios se sente desvinculada daquele
novo modelo, por ndo conhecé-lo ou ndo saber se serd tdo bom quanto o anterior. Para Shein
(apud DUTRA, 2010), existem trés niveis dentro da cultura organizacional — artefatos; normas
e valores; e pressupostos —, e, para haver uma mudanca, € imprescindivel que esta ocorra,
primeiramente, no terceiro nivel, que compreende 0s pressupostos em que se encontram as
crengas, as percepgdes, 0s pensamentos e sentimentos inconscientes. Tais pressupostos sdo
respeitados por todos e raramente questionados, por isso € o nivel de maior dificuldade de
adaptacdo a novos pensamentos, visto que nele a mudanca atinge inconscientemente ideias
inquestionaveis pela organizacdo. Ainda Dutra (2010), a fungdo da lideranca nesse nivel da
cultura organizacional torna-se primordial, j& que uma das principais responsabilidades do lider
é realizar a gestao da cultura e, portanto, das mudangas. As mudancas culturais causam grandes
impactos no todo da empresa e seus colaboradores e abrangem profundas transformacdes que
precisam ser conceituadas, concebidas e gerenciadas para que o processo de transformacao
ocorra (DUTRA, 2010).

Na gestao da mudanca organizacional cabe ao setor de RH disseminar a importancia, os
motivos e os impactos da transformacado. A melhor forma de aceitacdo das pessoas a uma nova
ideia é provar e argumentar os resultados positivos que ela ocasionara e servir de exemplo para
essa constatacdo. Portanto, essa compreensdo deve iniciar-se justamente pelos profissionais
de RH, que precisam acreditar nos beneficios da mudanca para estimular e orientar os demais
profissionais.

Muitas empresas tém minimizado a resisténcia por parte dos gerentes e também
por parte dos proprios funcionarios de RH, realizando grupos de discussdo de
conscientizacao e palestras informativas constantemente (FRANCA, 2008, p. 230).

Esse método deixa a adaptacdo mais rapida e facil, o que consequentemente maximiza os
ganhos da companhia.




CAPITULO 1
A IMPLANTACAO DE CONSULTORIA INTERNA DE RECURSOS HUMANOS NA EMPRESA ALFHA LTDA.

Consultoria interna de RH

Em geral, os problemas sdo vistos com mais facilidade por quem olha de fora dele, ou
seja, ndo estad envolvido no processo que o ocasionou. Uma das solucdes encontradas pelas
empresas que ndo conseguem perceber ou resolver seus préprios problemas sdo as consultorias
organizacionais, que podem ser externas ou internas. Muitas empresas adequam seu dia a dia
de acordo com as necessidades e as demandas emergentes. Porém é preciso que percebam a
importancia de priorizar a implantacdo de processos sistematizados, compreendendo politicas,
normas e modelos a serem seguidos por todas as areas submetidas a cada um dos processos
organizacionais. A pratica contribui para o estabelecimento de uma rotina padrdo, com critérios
conhecidos por todos os envolvidos, dando maior liberdade aos gestores para gerenciarem de
forma adequada suas equipes, além de sustentar os primeiros passos para o estabelecimento
da prética da consultoria organizacional interna (ORLICKAS, 1999).

A drea de RH tem sido muito valorizada no mercado de trabalho, por causa da importancia
gue o capital humano representa para muitas organiza¢gdes. Pensar em uma atuagdo como a
consultoria interna, voltada ao setor, ndo demorou a surgir. A consultoria interna de RH deve
funcionar para adequar o cotidiano da empresa as melhores praticas no que diz respeito a gestdo
de pessoas, desenvolver técnicas e capacitar os gestores para assumirem a responsabilidade
da tomada de decisdo em relacdo a sua equipe (ORLICKAS, 1999).

Segundo Orlickas (1999), as oportunidades em uma implantacdo da consultoria interna de
RH sdo superiores as possibilidades de prejuizos que ela pode causar. Ainda, 0s riscos podem
ser convertidos em aprendizado, quando tratados da maneira correta. De acordo com Franca
(2008), os principais objetivos da consultoria interna focalizam aumento da eficacia quanto a:

a) monitoracdo imediata dos focos de insatisfacao;
) capacidade de atendimento as necessidades dos funcionarios internos;
) proximidade entre o cliente interno e o consultor;
) multifuncionalidade do consultor interno;
) rapidez na solucao de problemas;
maior interacdo e geracdo de uma relagdo de confianca;
proximidade e envolvimento entre colegas de trabalho;
avaliacdo e ao controle do trabalho efetuado;
diminuicdo do custo fixo da area;
possibilidade de implementacdo de praticas mais modernas, como o job rotation, entre os
consultores internos.
Cada um desses objetivos, se perseguidos com solidez, compromisso e acompanhamento,
ocasionardo beneficios mais relevantes do que danos.

S=T Q20000

Métodos e processos para implantacdo de consultoria interna de RH

Ao realizar uma mudanca de tamanha proporcdo em uma empresa, existem cuidados a
serem observados; a resisténcia dos envolvidos é apenas o primeiro deles. As empresas e as
pessoas sdo diferentes umas das outras. Franga (2008) assevera que o processo que atendeu a
expectativa de uma organizacdo pode ndo se encaixar as necessidades de outra.

De qualguer modo, ha uma sequéncia a ser seguida que possibilita 0 aumento de chances
de sucesso ao estabelecimento da consultoria interna (FRANCA, 2008). Orlickas (1999) a define
do seguinte modo:

a) execugdo de um benchmarking; conscientizacdo de todos em relacdo a implantacdo do
Processo;

desburocratizacdo e racionalizacdo; politicas de RH definidas;

certificacdo pelas normas ISO 9.000;

aplicacdo da técnica de rotacdo de trabalho;

sustentacdo administrativa e funcional;

capacitacdo de cada profissional de RH;
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g) adequacao de perfis;

h) valorizacdo do background e da competéncia individual;

i) revisGes e reavaliacGes; administracao de dificuldades; coragem.
Apos todas as etapas concluidas,

em geral, a condugao dos processos fica entdo assim dividida: o Consultor
Interno orienta e instrui, e todas as demais etapas (recrutamento, selecao,
treinamento, etc.) sdo executadas pelos Gerentes de Linha, com politicas
e diretrizes oferecidas pelo RH corporativo. Trata-se de um trabalho
compartilhado, conduzido a quatro maos (ORLICKAS, 1999, p. 55).

Aresponsabilidade pela realizacdo das atividades descentralizadas por meio da consultoria
interna de RH compete ao gestor, no entanto o consultor tem o compromisso de dar suporte e
também responde pelos resultados do trabalho alcancados.

Perfil do consultor interno de RH

Habitualmente, nas empresas onde a consultoria interna de RH & implantada, tornam-se
consultores os profissionais que antes atuavam no setor de RH como analistas, supervisores,
coordenadores ou gerentes. Conforme Orlickas (1999), eles deixam de ser especialistas para
trabalhar de forma multidisciplinar. O conhecimento de todas as politicas é o primeiro passo
para um profissional se tornar consultor, ja que ele deve ter uma visdo do negdcio da empresa
como um todo e ndo apenas do seu departamento. Segundo Orlickas (2001), o perfil generalista
possibilita a atuacdo dos profissionais de RH como facilitadores, aproximando os clientes internos
dos processos e das fungdes conduzidas pela drea de RH.

Para Orlickas (2001), o consultor interno apresenta um valor agregado a companhia,
fornecendo as melhores condicdes, servicos e atendimento ao seu cliente interno. Para tanto, é
preciso que ele tenha ou desenvolva as seguintes competéncias:

a) Atuar como facilitador da transicdo interna, ajudando o cliente interno a redefinir papéis,
responsabilidades, praticas e ferramentas em seu setor;

b) Comprometimento com os resultados, demonstrando ao cliente interno sua preocupacao,
seu Compromisso com suas causas e estabelecendo uma relacdo de confianca;

¢) Estar informado, buscando atualizagcdo constante para poder identificar e sugerir melhorias;

d) Demonstrar racionalidade e isencdo, mantendo-se neutro e imparcial em suas decisGes. Ndo
se envolver em demasia com 0s problemas de cada setor, mas orientar para resultados;

e) Conhecimento sobre sua drea de atuacdo, indicando dominio conceitual e técnico para apoiar
0s gestores na resolucdo de problemas;

f) Facilidade de didlogo e relacionamento, promovendo integracdo e relagdo de parceria com
todos da empresa, tendo a comunicacao como primordial;

g) Perfil negociador, avaliando cada situacdo e, se necessario, argumentar para defender seu
ponto de vista e conquistar melhores resultados por meio das pessoas;

h) Ter a ética como principio e zelar pela integridade, pois € comum que tenha acesso a
informacdes confidenciais;

i) Inovacao e flexibilidade, aceitando novas ideias, ouvindo opinides diferentes e ponderando
sobre elas em busca da inovacao;

j) Saber delegar atividades e compartilhar acdes, assegurando o cumprimento de seu papel e
o do outro, de forma a consolidar a pratica da consultoria interna;

k) Saber lidar com resisténcias, atuando pela consolidacdo da visdo desejada, sem gerar
frustracdes e desmotivacdo.

Para que se instale a consultoria interna de RH é imprescindivel focalizar a identificacdo
dessas competéncias na equipe e promover forte investimento em seu desenvolvimento.
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PESQUISA REALIZADA E MELHORIAS

No campo de estagio procurou-se conhecer como funcionam os processos do setor de RH
e, para tanto, foram utilizadas a observacgao e a pesquisa documental. Nessa etapa percebeu-se
gue a area de RH da empresa Alpha sofreu transformacdes constantes em um curto espaco de
tempo; politicas antes ndo existentes foram criadas e outras modificadas. Todavia constatou-se
que nado foi possivel priorizar a formalizacdo de todas as mudancas, mantendo-se o conhecimento
e a pratica em poder de determinados profissionais.

Notou-se também a auséncia de limites claros das alcadas de responsabilidades e
até mesmo de descricdo atualizada de cargos. Isso suscitou certa sobreposicdo, focalizada
principalmente nos profissionais mais experientes e com maior tempo de empresa. A empresa
cresceu e nao desenvolveu canais eficientes de comunicacdo interna. Contudo a area possui
projetos muito bem dimensionados, como Programa Interno de Trainee, Provdo do Conhecimento,
Reunido do RH, Acolhimento, Programa Monitorado, além de diversas outras atividades bem
estruturadas, com o objetivo béasico de desenvolver os talentos internos.

Para analisar o estagio de cada um dos processos em consonancia com o que a literatura
recomenda para aimplantacdo da consultoria interna, analisaram-se cada um deles e a respectiva
documentacdo, obtendo-se os resultados consolidados no quadro 1.

Quadro 1 — Status da formalizacdo dos processos de RH

Os roteiros, as
. . - O processo pode ser
Existe procedimento técnicas, as k
X . considerado apto
com dimensionamento ferramentas, ..
Processo para a aplicacao
de etapas e os fluxos, entre o
o1 ~ da estratégia de
responsabilidades? | outros, estdo bem A £ >
. . consultoria interna?
definidos?
Recrutamento e selecdo Sim Sim Nd&o
Treinamento Sim Parcialmente Parcialmente
Acolhimento de novos . . ~
L Sim Sim N&o
funcionarios
Acompanhamento de novos ) ) ~
np P Parcialmente Parcialmente Nao
funcionarios
Avaliacdo de experiéncia Sim Nao Né&o
Entrevista de desligamento Parcialmente Parcialmente Ndo
Remuneracdo e beneficios Parcialmente Parcialmente Né&o
Servicos gerais (reserva de
hotéis, carros e entrega de Sim Parcialmente Na&o
uniformes)
Admissdo Sim Sim Ndo
Rescisdo Sim Sim Parcialmente
Controle de ponto Parcialmente Ndo Ndo

Fonte: primaria (2014)

Vale destacar que a quarta coluna do quadro 1 (O processo pode ser considerado apto
para a aplicacdo da estratégia de consultoria interna?) levou em conta a analise das duas colunas
anteriores (a existéncia de procedimentos e de roteiros, técnicas, ferramentas ou fluxos bem-
definidos inerentes ao processo), que foram baseadas na leitura de procedimentos, fluxos e
documentos disponibilizados pela empresa, assim como na critica da pesquisadora académica,
considerando as premissas defendidas por Franca (2008) sobre as etapas a serem seguidas
guando se pretende sucesso na implantagdo de uma consultoria interna de RH, conforme ja
apresentado no referencial tedrico do presente artigo.
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Tendo-se por referéncia o quadro 1, dos 11 processos avaliados, apenas dois (treinamento e
rescisdo) estariam parcialmente aptos para a aplicacdo da estratégia de consultoria interna, que prevé
clara definicdo do fluxo, dos documentos e das regras, de maneira a permitir a descentralizacdo de
sua conducdo pelos gestores.

Apds a pesquisa documental, iniciou-se o levantamento de informacdes perante os gestores
da drea de RH, mediante entrevista, com o objetivo de conhecer a opinido deles sobre a implantacdo
da consultoria interna de RH, sua finalidade, importancia e necessidade para a empresa. A entrevista,
com um roteiro com oito perguntas, ocorreu em uma das salas de reunido da empresa e contou com
a participacdo do gerente de RH, do supervisor de RH, do coordenador de servicos gerais e da
coordenadora de treinamento e desenvolvimento e de recrutamento e selecdo.

Cabe salientar que, em atendimento a um pedido dos participantes, a entrevista foi feita em
equipe, sendo as respostas finais o consenso estabelecido pelos participantes. Pontua-se que o
momento foi importante, segundo os participantes, pois se reuniram para discutir um tema estratégico
esperado pela organizacao, que requer muito cuidado e foco para que assegure resultados. A
presenca do diretor da area ndo foi possivel naquele momento, em vista disso ele foi entrevistado
individualmente no dia 23 de setembro de 2014. Ressalta-se que as suas respostas referendaram a
visdo da equipe de gestores entrevistada.

Com base nas entrevistas, detectou-se que os planos de implantagdo da consultoria interna
de RH sdo para o futuro, em médio ou longo prazo, em fungdo de outros projetos em implantagdo
atualmente (Projeto Revolucdo, que se trata do novo sistema operacional da empresa; novo sistema
fiscal, Projeto Estoque; adequacado de sistema para o E-Social, uma nova norma instituida pelo governo).

Ao serem questionados sobre a origem da intencdo de implantar uma consultoria interna
de RH, os participantes informaram que o tema nasceu de discussdes ocorridas no planejamento
estratégico da empresa, o qual prevé crescimento de lojas para os proximos anos, o que vai dificultar
a presenca do setor de RH em todas as frentes previstas. Em complemento, destacaram que o
ndmero de profissionais no setor de RH ndo podera aumentar na mesma escala e proporcdo que a
quantidade de lojas, fato que elevaria o custo fixo da area, inviabilizando-a.

Segundo o gerente de RH, a ideia de constituir uma consultoria interna de RH partiu também
da necessidade de tornar o gestor de cada area o principal responsavel pela conducdo de sua
equipe, tendo o setor de RH como apoiador e facilitador de suas acées, com foco na busca de novas
praticas e ferramentas.

Porém, segundo os entrevistados, nem todas as atividades poderdo ser incluidas na consultoria
interna de RH, como as tarefas mais burocraticas e que devem se manter centralizadas, como, por
exemplo, o célculo de folha de pagamento, relacdes sindicais, entre outras. Questionados sobre
o tempo de transicdo da mudanca (da préatica atual para a de consultoria interna), os participantes
destacaram que o inicio das agdes deveria ocorrer em um ano, Com apenas alguns processos e em
uma area piloto, para tornar possivel medir os resultados esperados, identificar ajustes e definir um
plano de expansado e consolidacdo da pratica.

Sobre as dificuldades da implantacao, foram citadas trés principais: a) treinamento dos gestores
de loja, por se tratar de uma equipe com pouco conhecimento sobre essa nova metodologia de
trabalho e fortemente moldada no modelo atual de atuacdo. Durante a entrevista discutiram-se
bastante a possibilidade de os gestores se tornarem mais resistentes sob a alegacao de sobrecarga
de atividades e a complexidade para torna-los menos dependentes do setor de RH; b) mudanca
de pensamento da equipe de RH para que saiba treinar os gestores e deixe que eles assumam a
responsabilidade de gestdo de suas equipes; ¢) definir os processos iniciais a serem descentralizados,
assegurando documentacdo pertinente.

A quarta pergunta aos entrevistados compreendeu a solicitacdo de que refletissem sobre
guais processos deveriam ser priorizados via consultoria interna de RH. As respostas obtidas foram:
recrutamento e selegcdo, acompanhamento dos novos funcionarios, gestdo dos indicadores e
treinamento in loco (ha dificuldades na atual logistica de treinamentos, principalmente em funcdo da
distancia das filiais). Também se falou sobre outras atividades ndo prioritarias, mas que poderdo ser
descentralizadas com o apoio de um sistema de gerenciamento eficaz: programacdo de férias,
alteracdes de cargos e salarios, alteracdes no cadastro dos funcionarios, controle e langcamento
das horas trabalhadas pelos funcionarios do setor.
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Em relacdo ao preparo da equipe de RH para a mudanca, os entrevistados foram unanimes
em sua avaliacdo, classificando-a como pouco preparada, sobretudo porque a ideia ainda ndo
foi fomentada e bem absorvida pelos proprios gestores da area. Eles sentem que primeiramente
precisam planejar o modelo a ser adotado e a melhor maneira para ser difundido. Apds tal etapa,
devem ocorrer treinamentos dos colaboradores de RH para que sejam preparados a assumir
um novo papel dentro da organizacdo, além de o setor se preparar em termos de sistema,
procedimentos e tecnologia.

Jé quanto ao preparo dos gestores para atuarem no modelo de consultoria interna de RH,
0s entrevistados pontuaram como muito baixo, por causa da grandiosidade da mudanca e da
alteracdo do que esta consolidado como pratica ao longo do tempo em que estdo na empresa.
Portanto, para que eles absorvam e aceitem a implantacdo, serad preciso esclarecer muito bem
a importancia do novo método de trabalho, como serd realizado e fazé-los entender seus
beneficios. Finalmente, perguntou-se sobre uma data possivel para comecar a implantacdo da
consultoria interna de RH. Como resposta, obteve-se que o processo todo devera estar maduro
em até trés anos, compreendendo todas as fases como necessarias. Foi dito que, primeiramente,
a empresa precisa consolidar outros projetos em andamento, visto que alguns dardo suporte ao
estabelecimento da consultoria interna de RH.

O questionario, aterceira ferramenta utilizada pela pesquisadora académica, foi direcionado
a 12 profissionais, dentre os quais sete gerentes de loja e seis representantes do depdsito
central (um gerente e cinco chefes). Os sete gerentes de loja representam 15,22% do total de
gerentes de loja da rede, mas apenas cinco responderam ao questionario no prazo solicitado.
No centro de distribuicdo os cinco convidados a responderem o questionario totalizavam 100%
dos gestores nesse setor. Esses participantes foram selecionados dentre o total de Gerentes e
Chefes da empresa, por atuarem em Joinville, mantendo, portanto, maior contato e proximidade
com o RH e, por conseguinte, maior dependéncia. Para aplicar o questionario, fez-se uma visita
a cada setor ou loja para explicar o projeto. Composto de 11 questdes, o questionario tinha o
objetivo de conhecer a opinido dos gestores de loja e depdsito quanto a implantagao do projeto
de consultoria interna de RH, aos impactos potenciais as rotinas ja absorvidas por eles e ao grau
de preparo e aceitacdo da ideia.

Os escolhidos para fazer parte da pesquisa foram receptivos e se dispuseram a responder
com veracidade ao questionario proposto. Dos resultados gerados em graficos e discutidos,
destaca-se a questdo 6, em que se solicitou aos participantes listarem trés principais desafios
caso seja implantada a consultoria interna de RH. O resultado esta exposto na tabela 1.

Tabela 1 - Os trés principais desafios caso seja implantada a consultoria interna de RH

Respostas Quantidade | Porcentagem
Preparo para realizar as novas atividades 1 4,35%
Gestdo dos processos antigos e novos 2 8,70%
Falta de conhecimento das atividades 3 13,04%
Gestdo do tempo para realizar as novas atividades 5 21,74%
Mudanca de cultura da empresa 1 4,35%
Adequacao dos processos 2 8,70%
Falta de ferramentas necessarias 1 4,35%
Treinamento 4 17,39%
Saber lidar com maior autonomia 1 4,35%
Conciliar novas politicas com os paradigmas da empresa 1 4,35%
Comunicacdo (divulgacdo de vagas, por exemplo) 1 4,35%
Sobre.cargNa decorrente da demanda de todas as areas e da falta de 1 435%
organizacao ’
TOTAL 23 100,00%

Fonte: priméria (2014)
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Segundo os respondentes, a maior dificuldade para a implantagao da consultoria interna de
RH sera a gestdo do tempo para realizarem as atividades que ficardo sob sua responsabilidade,
seguidas pelo treinamento. Os participantes acreditam que serd complexo treinar todos os
gestores para lidar com a nova forma de trabalho, tanto pela quantidade de pessoas para treinar
qguanto pela forte cultura da empresa e o modo como hoje sdo realizadas essas atividades, que
passardo a ser feitas por eles.

Cabe destacar que, em outras respostas fornecidas pelos gestores nas demais perguntas
do questionario, se constatou o anseio por mudancas e, ao mesmo tempo, o receio de que
elas gerem um acdmulo de tarefas, impossibilitando a fusdo das atividades ja efetuadas com
as novas funcdes da gestdo de pessoas. No geral, 0os gestores nao se sentem preparados
para a implantacdo da consultoria interna de RH, porém acreditam que serd positiva para o
crescimento sustentdvel da empresa, embora a maioria ndo conheca com profundidade os
conceitos e as técnicas referentes ao processo ou ndo tenha passado por experiéncia similar em
outras empresas em que atuou. O quadro 2 resume aspectos positivos e negativos que podem
impactar na implantacdo da consultoria interna de RH na empresa Alpha.

Quadro 2 — Aspectos positivos e negativos para implantar uma consultoria interna de RH na empresa

Aspectos positivos Aspectos negativos

Apoio da diretoria e dos gestores de RH para
implantacdo do projeto

Grande quantidade de politicas a serem modificadas ou
criadas para adaptagdo ao modelo de consultoria interna
de RH

Aceitacdo do modelo pelos gestores das
lojas de Joinville e do centro de distribuicdo

Falta de conhecimento dos gestores das areas que
participaram da pesquisa em relacdo ao modelo sugerido

A necessidade da presenca do RH nos

Falta de capacidade dos gestores em realizar a gestao

setores da empresa, que seria suprida com a
implantacdo da consultoria interna de RH
Interesse por mudancas nos Processos,
percebido nos analistas de RH e nos gestores
das areas questionadas

de suas equipes

Pretensdo dos gestores de RH de implantar o projeto a
longo prazo

Falta de tempo dos gestores de lojas e depdsito, pela
sobrecarga das tarefas e demandas atuais

Necessidade de uma definicdo clara sobre as alcadas de
cada profissional, gerando sobrecargas

Fonte: priméaria (2014)

Diante dessas informacdes, vé-se que a empresa Alpha precisa passar por diferentes
adequac0Oes, organizando sua estrutura para que seja possivel a implantagdo da consultoria
interna de RH. Durante o periodo de estagio ndo houve implantacdo de melhorias, mas todas
foram apresentadas e discutidas com os gestores de RH e a diretoria da empresa, sendo elas:
a) Executar um benchmarking: a primeira etapa da acdo deve compreender a identificacdo de
empresas que tenham implantado com sucesso a consultoria interna de RH. Destacou-se que
tais empresas ndo precisariam ser, obrigatoriamente, do mesmo segmento, porém ter perfis
semelhantes ao da empresa Alpha, para comparacdes posteriores. Sugeriu-se que o gerente
de RH seja o responsavel pelas visitas de benchmarking, a fim de conhecer e analisar todos
0s aspectos que podem interferir positiva ou negativamente na implantacdo da consultoria
interna de RH. O custo da acdo foi estimado em R$ 400,00, e sua realizacdo ficaria o inicio
do ano de 2015, de forma a permitir antecipacdo suficiente para o planejamento das préximas
etapas do projeto;

Definir politicas e regras da empresa: as politicas e regras de uma empresa servem como
instrumento de padronizacdo e objetivam tornar o ambiente corporativo profissional
e eficiente para assegurar os resultados e melhorar a convivéncia entre os individuos. A
pratica é fundamental para alinhar os profissionais ao que se deseja efetivamente de sua
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atuacdo, mesmo que estejam lotados em filiais distantes. O custo da agcdo compreenderd
horas dos préprios profissionais que conduzem os processos de RH, portanto, ja assumido
pela empresa como valor fixo. Recomendou-se que a acdo ocorra nos primeiros meses de
2015. Salientou-se que ela é imprescindivel, venha a empresa a adotar ou ndo o modelo de
consultoria interna de RH;

Definir e elaborar os processos de RH: conforme pesquisa realizada em campo, verificou-se
gue a empresa necessita padronizar e publicar os processos de RH, focalizando esforcos
nos que pretende descentralizar, os quais, com base na fala dos gestores de RH, devem ser:
recrutamento e selecdo, acompanhamento dos novos funcionarios, gestdo dos indicadores
de gestdo de pessoas e treinamento in loco. O custo da acdo compreendera horas dos
proprios profissionais que conduzem os processos de RH, portanto, j& assumido pela empresa
como valor fixo; cabe ao gestor da area dar prioridade ao tema. Recomendou-se que essa
acdo ocorra no primeiro semestre de 2015 e que seja feita, mesmo que empresa ndo adote
0 modelo de consultoria interna de RH;

Implantar sistema de RH: além da alternativa de expandir o sistema atual para as funcées
necessarias, usufruindo os recursos disponiveis para o gerenciamento das praticas de RH, a
organizacdo esta em fase de avaliacdo de outro, sendo uma alternativa conhecer o médulo
de RH para verificar se atenderia a necessidade conjunta das rotinas de RH e da consultoria
interna. Tanto o sistema atual (Sénior) quanto o novo (SAP) sdo muito bem conceituados no
mercado e seriam opcdes atrativas para esse quesito. O custo da acdo nado foi autorizado
para divulgacdo pela empresa, que ainda esta decidindo se manterd no RH o atual sistema
ou implantard o novo, que sera utilizado nas demais areas. Propds-se que a decisdo ocorra
durante o ano de 2015, para respaldar as demais fases do projeto;

Criar uma area de comunicacao interna: esta acdo de melhoria constitui uma importante
etapa para a consolidacdo da consultoria interna. Salientou-se a importancia de contratar um
profissionalexperiente que avalie as praticas atuais e desenvolva novos canais de comunicacdo,
para que se ganhe rapidez na solucdo de problemas, bem como no estabelecimento de um
novo patamar a informacdo. Essa acdo de melhoria também atenderd a outras demandas
da empresa, por focalizar um processo vital, o de comunicacdo. Tal processo, quando bem
realizado, aproxima, motiva e valoriza a equipe; se inexistente ou ineficaz, distancia niveis
hierarquicos e cria disfuncdes, prejudicando a imagem da organizacdo. O custo da acao
compreenderd R$ 3.500,00 (saldrio, sem encargos de um profissional experiente); poderdo
surgir valores complementares referentes aos meios de comunicagao e ao acesso a dados
planejados. Indicou-se que a decisdo aconteca durante no 2.° semestre de 2015, para
respaldar as demais fases do projeto;

Definir a regido piloto para implantacdo da consultoria interna de RH: a escolha da regido
piloto em que sera introduzido o projeto de melhoria é determinante para o sucesso do plano
de implantacdo da consultoria interna de RH na empresa. Para tanto, sugeriu-se estudar as
regides, suas particularidades, a distancia do escritério central onde se localiza o RH, seus
gestores e equipes antes da tomada de decisdo. A decisdo deve levar em conta a opinido
dos gestores sobre a transformagao do RH, seu estilo de gestdo e a dependéncia do RH
atual para realizacdo dos processos voltados a pessoas. Essa definicdo deve ser realizada
pelo diretor, juntamente com os demais responsaveis pelo RH. A etapa é fundamental para a
expansdo do modelo, pois exerce grande influéncia no resultado da implantacdo. O custo da
acao compreendera horas dos proprios gestores em reunides voltadas ao tema, portanto, j&
assumido pela empresa como valor fixo, dependendo da definicdo de prioridades para que
ocorra. Recomendou-se como prazo final para essa acdo o segundo semestre de 2015;
Oferecer treinamentos e capacitacfes sobre a implantacdo da consultoria interna de RH:
ressaltou-se que a area de Treinamento e Desenvolvimento da empresa se encarregue de
elaborar e ministrar os treinamentos como estratégia para que os profissionais busquem
aprofundar conhecimentos sobre consultoria interna de RH e fatores de sucesso. O custo da
acao compreendera horas dos profissionais que serdo designados para o desafio, portanto, j&
assumido pela empresa como valor fixo, dependendo da definicdo do tema como prioridade.
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O prazo final para a acdo seria 0 segundo semestre de 2015;
Capacitar e treinar os profissionais de RH: de acordo com a observacdo em campo durante o
estégio e a opinido dos gestores de RH na entrevista, os profissionais da area de RH ndo estao
preparados para se tornar consultores. Portanto, terdo de ser conscientizados e capacitados
para conduzirem as novas praticas. O custo da acdo compreenderd horas dos profissionais
qgue vao conduzir os treinamentos e dos participantes, portanto, ja assumido pela empresa
como valor fixo. Delineou-se como prazo final para essa acdo o primeiro semestre de 2016;
Conscientizar todos os profissionais sobre a implantacdo da consultoria interna de RH:
enfatizou-se que o tema seja abordado em diversas reunifes mensais, a exemplo do que
ocorre para discutir os resultados do Programa de Participacdo nos Resultados (PPR), cuja
participacdo dos profissionais (lojas, depdsito e escritdrio) chega a 100%. Além disso, faz-
se necessaria uma forte divulgagao nos canais de comunicacdo internos, a fim de que os
profissionais tenham ciéncia do funcionamento da consultoria interna de RH, das vantagens
e quais os desafios a serem enfrentados, permitindo maior aceitacdo da mudanca quando
esta for efetivada. O custo da acdo compreendera horas dos profissionais que vao conduzir
0s encontros e dos participantes, portanto, ja assumido pela empresa como valor fixo. Como
prazo final para essa acdo estipulou-se o primeiro semestre de 2016.
Capacitar e treinar os gestores da regido piloto: os treinamentos devem ser divididos em duas
partes, a primeira para a regido piloto e a segunda para as demais regides. Nos treinamentos,
recomendou-se que se procure investir na reflexdo sobre forcas e fraquezas existentes e
como os profissionais poderdo superar as adversidades, preparando-se para assumir com
autonomia a gestdo de pessoas de suas equipes. Além disso, nessa fase eles serdo treinados
para utilizar o sistema e conhecerdo mais detalhes sobre cada processo de RH que sera
descentralizado. O custo da acdo compreendera horas dos profissionais que vdo conduzir
0s encontros e dos participantes, portanto, ja assumido pela empresa como valor fixo, mais
R$ 1.500,00 reais, estimados para a locomocdo de gerentes de filiais em outras cidades.
Sugeriu-se como prazo final para essa acdo o segundo semestre de 2016;
Acompanhar os resultados do projeto piloto: a agdo prevé o estabelecimento de indicadores,
que devem ser acompanhados pelos consultores internos de RH e analisados para
possibilitarem a identificagcdo de praticas bem-sucedidas e das que precisam de revisdo.
Caberia aos consultores acompanhar in loco os gestores da area piloto, a fim de apoia-los
na resolucdo de problemas e assegurar feedback direto em relagdo ao novo papel e as
possiveis dificuldades. Desse modo, potencializa-se maior credibilidade para a implantacdo
geral na empresa e ha maior chance de éxito, uma vez que o0 acompanhamento personalizado
da aplicacdo das fases do projeto piloto permitira a reunido de informagdes que validem o
que foi realizado e estd estabelecido ou corrija a direcdo para quando ocorrer a implantacdo
total, abrangendo todas as areas da empresa. O custo da acdo compreenderd horas dos
profissionais que vao conduzir os encontros e dos participantes, portanto, j& assumido pela
empresa como valor fixo, mais R$ 600,00 reais, estimados para a locomocdo dos consultores
para visitarem os gerentes. Como prazo final para a agcdo sugeriu-se o segundo semestre de
2017,
Capacitar e treinar todos os gestores da empresa: a Ultima agdo de melhoria sugerida para
que a implantagdo da consultoria de RH tenha sucesso é a extensdo das capacitacdes aos
demais gestores da empresa Alpha, revisando-se o conteldo do treinamento inicial, que
deverd considerar mudancas necessarias observadas na fase de monitoramento. O custo
da acdo compreenderda horas dos profissionais que vdo conduzir os encontros e dos
participantes, portanto, ja assumido pela empresa como valor fixo, mais R$ 4.000,00 reais,
estimados para a locomocdo e refeicbes dos envolvidos. Estabeleceu-se como prazo final
para a acdo o segundo semestre de 2017.

Ao final do projeto de melhoria, recomendou-se ainda a empresa que reveja a atual estrutura

de crescimento e carreira da area de RH. Seria interessante reescrever a funcdo de cada cargo e
estabelecer uma relacdo hierdrquica mais clara, de forma a possibilitar a visdo de competéncias
necessarias a cada um. O processo deverd ser acompanhado de avaliacdo e feedback, para
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que os profissionais da area vislumbrem suas competéncias versus as necessarias, se desejam
atingir o perfil que se espera de um consultor interno.

CONCLUSAO

O estudo que visava buscar respostas ao problema de pesquisa sobre o que precisa
ser feito para implantar uma consultoria interna de RH na empresa Alpha Ltda. foi concluido,
considerando levantamentos efetuados em campo que compreenderam entrevistas com os
principais gestores da drea de RH, coleta de informagdes com gerentes e chefes de departamento
de unidades da empresa sediadas em Joinville e com a realizacdo de uma pesquisa documental,
acompanhada de andlise e status atual de formalizacdo de 12 processos da area de RH.

Os dados coletados demonstraram que a intencdo de implantar a consultoria interna
de RH tende a ser bem recebida pelos envolvidos, embora ndo se sintam ainda capacitados,
sendo importante forte investimento da empresa para que sejam preparados para 0S Novos
desafios e para que ocorra priorizacdo de todo ferramental necessario a pratica, a exemplo de:
procedimentos claros; fluxos bem definidos; definicdo de niveis de responsabilidade; excelente
divulgacdo e facilidade de acesso a esses procedimentos, principalmente para os gestores das
areas da empresa; definicdo de um sistema que integre dados e permita a descentralizacdo
operacional com seguranca; conscientizacdo e capacitacdo da equipe de RH para o novo papel.

Apds implantagdo, o processo ainda vai requerer acompanhamento, porque, como em
qualguer processo de mudanga, se estima um tempo de maturacdo que precisa ser respeitado,
para que se consolide o novo patamar esperado.

Foram sugeridas 12 ac8es de melhoria, alinhadas a visao dos participantes da pesquisa
e a recomendacdes da literatura, e indicou-se atencdo a necessidade de redefinir uma politica
de cargos, salarios e carreira que vislumbre clareza e reconhecimento aos profissionais de RH
qgue estardo envolvidos na nova configuragdo da area. Acredita-se que, se as sugestbes de
melhoria forem seguidas, havera tranquilidade na administragdo do crescimento da empresa e
de cada colaborador, que poderd aproveitar o momento para se desenvolver e adquirir novas
experiéncias.
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INTRODUGAO

Este trabalho tem como objetivo avaliar a viabilidade de abertura de uma empresa de
organizacdo de eventos, mais especificamente no segmento de casamentos, na cidade
de Joinville. Foi desenvolvido um plano de negécios, fundamentado em uma pesquisa
bibliografica, documental, qualitativa e quantitativa do tipo survey. Como método cientifico
adotou-se o dedutivo, tendo sido analisadas todas as varidveis externas e internas do macro e
do microambientes relacionadas ao negdcio.

Estruturou-se o empreendimento com base no desenvolvimento dos planos de marketing,
operacional, recursos humanos e econdmico-financeiro. Observou-se que o mercado é favoravel
e crescente para a abertura do negdcio. Apesar da forte concorréncia existente no setor, ha
espacos para novos empreendimentos que apresentem diferenciais de qualidade e atendimento.
Considerando dados estatisticos extraidos do site do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE, 2014), que no ano de 2012 ocorreram 3.377 casamentos em Joinville, pode-se considerar
gue a média de casamentos anual € de 3 mil. Assim, ha uma vasta demanda para organizagao
de festas de casamento, levando em conta uma populacdo de 268.330 pessoas com faixa etaria
dos 15 aos 44 anos, independentemente do estado civil, no municipio.

A andlise econdmico-financeira do empreendimento revelou um retorno expressivo do
investimento inicial de R$ 17.000,00, com um payback descontado de um ano e trés meses, e
uma taxa interna de retorno de 140,01% em cinco anos, o que permite concluir que a abertura da
empresa é viavel.

Neste trabalho inicialmente sdo apresentadas consideracdes tedricas sobre
empreendedorismo e plano de negdcios, enfatizando sua estrutura e importancia. A analise de
dados econdmicos e demograficos de Joinville e de Santa Catarina vem a seguir, antecedendo a
descricdodaconcepcdodoempreendimento eaanalise das pesquisascom o publicodomercado-
alvo, concorrentes, parceiros e fornecedores. Na sequéncia sdo demonstrados os resultados
da analise SWOT (strenghts, weaknesses, opportunities, threats), as estratégias dos planos de
marketing, operacdes, recursos humanos, econémico-financeiro e gestdo de contingéncias,
culminando com a apresentacdo dos indicadores de resultados do empreendimento.

"Egressa do curso de Administracdo da Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2 Professor do departamento de Administracdo da Univille, orientador.
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EMPREENDEDORISMO NO SETOR DE EVENTOS

Nos tempos atuais empreender exige inovacado e criatividade para se manter no mercado.
Para tanto, abrir um empreendimento no setor de eventos de casamentos pede algo além
da inovacdo, exige que o momento seja impactante, marcante, pois para muitos serda o unico
casamento. Analisando o mercado de eventos, verifica-se a grande oportunidade da abertura
de empreendimentos nesse segmento:

E este setor tem crescido numa taxa superior a do PIB (Produto Interno Bruto).
Suas perspectivas sdo atreladas, entre outros, ao crescimento da economia,
melhoria de distribuicdo de renda, nimero de casamentos e expansdo do
ensino superior (para o caso de formaturas). Outra caracteristica: o setor é
bastante pulverizado, composto por uns 90% de pequenos e médios negoécios
(LOPES, 2014).

Assim, vé-se que o mercado de eventos vai estar cada vez mais ativo, principalmente pelo
fato de identificar um aumento na quantidade de casamentos.

PLANO DE NEGOCIOS

O indice de mortalidade das empresas nos primeiros anos de vida no Brasil é
consideravelmente alto, em virtude sobretudo da falta de planejamento. O plano de negdcios
proporciona maior seguranga a criacdo do empreendimento, pois sera tracado o planejamento
gue deve ser seguido pela empresa para que esta tenha sucesso. Segundo dados levantados
pelo Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae, 2014), a cada dez
novas empresas trés fecham em até dois anos:

As empresas de pequeno porte sdo fundamentais para estimular a economia
do pais e possibilitar a inclusdo social, mediante a maior oferta de postos de
trabalho. Elas representam 99,1% dos empreendimentos formais no Brasil,
geram 52,2% dos empregos com carteira assinada e respondem por 20% do
Produto Interno Bruto (PIB). De cada 10 empresas formalizadas 7 sobrevivem
no Brasil apds 2 anos da abertura, € o que indica pesquisa elaborada pelo
Sebrae a partir do estudo da base de dados da Receita Federal entre os anos
2005 e 2009.

O plano de negdcios define os passos que devem ser dados para alcangar os objetivos
estabelecidos. Para Dornelas (2001, p. 95), “essa ferramenta de gestdo pode e deve ser usada
por todo e qualquer empreendedor que queira transformar seu sonho em realidade, seguindo o
caminho l6gico e racional que se espera de um bom administrador”. Tal ferramenta, portanto, auxilia
o empreendedor na exposicdo de suas ideias e na verificacdo da viabilidade do empreendimento.

O plano de negodcios, conforme Chiavenato (2008), descreve a ideia de um novo
empreendimento e projeta agles para atuar nos meios mercadoldgicos, operacionais e
financeiros da empresa para 0s proximos anos. O intuito de realizar o plano € analisar os diversos
fatores impactantes para a organizagao e verificar a viabilidade da aplicagdo do negdcio.

Analisar os cenarios internos e externos € uma forma de se prevenir contra eventuais
contratempos. Faz-se necessario analisar os pontos fortes e fracos com relacdo ao ambiente,
assim como as oportunidades e ameacas. Estas sdo varidveis ndo controlaveis que podem ser
utilizadas a favor ou mesmo neutralizadas. Dornelas (2001, p. 118) afirma que “um bom plano
de negdcios deve mostrar claramente a competéncia da equipe, o potencial do mercado-alvo
e uma idéia realmente inovadora”. O autor complementa e explicita a estrutura de um plano
de negdcios: “Capa, Sumario, Sumario Executivo, Descricdo da Empresa, Produtos e Servicos,
Mercado e Competidores, Marketing e Vendas, Andlise Estratégica, Plano Financeiro e Anexos”
(DORNELAS, 2001, p. 118).
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DADOS DE SANTA CATARINA E JOINVILLE

Santa Catarina possui o quarto maior PIB per capita do Brasil, R$ 24.400,00, sendo o maior
da regido sul, levando em conta a média nacional de R$ 19.700,00. Nas trés (ltimas décadas,
Santa Catarina teve crescimento de 340%, bem maior do que a média dos estados brasileiros, e
é considerado um dos estados mais ricos do Brasil.

Contando com uma populacdo de 546.981 habitantes, a taxa de crescimento populacional
anual de Joinville é de 1,69%. Observa-se no grafico 1, realizado com base nos dados coletados
do site do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2014), que a cada ano o nimero de
enlaces matrimoniais vem aumentando na cidade. A busca por profissionais do ramo de eventos
torna-se uma consequéncia e, portanto, oportunidade para um grande negécio.

Grafico 1 — Casamentos em Joinville
CASAMENTOS EM JOINVILLE
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Fonte: adaptado de IBGE (2014)

CONCEPCAO DO EMPREENDIMENTO

A empresa D&DHaak prestard servicos de organizacdo e realizacdo de eventos de
casamentos. O publico-alvo sdo os que pretendem realizar o enlace matrimonial e que desejam
que essa data memoravel se transforme em um evento inesquecivel, tanto para si mesmos
guanto para os convidados que estardo presentes em um momento tdo especial.

A missdo da empresa sera planejar, organizar, produzir e promover eventos de casamentos,
de forma a satisfazer o cliente, transmitindo seguranca, tranquilidade e bem-estar.

A empresa D&DHaak sera constituida e dirigida por duas sdécias: Drieli Heloisa Haak e
Dayane Haak. Drieli Heloisa Haak, académica concluinte do curso de Administracdo de Empresas
pela Univille, terd 50% das cotas da empresa; Dayane Haak, pds-graduada em Gestao de
Pessoas e formada em Marketing, atuante no mercado como executiva na gestdo de Recursos
Humanos, também contard com 50% das cotas da empresa.

A estrutura funcional serd composta pela Diretoria Administrativa, que se compde dos
setores financeiro, de suprimentos e de relacionamento com terceiros, e também pela Diretoria
de Operacdes, que cuida das areas de marketing e vendas.

A Diretoria Administrativa cuidara das parcerias e do relacionamento com os terceiros. Ressalta-
se que no primeiro momento ndo havera funcionarios, pois as sdcias vdo desempenhar tais processos.
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O setor financeiro abrange em suas operacOes contas a pagar e receber, capital
de giro e orgcamentos. O setor de suprimentos tem como atividades compra e locacdo de
materiais, fechamento de contrato com fornecedores e parceiros e busca de inovacdes para o
empreendimento.

A Diretoria de Operacbes atuarad na realizacdo de contratos, recebera do setor de vendas
as exigéncias do cliente, criard projeto especifico para atender a demanda, o qual, uma vez
aprovado pelo cliente, servira de base para o cronograma detalhado para fornecedores, e fara
a coordenacdo do projeto.

Figura 1 — Organograma empresarial
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A empresa D&DHaak pretende realizar parcerias com fornecedores diversos, como
profissionais de fotografia e filmagem, empresas de locacdo de trajes, restaurantes e locais para
eventos, bandas, DJs, saldo de beleza e spa para noivas e noivos, empresas de decoracdo, de
seguranca e de locacdo de carro para eventos.

O escritério serd na Rua XV de Outubro, no bairro Rio Bonito, em Joinville (SC). Além das
atividades administrativas, o escritdrio também sera usado para reunides com os clientes, embora
a prioridade do atendimento seja ir ao encontro dos mesmaos, ou seja, no lugar em que o cliente
tiver preferéncia para realizacdo da reunido e definicdo principal de seu perfil para que se possa,
posteriormente, mostrar os principais lugares e produtos a serem adquiridos para o evento em si.

PESQUISA E ANALISE DO MICROAMBIENTE DE NEGOCIOS

Para verificar em qual mercado se inserir e 0 que mais agrada ao cliente, sdo necessarias
analises dos desejos que ele possui. Existem diversas culturas, diversos modos de pensar, de se
vestir, para tanto, € necessario focar em um mercado e produto ou servico para desenvolver um
empreendimento bem-sucedido. As necessidades basicas do ser humano transformam-se em
desejos, pois, ao comprar, o cliente quer estar satisfeito com o que adquiriu, algo que nem sempre
€ possivel, talvez pelas condicdes financeiras. Por isso, € necessario verificar as condi¢cbes
econdmicas do publico-alvo, o valor que ele esta disposto a pagar e se o empreendimento tera
chances de se manter e progredir no mercado.

Realizar um estudo do perfil do cliente e identificar o segmento em que se pretende inserir
constituem, portanto, um fator-chave para o desenvolvimento da oferta no mercado. Kotler e
Keller (2013, p. 8) asseveram que, “para cada mercado alvo escolhido, a empresa desenvolve
uma oferta de mercado, que é posicionada na mente dos consumidores alvo como algo que
fornece um ou mais beneficios centrais”.

Com o intuito de identificar as oportunidades no mercado para uma empresa de eventos,
efetuou-se uma pesquisa de campo do tipo survey, aplicada aos clientes potenciais por meio
de um questionario com perguntas fechadas e abertas. A pesquisa foi feita pela internet, com
a ferramenta de questionarios do Google Drive. A andlise e a interpretacdo dos dados foram
realizadas de forma quantitativa, por meio de métodos estatisticos, e a analise das perguntas
abertas, solicitando opinides e sugestdes, ocorreu de forma qualitativa.
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O publico-alvo da pesquisa foi a populacdo de Joinville entre 15 e 44 anos, totalizando
268.330 pessoas, segundo dados obtidos do IBGE (2014), independentemente do estado civil.
Como se trata de uma grande quantidade de pessoas na mesma faixa etaria, decidiu-se aplicar o
questiondrio a uma amostra, dimensionada por calculo mediante a férmula descrita por Barbetta
(2010, p. 58), 0 que nos fez chegar a uma amostra de 177 pessoas, com erro amostral de 7,5%.

Os resultados da pesquisa demonstraram o qudo importante € a credibilidade nos servigos
prestados. Realizar os eventos com cordialidade, pontualidade e principalmente qualidade é
imprescindivel para o negécio. Verificou-se a necessidade de vinculos sélidos com parceiros
e fornecedores, com a mesma visdo em relacdo ao cliente, pois mais do que tudo este quer
qualidade e precos competitivos.

Percebeu-se que ha possibilidade de criar o empreendimento na area de eventos de
casamentos, uma vez que as pessoas querem que esse momento seja Unico e exclusivo. No
entanto com a correria do dia a dia ndo ha tempo vidvel para verificar todos os procedimentos
e detalhes para realizar 0 evento com sucesso, € a empresa de organizacdo de casamentos
atuard exatamente com o proposito de ajudar, explicar, planejar e colocar em pratica os desejos
dos envolvidos no casamento, de maneira que o processo todo se torne comodo e satisfatdrio.

Aos concorrentes e fornecedores se aplicou uma pesquisa de campo qualitativa, com
auxilio de um roteiro de entrevistas. A analise e a interpretagao dos dados seguiram o método
da andlise de conteldo (BARDIN, 2002).

Foi possivel obter uma visdo de como os concorrentes atuam no ramo de organizagao de
casamentos, podendo-se verificar as diversas formas de trabalhar.

Para iniciar o planejamento de um casamento, os concorrentes informaram que a melhor
época € um ano antes a data do evento. A maioria deles ndo utiliza equipamentos proprios,
normalmente contrata fornecedores. Em relacdo a burocracia do casamento civil, as empresas
apenas auxiliam com informacoes.

Os pontos fortes dos concorrentes sdo o tempo de atuagdo no mercado e as parcerias ja
fixadas com os fornecedores, o que torna os valores estabelecidos por eles aceitaveis. Como
pontos fracos, identificaram-se a dependéncia excessiva dos fornecedores e a ndo utilizacdo de
cartao de crédito como forma de pagamento.

Quanto aos precos praticados pelos parceiros e fornecedores pesquisados, percebeu-se
gue os valores estdo muito proximos, porém ndo foi possivel avaliar a qualidade dos servigos
prestados, o que tornaréd necessario, quando a empresa entrar em operacdo, 0 acompanhamento
dos procedimentos que cada um realiza no seu trabalho.

ANALISE SWOT

Para uma boa analise do empreendimento, faz-se imprescindivel identificar as tendéncias
de ordem econbmica, tecnoldgica, politica, social, legal, cultural e demogréafica que estdo ao
redor da organizacdo. Deve-se projetar o futuro do empreendimento, se obterd sucesso no
ramo escolhido, se é vidvel a sua implantacdo em determinada localidade, se sera possivel a sua
expansao e qual o perfil dos clientes.

Analisar a concorréncia, direta e indiretamente, é de extrema importancia para que o
negocio ndo venha a sofrer tanto impacto e para que o empreendedor invista em seu produto,
para agregar-lhe valor. E necessario verificar as forcas e as fraquezas que os concorrentes
possuem, bem como as praticas de marketing e a participagdo diante do mercado. Realizar uma
boa analise interna e externa da organizagcdo mostra-se essencial para identificar os pontos
fortes e os fracos. Dornelas (2001, p. 140) salienta:

A anélise do ambiente de negdcios (oportunidades e ameacas) mostra como o
mercado se apresenta para a empresa. No entanto, é preciso que a empresa
conheca seus pontos fortes e fracos, para que consiga definir as oportunidades
de negdécio mais atrativas e as quais riscos (ameacas) estad mais suscetivel, para
entdo definir objetos e metas, bem como sua estratégia de negécio. Uma boa
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técnica para identificar essas oportunidades e ameacas, forcas e fraquezas,
além de seus relacionamentos, € a elaboracdo de uma andlise SWOT da
empresa.

Com base nos dados coletados pela pesquisa de mercado e pelas entrevistas com
clientes, concorrentes, parceiros e fornecedores, identificaram-se os fatores positivos e
negativos que influenciam o ambiente interno e externo da organizagao. Para tanto, recorreu-
se a ferramenta SWOT, a fim de medir as forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas do
empreendimento.

Quadro 1 - Andlise SWOT

Analise SWOT
Fatores positivos Fatores negativos
Forcas Fraquezas

o
= ) . Desenvolvimento de parceiros especificos
o |Servico de pos venda X
= e com experiéncia
o ~ ~
€ | Ambiente de trabalho Tempone Vatua(;ao € adaptacdo
o (experiéncia)
2 | Horério de atendimento conforme disponibilidade do o g
£ ) Localizacdo geografica
< |cliente

Custos fixos muito baixos Empresa nova no mercado (imagem)
o Oportunidades Ameacas
-13 Crescimento de casamentos em Joinville Concorréncia forte e excessiva
(0}
-'qé Pagamento com cartdo de crédito e débito Fornecedores ndo capacitados
-_g Pagamento dos fornecedores concentrado na . N

Inadimpléncia

E empresa

Participacdo em feiras Dependéncia dos fornecedores

Fonte: priméria (2014)

A andlise SWOT serviu de base para orientar as estratégias e a estruturacdo do
empreendimento, de modo a minimizar os efeitos das fraquezas e neutralizar as ameacas, bem
como potencializar os efeitos das forcas e o aproveitamento das oportunidades.

ESTRATEGIAS DE COMUNICAGAO, MARKETING E COMERCIALIZAGAO

Para atingir o mercado-alvo, a empresa participarad de eventos direcionados ao ramo, como
por exemplo o Saldo de Noivas, mencionado por alguns concorrentes, que acontece uma vez ao
ano na cidade de Joinville. Também promovera ag8es de marketing em Joinville, direcionadas
a sites, como casamentos.com.br, e revistas, como Didrio das noivas, que fazem a divulgacdo
de empresas organizadoras de casamento. Desenvolvera parcerias com organizacdes ja
consagradas no ramo de casamentos, como empresas de decoracdo e cabeleireiros.

A empresa oferecera servicos diferenciados e selecionarad fornecedores e valores de
acordo com o que mais convém aos clientes. Como primeiro passo, a empresa desenvolvera o
projeto do evento. Na contratacdo do projeto, o cliente pagard 50% do valor combinado para
a assessoria, confirmando o servico, e os demais 50% serdo pagos até uma semana antes do
evento. Normalmente a contratacdo acontece um ano antes do evento. O valor poderd ser
parcelado em cartdo de crédito ou boleto bancario.
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O preco do projeto aprovado serd de R$ 3.000,00, acompanhando o valor do mercado.
No valor estdo incluidos o acompanhamento e a assessoria ao cliente nas suas decisdes. Entre
0s servicos prestados, serdo apresentados aos clientes os fornecedores e valores que mais se
enquadram em seu perfil.

A forma de pagamento para as empresas terceirizadas seréd acordada diretamente entre
elas e o cliente (noiva/noivo). Todos o0s acordos serdo registrados em contrato previamente
elaborado e com a concordancia das partes.

ESTRATEGIA OPERACIONAL E RECURSOS HUMANOS

A elaboracdo do projeto sera feita de acordo com um protocolo base a ser seguido. No
projeto constardo todos os procedimentos a serem realizados no decorrer do tempo até a data
do casamento (cronograma). Serdo determinados os periodos especificos para a contratagdo de
cada servico.

Como aempresa nao contara com funcionarios, as socias ficardo responsaveis por todos os
processos. Consequentemente ndo havera custos com folha de pagamento nem preocupacdes
com recrutamento, selecdo, remuneracdo, beneficios e treinamento de funcionarios.

RECURSOS E CAPACIDADE INSTALADA

Como a empresa contard apenas com duas socias para realizar o planejamento dos
casamentos, a empresa terd capacidade de atender pelo menos a um casamento por
semana, até que a empresa se firme no mercado. Posteriormente podera assessorar até
trés casamentos por semana, pois as sécias precisam estar presentes no dia do casamento,
controlando e organizando de maneira eficaz para que haja a satisfacdo dos noivos no dia
do evento.

GESTAO DE CONTINGENCIAS
Para que o empreendimento ndo tenha receita negativa e sofra com o consequente

fechamento de suas portas, organizou-se um plano de contingéncia, com possiveis solugdes
para possiveis riscos. Nesse caso, foram elencadas algumas sugestdes, conforme exposto no

quadro a seguir.

Quadro 2 — Gestdo de contingéncia

Contingéncia Acdo
Declinio de casamentos Realizar outros tipos de eventos
Receita negativa Vender os moveis para quitar a divida
Catastrofes naturais Seguro do imoével e dos moéveis

Ndo cumprimento do servico pelo fornecedor

10 dia do evento Ter uma segunda opcao de fornecedor

Acidentes de transito Seguro dos carros e seguro de vida

Fonte: primaria (2014)

INVESTIMENTO INICIAL

Para iniciar o empreendimento, foi realizado um levantamento do que serd necessario
para equipar o escritério, bem como os materiais necessarios para prestar o servi¢co de organizar
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casamentos, sendo que ndo havera custos com produtos e materiais utilizados pelas empresas
terceirizadas nos eventos.

Tabela 1 — Investimento inicial

Investimento inicial

Quantidade Unitario Total %
Mesa reunido 1 526,25 526,25 3,0%
Puff 2 40,00 80,00 0,47%
Mesa escritério 2 228,75 45750 2,69%
Arquivo 2 33735 674,70 3,97%
Cadeiras 10 149,90 1499,00 8,82%
Espelho 1 288,00 288,00 1,69%
Sofa 1 399,55 399,55 2,35%
Total méveis 3.925,00 23,09%
TV digital 1 1.334,50 1.334,50 7,.85%
Notebooks 2 1.459,00 2.918,00 1716%
Roteador 1 148,50 148,50 0,87%
Impressora 1 640,00 640,00 3,76%
Projetor multimidia 1 1.384,00 1.384,00 8.14%
Total equipamentos e utensilios 6.425,00 3779%
Reserva de caixa 6.650,00 3912%
Total geral 17.000,00 100,00%

Fonte: priméria (2014)

A empresa contard ainda com a reserva de caixa de R$ 6.650,00 reais, para cobrir
eventuais gastos que possam surgir fora do que foi previsto em or¢amento.
CUSTOS E DESPESAS

A empresa nado tera custos variaveis, pois vai trabalhar diretamente com os fornecedores
para a prestacdo do servico; somente incidirdo custos e despesas fixas.

Incluem-se nas despesas fixas 0s custos indiretos com energia elétrica, manutencao,
materiais de limpeza e de escritério, assim como despesas administrativas e comerciais.

Tabela 2 — Custos indiretos

Custos indiretos

Energia elétrica 192,00
Material de escritério 150,00
Depreciacdo 107,08
Material de limpeza 250,00
Manutencao geral 50,00
Outros 100,00
Total 849,08

Fonte: primaria (2014)

As despesas administrativas e comerciais estdo representadas a seguir.
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Tabela 3 — Despesas administrativas e comerciais

Despesas administrativas e comerciais

Diretoria

Pro-labore sécias 2.000,00 11,00% 2.220,00
Telefone 110,00
Internet 49,90
Total 2.379,90
Geréncia administrativo-financeira

Contabilidade terceirizada 300,00
Depreciacédo 56,55
Total 356,55
Geréncia comercial

Combustivel 500,00
Propaganda 50,00
Seguro Veiculo e Méveis 350,00
Manutengao Veiculos 100,00
Total geral 1.000,00
Total despesas 3.736,45

Fonte: primaria (2014)

No primeiro ano a empresa terd um dispéndio menor com materiais de escritério e
propaganda, utilizando apenas o que for necessario para divulgacdo da empresa e uso interno
dos materiais. A partir do ano de 2016, a empresa vai investir em cursos para as soécias, a fim de
que se especializem para atuar no ramo.

PROJEGAO DE VENDAS E RECEITAS

Para realizar a projecao de vendas, foi necessario verificar quantos casamentos acontecem
por més em Joinville. Como o site do IBGE ndo traz esse dado, fez-se uma simulagdo com
base na quantidade de casamentos que ocorreram no ano de 2012 em Santa Catarina. Dos
valores obtidos de Santa Catarina, calculou-se a quantidade mensal de casamentos realizados
em Joinville no mesmo ano (tabela 4 e gréfico 2).

Tabela 4 — Casamentos em Santa Catarina em 2012

Jan. Fev. Mar. Abr. Maio | Jun. Jul. Ago. Set. Out. Nov. | Dez. | Total
1737 | 1.899 | 2.544 | 2.276 | 3.476 | 2.467 | 2155 | 2.060 | 2.707 | 2.872 | 3.059 | 3.080 |30.382

Fonte: IBGE (2012)

Grafico 2 — Distribuicdo de casamentos no ano de 2012 em Joinville

193

Fonte: priméria (2014)
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Com base em tais informacdes, fez-se a projecdo de vendas do servico prestado (tabela 5).

Tabela 5 — Projecdo de quantidade vendida

Jan. Fev. Mar. | Abr. | Maio | Jun. Jul. Ago. | Set. Out. | Nov. | Dez. | Total
3 3 4 4 5 4 3 3 4 5 5 5 48

Fonte: primaria (2014)

Com a projecdo mensal de eventos, calcularam-se a receita mensal e receita anual,
conforme consta das tabelas seguintes.

Tabela 6 — Receita mensal total

Més Eventos Total
Janeiro 9.000,00 4.500,00
Fevereiro 9.000,00 4.500,00
Marco 12.000,00 6.000,00
Abril 12.000,00 6.000,00
Maio 15.000,00 7.500,00
Junho 12.000,00 6.000,00
Julho 9.000,00 4.500,00
Agosto 9.000,00 4.500,00
Setembro 12.000,00 6.000,00
Outubro 15.000,00 7.500,00
Novembro 15.000,00 7.500,00
Dezembro 15.000,00 7.500,00
Total 144.000,00 72.000,00
Fonte: primaria (2014)
Tabela 7 — Receita anual projetada
Ano Casamentos indice %
2006 2.785
2007 3.049 1,0948 9,48%
2008 3.147 1,0321 3,21%
2009 3.021 0,9600 -4,00%
2010 3.029 1,0026 0,26%
20M 3.314 1,0941 9,41%
2012 3.377 1,0190 1,90%
Total 1,2125 21,25%
Média 1,0326 3,26%
Ano Casamentos Total
2015 72.000,00 72.000,00
2016 148.694,40 148.694,40
2017 153.541,84 153.541,84
2018 158.547,30 158.547,30
2019 163.715,94 163.715,94
Total 696.499,48 696.499,48

Fonte: primaria (2014)
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No ano de 2015, a empresa receberd apenas 50% do valor total pelo servico prestado,
tendo em vista a politica de recebimento do pagamento de 50% na contratagdo do servico e 0s
demais 50% até uma semana antes da realizacdo do evento, podendo ser parcelados.
PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

A projecao das demonstracdes de resultados dos anos de 2015 a 2019 estdo representados

na tabela 8.

Tabela 8 — DRE projec¢do anual

Discriminacao 2015 2016 2017 2018 2019
Receita bruta 72.000,00 | 148.694,40 | 153.541,84 | 158.547,30 | 163.715,94
(-) Impostos (Simples) 6.480,00 6.691,25 6.909,38 7134,63 7.367,22
(=) Receita liquida 65.520,00 | 142.003,15 | 146.632,45 | 151.412,67 | 156.348,73
(-) Custo dos produtos vendidos 10.189,00 11.760,28 12.143,67 12.539,55 12.948,34
— Matéria-prima 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
— M&o de obra direta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
— Gastos indiretos 10.189,00 11.760,28 12.143,67 12.539,55 12.948,34
(=) Resultado bruto 55.331,00 | 130.242,87 | 134.488,79 | 138.873,12 | 143.400,39
(-) Despesas administrativas 32.837,43 | 66.992,43 69.176,38 71.431,53 73.760,20
(-) Despesas comerciais 12.000,00 21.065,04 21.751,76 22.460,87 23.193,09
(-) Despesas financeiras 1.658,31 1.658,31 1.658,31 1.658,31 1.658,31
(=) Resultado liquido 8.835,26 40.527,09 41.902,33 43.322,41 44.788,78
(+) Depreciacéo 1.963,68 1.963,68 1.963,68 1.963,68 1.963,68
(%) EBITDA (geracdo de caixa) 10.798,94 42.490,77 43.866,01 45.286,09 | 46.752,46
% de lucro liquido 12,27% 27,26% 27,29% 27,32% 27,36%
% de EBITDA 15,00% 28,58% 28,57% 28,56% 28,56%

Fonte: primaria (2014)

Com relacdo ao imposto (Simples) constante na demonstracdo de resultados, o valor da
aliquota de 4,50% foi extraido da Tabela do Simples Nacional para empresas prestadoras de
servico com receita bruta anual até R$ 180.000,00 reais.

Percebe-se que no primeiro momento o empreendimento ndo obtera lucro integral, pois
0s pagamentos serdo parcelados. O lucro pleno acontecera a partir do segundo ano, em que
ficarad evidente a viabilidade da empresa, trazendo lucros e possibilitando investimentos para o
crescimento e a expansdo do negdcio.

INDICADORES DE RESULTADOS ECONOMICO-FINANCEIROS
Para verificar os resultados econémico-financeiros, utilizaram-se os seguintes indicadores,

conforme metodologia proposta por Gitman (2012): taxa interna de retorno (TIR), valor presente
liquido (VPL) e payback (tabelas 9 e 10).
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Tabela 9 — Indicadores de resultados

Tempo Ano Caixa Payback TMA 18,00%
0 -17.000,00
1 2015 10.798,94 -6.201,06 TIR 140,01%
2 2016 42.490,77 36.289,71
3 2017 43.866,01 80.155,72 VPL 93.160,05
4 2018 45.286,09 125.441,81
5 2019 46.752,46 172.194,27 Payback ‘ 1ano e 2 meses
Fonte: primaria (2014)
Tabela 10 — Indicadores de resultados com payback descontado
Tempo Ano Caixa Payback TMA 18,00%
0 -17.000,00
1 2015 9.151,64 -7.848,36 TIR 103,40%
2 2016 30.516,21 22.667,85
3 2017 26.698,21 49.366,06 VPL 49.901,81
4 2018 23.358,06 7272412
5 2019 20.435,93 93.160,05 Payback ‘ 1ano e 3 meses

Fonte: priméaria (2014)

Para a taxa minima de atratividade (TMA) usou-se o valor de 18%, que equivale ao retorno
médio desejado do investimento em cinco anos. Assim, como a empresa recebera apenas 50%
do valor a receber no primeiro ano, ela precisara de um ano e um més para obter o retorno do
investimento inicial. A partir do ano de 2016, passara a receber o valor integral da receita, pelo
fato de que recebera o 50% restantes do ano anterior e os 50% do ano em curso.

CONCLUSAO

As mudancas no mundo dos negdécios ocorrem constantemente, fazendo com que surjam
novas formas de administrar as empresas. Algumas das principais mudancas aconteceram nas
relagBes de trabalho, nas estratégias adotadas e nas politicas de cada organizacdo. A inovacgao
deve ser constante, e as pessoas envolvidas precisam ter flexibilidade para trabalhar com
adversidades, pois ndo é sempre que tudo vai correr dentro da normalidade.

O ramo de eventos de casamentos é desafiador. O gestor tem de absorver tudo o que seu
cliente necessita e transparecer isso no dia do evento para todos os convidados. Além disso,
precisa se destacar na regidao em que trabalha, sempre priorizando o melhor para o seu negdcio.

Apds pesquisas, embasadas em sdlido arcabouco tedrico, com clientes potenciais,
fornecedores e concorrentes e andlise dos dados, verificou-se que o negdcio é atraente.

Um fator positivo sdo os custos e as despesas baixas, favorecendo o lucro. Todavia o lucro,
no inicio, sera parcial, pelo fato de que é disponibilizado o pagamento do valor da prestagao
do servico em duas vezes, uma no ato da contratacdo e a outra em até uma semana antes da
realizacdo do evento. Assim, o retorno do investimento, considerando o payback descontado,
serd realizado em um ano e trés meses.

Como forma de captacdo de novos clientes, a empresa buscard sempre o melhor
desempenho no atendimento as suas expectativas, fazendo-os perceberem a dedicacdo
e a qualidade no servico prestado. Procurara ainda inovar sempre e estar atenta as novas
oportunidades que o mercado disponibiliza.
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Um fator critico ao qual devera ser dada a maxima atencdo € a identificacdo, selecdo
e estabelecimento de parcerias sdlidas com fornecedores que possam efetivamente agregar
valor ao negdcio.

Por fim, considerando o valor presente liquido de R$ 93.160,05 e uma taxa de retorno de
140,01% ao fim de cinco anos, a abertura do empreendimento se torna vidvel. Portanto, pode ser
considerado plenamente atingido o objetivo geral deste trabalho: avaliar a viabilidade técnica,
econbmica e financeira da criacdo de uma empresa de eventos na cidade de Joinville, por meio
da elaboracdo de um plano de negdcios.
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ELABORACAO DE PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
NA JOIPRESS TRANSPORTES E LOGISTICA

Mariana Moreira Leite'
Jerzy Wyrebski?

INTRODUGAO

O presente capitulo refere-se a elaboracdo do planejamento estratégico na empresa
Joipress Transportes e Logistica Ltda. ME. A Joipress esta inserida no ramo de transporte
rodoviario de cargas fracionadas para os estados do Rio Grande do Sul, Santa Catarina e
Parana, integralmente, e para o interior de S8o Paulo, além de cargas fechadas para todo o
territério brasileiro. Os tipos de materiais transportados sdo diversos no que se refere a cargas
secas. Além dos servicos de entregas e coletas de materiais, a empresa realiza armazenagem
de produtos em seu armazém. A empresa objeto de estudo € jovem, razdo pela qual se pretende
buscar respostas a seguinte questdo: Como elaborar o planejamento estratégico na Joipress
Transportes e Logistica?

O objetivo geral baseia-se na elaboracdo do planejamento estratégico para a empresa
Joipress. E como objetivos especificos pontua-se: efetuar diagndstico da empresa; analisar
cenarios; elaborar a missdo e visdo da organizacdo; analisar o ambiente externo e interno;
formular metas, objetivos e estratégias e, por fim, implementar agdes parcialmente. O método
utilizado consiste de uma pesquisa bibliogréafica juntamente com um estudo de campo em
que se realizou a identificacdo das expectativas da alta diretoria da empresa abordada, como
também o levantamento de dados externos e internos da organizacdo seguido de suas analises.
O retorno do desenvolvimento do trabalho se da ao fato de que, por se tratar de uma pequena
empresa e ela ser jovem no mercado, estudos referentes ao seu futuro se tornam cruciais no que
diz respeito a tomadas de decisdes.

O estudo inicia-se com citac8es literarias usadas na fundamentacdo do trabalho, em
seguida apresenta o desenvolvimento do projeto de melhoria e a conclusdo, a qual sintetiza os
resultados obtidos na efetivacdo do projeto.

REVISAO DA LITERATURA

Neste topico sdo apresentadas ideias pontuais referentes ao embasamento tedrico do
estudo feito.

"Egressa do curso de Administracdo da Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2 Professor do departamento de Administracdo da Univille, orientador.
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Planejamento estratégico

De certa forma, ainda é dificil a formagao do conceito de planejamento estratégico nas
empresas, tanto quanto definir sua importancia e aplicabilidade.

Partindo do termo estratégico, para Luzio (2010, p. 44), pode-se dizer que “planejar
estrategicamente significa usar os recursos disponiveis de forma eficiente, de forma a aumentar
a produtividade de um individuo ou empresa”. A gestdo do tempo € determinante para qualquer
empresa, visto ser um dos recursos disponiveis mais valiosos.

Segundo Oliveira (2004, p. 35), a descricdo do tema abordado revela que “o planejamento
pode ser conceituado como um processo desenvolvido para o alcance de uma situacdo desejada de
modo mais eficiente, eficaz e efetivo, concentrando ao maximo os esforcos e recursos da empresa”.

Uma empresa preocupada com o seu futuro perante o mercado em que atua deve
atentar as mudancas dos ambientes em que estd inserida, obter o direcionamento do seu
foco organizacional, determinar ideias e ordenar acdes a serem tomadas, evitando custos e
problemas no processo.

O planejamento estratégico possibilita conhecer a real situagcdo e posicionamento de
mercado em que a organizacao atua.

Ferramentas de analises para a elaboracdo do planejamento estratégico

Primeiramente se fez andlise dos ambientes. A andlise do ambiente externo pode ser
direcionada ao macroambiente ou microambiente; estes dimensionam fatores a serem estudados
em relacdo ao mundo e ao mercado em que a empresa estd inserida.

Borgheresi(2011) afianga que macroambiente “sdofatores externos a empresasobre os quais
ela ndo tem nenhum ou muito pouco controle. Eles ndo afetam sé uma companhia e sim todas, e
em diversos setores”. Trata-se de acontecimentos dificilmente previsiveis; caso ocorra algo que
impacte nas atividades da empresa, ela precisa tomar acdes imediatas. J& o microambiente leva
em conta fatores que impactam diretamente nas organizacdes, considerando as caracteristicas
do mercado em que se atua, e consequentemente influenciam no planejamento estratégico.

Outro ponto a ser estudado sdo os cenarios. Costa (2005, p. 92) afirma:

Cenério é um conjunto consistente de premissas consideradas plausiveis pelos
dirigentes da organizacdo, funcionando como pano de fundo para as atividades
do setor ou da instituicdo. Ele condiciona as atividades, as perspectivas
de crescimento, de rentabilidade e de resultados, a vulnerabilidade e até a
sobrevivéncia da organizacdo.

A elaboracdo do cenario é realizada por meio de um conjunto de informacdes levantadas
pelos administradores da organizacdo. O resultado desses estudos deve servir de reflexdo para
certas mudancas e, caso haja necessidade, nos planos de acdo.

A seguir inicia-se uma série de anélises, as quais auxiliam no levantamento dos dados, sdo
elas:

— Anaélise dos concorrentes: no planejamento estratégico a analise dos concorrentes é um ponto
muito importante, tendo em vista que uma visdo documentada, com suas devidas diferencas
entre um concorrente e outro, seus pontos fortes e fracos, auxilia no planejamento;

— Andlise dos fornecedores: de acordo com Rezende (2008, p. 72), “o fornecedor pode ser
entendido como quem abastece ou prové produtos ou servigos para a atual organizacdo em
analise ou a futura organizacado a ser estabelecida”;

— Andlise dos clientes: é por intermédio dos clientes que a empresa se mantém no mercado,
uma vez que as aquisicdes dos produtos ou servicos determinam seu crescimento e solidez;

— Anédlise do ambiente interno: visa englobar todas as areas da empresa como um todo,
medindo e contextualizando a drea de recursos humanos, operacional, financeira, de vendas,
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entre as demais que envolvem a organizacdo. Tem-se como objetivo principal levantar seus
pontos fortes e fracos;

— Matriz SWOT: das ferramentas de gestdo utilizadas na anédlise interna, a SWOT (strights,
weakmens, opportunity e treads, em portugués significam forga, fraqueza, oportunidade e
ameaca). A ferramenta visa determinar formas de garantir o futuro promissor da empresa
vinculando os pontos fortes e fracos juntamente com as oportunidades e ameagas do
ambiente;

— Matriz BCG: o Boston Consulting Group (BCG), lider em consultoria em gestdo, desenvolveu
e popularizou a matriz de crescimento/participacao;

— 10 Ms do autodiagndstico: criada por Costa (2005, p. 110), a ferramenta envolve todas as areas
da organizacdo de forma sucinta e clara, permitindo avaliar e refletir sobre as possiveis falhas
existentes;

— 5W2H: conforme Oliveira (2004, p. 247), “o plano de agdo € o conjunto das partes comuns
dos diversos projetos, quanto ao assunto que serdl] tratado”;

— BSC: o Balanced Scorecard (Painel de Desempenho Balanceado), uma ferramenta
desenvolvida em 1992 por Robert Kaplan e David Norton, professores da Harvard Business
School, € um modelo de gestao que auxilia as organizagdes a traduzir a estratégia em acdes
operacionais que direcionam o comportamento e o desempenho, ou seja, ele organiza o
processo de mudanga competitiva partindo do desempenho atual da organizacdo com o
objetivo de alcangar os resultados estratégicos;

— Missdo: o principal papel da missdo é estabelecer e fixar qual o negdécio da empresa, quais
sdo seus objetivos e as formas pelas quais eles serdo alcancados. Costa (2005) coloca
algumas questdes relacionadas a formulagcdo da missdo:

« Qual é a necessidade bésica que a organizacdo pretende suprir?
- Que diferenca faz, para o mundo externo, ela existir ou ndo?

- Para que serve?

« Qual é a motivacdo basica que inspirou seus fundadores?

- Por que surgiu?

- Para que surgiu?

— Visdo: a visdo determina a pretensdo da empresa para o futuro, aonde ela pretende chegar.
Para Ribeiro (2008, p. 44),

visdo da empresa € como ela V&, projeta e quer relacionar-se com o mercado
que ela quer servir. Tem muito a ver com a visdo estratégica da empresa, o
que passa por uma auto-avaliacdo da qualidade dos seus produtos, precos,
custos, qualidade dos recursos humanos, planos de formacdo, tendéncias
do mercado e o que a concorréncia estd fazendo quando coloca 0 mesmo
produto no mercado.

DESENVOLVIMENTO

Nesta etapa serd apresentado o desenvolvimento do planejamento estratégico: inicia-se
com a identificacdo das expectativas das pessoas, representantes da empresa, e finaliza-se com
as propostas de acdes a serem implantadas pela organizacdo.

Identificacdo das expectativas

Ao comunicar e descrever para a proprietdria da empresa sobre o presente estudo,
perguntou-se 0 que seria esperado diante de todas as informacdes e objetivos a serem
alcancados.

A proprietaria da empresa transmitiu confianca significativa e interesse com a elaboracdo
do planejamento estratégico, na expectativa de um retorno referente a real posicdo e situagdo
da empresa e a busca por diretrizes visando ao crescimento seguro da transportadora.
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Analise do ambiente externo

Esta etapa identifica as ameacas e oportunidades que estdo no ambiente e as melhores
maneiras de evitar ou usufruir essas situacdes. O quadro a seguir traz a analise do ambiente
externo com seus fatores socioculturais, econémicos, politico-legais, tecnoldgicos, logisticos
e ambientais do cenério de transporte rodoviario de cargas. Também hé informagdes sobre as
oportunidades e ameacas de acordo com cada fator determinante, além das diretrizes, ou seja,
as linhas estratégicas a serem seguidas de acordo com cada estudo realizado.

Quadro 1 — Andlise do ambiente externo

Fatores

Oportunidades

Ameacas

Diretrizes

Socioculturais

1. Facilidade de

compra via internet (E-
commerce)

2. Busca por
recebimento de pedidos
em menor tempo

1. Diversas opcdes
de escolha de
transportadores

1. Busca constante
em solicitacbes das
pessoas/empresas,
analisando potenciais
clientes

Econbmicos

1. Projecdo de alta do PIB
2. Aumento da renda
familiar

3. Reducdo do nivel de
desemprego

1. Carga tributaria
elevada

2. Aumento da inflacdo
3. Crises pontuais

1. Obter um
planejamento financeiro
com vistas a resguardar
a organizacdo para
eventuais fases ruins

2. Desenvolver um
levantamento de custos

Politico-legais

1. Redugdo do IPI

2. Acordos unilaterais
3. Incentivo a créditos
e parcelamentos na
aquisicdo de novos
equipamentos

1. Lei do Motorista
2. Leis trabalhistas e
tributdrias

1. Acompanhamento das
eventuais mudancgas,
resguardando a imagem
da organizacao

Tecnologicos

1. Rastreamento da frota
2. Wireless Application
Protocol (WAP) (baixa de
entrega via celular)

3. Sistema Transportation
Management System
(TMS)

4. NF-e (nota fiscal
eletrdnica)

5. CTE (conhecimento de
transporte eletrénico)

1. Custo elevado para
implantacdo de sistemas

1. E evidente a
dependéncia pela
tecnologia em todos os
sentidos. Dessa forma,
€ importante a empresa
buscar sempre meios
praticos de atividades,
tendo a tecnologia
como aliada

1. Predominancia do

1. Infraestrutura
rodovidria

1. Apresentar fatores

existéncia

2. Os veiculos a diesel
contribuem fortemente
para a poluigao do ar

Logisti . ntri m par
ogisticos modal no Brasil 2. Cabotagem (modal que co tribuem para a
o estabilidade do modal
maritimo)
. . 1. Criar praticas e/ou
1. Modal é considerado P ;
; programas relacionados
. um grande consumidor | T ~
1. Veiculos possuem ) a preocupacdo para
) . } de energia ~
Ambientais menos de cinco anos de com a preservacao

ambiental, de modo
a contribuir com a
sociedade

Fonte: primaria (2014)




Mariana Moreira Leite
Jerzy Wyrebski

Por meio das informag8es levantadas, observa-se, como em qualguer outro segmento,
a existéncia de diversos fatores para os quais a organizacdo deve se moldar e buscar
alternativas, de modo que ndo venham a ser empecilhos para a realizacdo de seus servigos.
Caso isso ocorra, deve-se atentar para que ndo haja penalidades severas para a empresa
e medidas devem ser implementadas, como as propostas no campo “Diretrizes”. Quanto as
oportunidades analisadas, apesarde seremaspectos positivos, também é preciso preocupacao,
pois, tratando-se de ambiente externo, mudancas sdo constantes e ndo debatidas, apenas
impostas, fato que obriga a organizacdo a estar devidamente atualizada sobre tudo o que gira
em torno de si.

Andlise dos concorrentes

Efetuou-se andlise dos concorrentes mediante pesquisas via web, conversas informais
entre pessoas relacionadas ao mercado de transportadoras, motoristas e empresas clientes
dos concorrentes analisados. Em virtude de ser uma area de prestacao de servicos, em que 0s
valores logisticos sdo variados, houve dificuldades na elaboracdo de mais informacdes.

Com base nos dados coletados, nota-se que as diferencas entre 0s concorrentes e a
Joipress se referem a estruturacdo e gestdo, tendo em vista que a empresa em estudo € de
pequeno porte e com pouco tempo de mercado. Ressalta-se que, no tocante aos itens em que
0s concorrentes sobressaem, é tranquilamente alcancavel, uma vez que a empresa se prepara
para a pratica do planejamento estratégico.

Pesquisa de satisfacdo dos clientes

Com o objetivo de avaliar os servigos prestados de transportes de mercadorias,
elaborou-se um questiondrio enviado para os principais clientes (aqueles que possuem um
maior volume de recebimentos). A pesquisa foi executada por intermédio da ferramenta
Google Docs e enviada, via e-mail, para 100 destinatarios; o nimero de respostas obtidas
foi de 37 clientes. A seguir sdo apresentadas as devidas questdes e depois uma anélise do
resultado da pesquisa.

Pergunta 1 — Como vocé considera o atendimento da Joipress?;

Pergunta 2 — Como vocé avalia a cordialidade e a prestatividade dos motoristas?;

Pergunta 3 — Como considera o cumprimento dos prazos de entregas?;

Pergunta 4 — De modo geral, como considera o estado fisico dos materiais entregues?;

Pergunta 5 — Qual a confianca depositada em relacdo a transportadora?

No questionario havia um campo para comentarios, houve elogios referentes ao
atendimento e a0 compromisso.

A empresa preocupa-se constantemente com a satisfacdo de seus clientes, porém
sempre teve o habito de obter o retorno de modo informal, por e-mail, telefonemas, contatos
com vendedores. Da pesquisa, resultou o conhecimento documentado no que se refere ao seu
posicionamento referente ao atendimento como transportadora em relacdo a seus clientes. Isso
possibilitou abrangéncia de visdo da sua prestacdo de servicos.

Andlise do ambiente interno

Inicialmente, na fase do diagndstico do planejamento, elaborou-se um quadro com
0s pontos fortes e fracos da empresa, objetivando avaliar as medidas necessarias para a
reparacdo futura dos pontos que ndo estdao de acordo com as metas ou com as expectativas
(quadro 2).
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Quadro 2 — Andlise do ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos
1. Entrega no prazo
2. Baixo nivel de avarias e extravios dos produtos
transportados 1. Falta de hierarquia organizacional
3. Acesso facilitado com gestores 2. Concentracao no gestor de decisGes
4. Mercadorias asseguradas de operacionais e de pequeno impacto na
5. Veiculos assegurados organizacdo
6. Seguranca privada no estabelecimento 3.Empresa possui uma Unica unidade
7. Veiculos com menos de cinco anos de existéncia | 4.Faturamento concentrado em um Unico cliente
8. Frota diversificada, atendendo a varias 5.Pouco tempo de existéncia no mercado
necessidades dos clientes 6. Falta de recursos para mais investimentos
9. Rastreamento em tempo real das cargas 7. Deficiéncia em marketing
10. Localizagao estratégica da estrutura (as
margens da BR)

Fonte: priméria (2014)

De forma sucinta, percebe-se que as atividades dos servicos oferecidos pela empresa
atendem as necessidades, porém ha fatores negativos ligados a gestdo. No proximo topico
serdo analisadas individualmente cada area interna a se trabalhar e as melhorias.

Analise dos 10 Ms do autodiagnostico

Das ferramentas de analise referente ao ambiente interno empresarial, identificou-se a
relevancia de utilizar os 10 Ms do autodiagnostico, método formulado por Costa (2005), em
gue se identificam as areas mais relevantes da organizacdo, além dos pontos fortes e os que
precisam ser melhorados.

No quadro 3 constam o levantamento de dados internos da Joipress e suas devidas
analises mediante tal ferramenta.

Quadro 3 — 10 Ms do autodiagndstico

MANAGEMENT
Pontos fortes Pontos fracos
1. Relacionamento facilitado com supervisores e|1. Falta de divisdo concreta por setores
diretoria 2. Tomadas de decisGes centralizadas pela
2. Participacdo integral de todos os colaboradores | proprietaria
na busca por melhorias 3. Ndo hd controle de metas devidamente
registradas

Analise: por se tratar de uma empresa de pequeno porte (microempresa), questdes de gestao ainda sao
tratadas informalmente, o que dificulta o controle de cobrancas de tarefas e da prdpria gestdo como um
todo da organizacdo.

MAO DE OBRA

Pontos fortes Pontos fracos
1. Equipe possui um relacionamento agradavel e|1. Escassez de mado de obra (dreas principais:
harmonioso operacional/ motoristas)
2. Todos devidamente cientes das funcdes e|2. Deficiéncia no sistema de treinamento e selecdo
responsabilidades de cada um 3. Ndo ha na equipe administrativa profissional com
3. Profissionais capacitados e devidamente |curso superior
monitorados em relacdo ao seu desempenho 4. Falta de lideres capacitados na area operacional,
e todas as dificuldades acabam sobrecarregando a
diretora-proprietaria

Continua...
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Continuagéo do quadro 3

Andlise: é evidente que a empresa necessita de pessoas de “ponta” na darea operacional, como

também auxiliares, para deixar de sobrecarregar a principal lider da organizacao, distribuindo tarefas e
responsabilidades.

Analise: Ndo foram identificados pontos fortes e fracos nesta area.

1. Atendimento dedicado via telefone e e-mail 1. Empresa ndo possui uma area de vendas especifica;
2. Retorno de posicdes e acompanhamento |negociacdes e captacdo de cliente sdo realizadas
referentes a entregas para os clientes pela proprietaria

2. Deficiéncia na divulgagao da marca (ex.: endereco
eletrénico — site)

Anélise: a organizacao precisa expandir mercados e se tornar conhecida, evitando ficar estagnada.

1. Facilidade em obter créditos na compra de N&o ha
aquisicdo de novos veiculos

2. Bom acesso a condicBes de pagamentos
referente a postos de combustiveis, manutencdo
e reparos dos veiculos

Andlise: por se tratar de uma prestadora de servigos, hd poucos comentéarios a serem feitos neste item.

1. Em virtude de os veiculos serem novos, ja €|1.Nao ha um programa interno devidamente registrado

uma forma de amenizar a questdo da poluicdo | quanto as praticas de preservacdo ambiental
do ar

Anédlise: neste ponto a empresa deve ter uma atencdo especial, principalmente em momentos em que o

mercado se torna cada vez mais competitivo e empresas que estdo engajadas em questdes ambientais
sobressaem perante as demais.

Continua...
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Continuagéo do quadro 3

1. A estrutura da empresa com éareas novas e|1. Ndo ha um espaco designado a veiculos utilitarios
amplas e de facil acesso de pessoas, veiculos e | (funcionarios/visitantes)

equipamentos (interna e externamente)

2. A iluminacdo é adequada ao ambiente,
possibilitando a visibilidade de toda a area fisica
3. Alémda equipe de limpeza, todos os colaboradores
sdo orientados e possuem as praticas de manter
todo ambiente devidamente limpo e organizado
4. A empresa tem alarme monitorado e equipe de
vigilantes, garantindo a seguranca de todos. Além
disso, todos os funcionérios possuem seguro de vida

Anadlise: neste aspecto a empresa se encontra numa situacdo favoravel, porém had necessidade de
designar um espaco designado a veiculos utilitérios, para funcionarios e visitantes

1. Gestores possuem uma grande preocupacdo |1. Ndo ha um canal eletrénico para o recebimento de
referente a troca de informacgdes e ao envolvimento | reclamacdes

de todos da equipe nos afazeres didrios
2. Quanto a criticas/reclamacbes de clientes e
parceiros, a empresa busca a atencdo total para a
diminuicdo delas

Anélise: no tocante a comunicacdo interna, sendo uma empresa com poucos funcionarios, as trocas de
informacgdes ocorrem de modo informal, sendo todas diretamente com os colaboradores. J& para se
comunicar com o ambiente externo, seria interessante a empresa implantar um canal eletrénico, para
medir o indice de criticas e/ou reclamacdes.

1. Todas as préticas da empresa sdo devidamente | 1. Ndo ha um fluxograma ou mesmo algum documento
acompanhadas pelos supervisores e pela|formal com normas, procedimentos, entre outros
proprietaria, garantindo o éxito dos servicos

Andlise: o crescimento da organizacdo vem ocorrendo de forma agressiva e sem planejamento. Com
isso e com a entrada de novos funcionarios, torna-se extremamente importante a criacdo de processos
registros para as instrucdes e conhecimento de todos os colaboradores

1. A empresa ndo possui endividamentos 1. Sua despesa fixa é muito alta (como aluguel e
consideraveis adiantamento de fretes)

2. Ndo conta com um software devidamente
adequado para o gerenciamento do fluxo de caixa

3. Por contar praticamente com um Unico cliente, esté
muito vulneravel a questdo de recebimentos e até
mesmo a perda total dos ganhos mensais.

Andlise: a empresa € idonea e estd com seus pagamentos em dia. Porém, por ndo haver investidores,
acaba “travando” seu crescimento por falta de recursos. Também se encontra muito deficiente no que diz
respeito ao controle financeiro, como por exemplo o fluxo de caixa.

Fonte: primaria (2014)
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Diante de todos os levantamentos realizados nesses dez topicos, as sugestivas medidas
de melhorias serdo realizadas no término deste trabalho.

Negécio, valores e competéncia competitiva

Neste item foram trabalhados os demais propdsitos atuais e potenciais relevantes para a
organizacao.

Pesquisa de clima organizacional

Aos funcionarios foi aplicada uma pesquisa com nove perguntas, além de um campo
para comentarios, criticas e/ou sugestdes. Participaram dessa etapa 16 pessoas. A seguir as
perguntas e um breve comentario do resultado.

Pergunta 1 — Como vocé classifica 0 ambiente de trabalho?

Pergunta 2 — Elenque as condicbes de trabalho referentes a seguranca, as condicdes
fisicas e a estrutura.

Pergunta 3 — Avalie os beneficios oferecidos pela Joipress.

Pergunta 4 — Como vocé considera seu relacionamento pessoal com seus superiores?

Pergunta 5 — Avalie seu reconhecimento profissional.

Pergunta 6 — Suas sugestdes e ideias sdo aceitas?

Pergunta 7 — No ambiente externo, como vocé se sente e se coloca sendo um funcionario
da Joipress?

Pergunta 8 — Como vocé avalia seu crescimento profissional e pessoal desde que iniciou
na organizagao?

Pergunta 9 — Qual sua expectativa profissional perante a empresa?

Apesquisaobjetivou levantar dados sobre aempresano que dizrespeito aanalise interna do
ambiente organizacional. Por meio do resultado da pesquisa, constatou-se que os colaboradores
se sentem satisfeitos e contentes com a empresa, apesar de haver pontos a serem analisados, o
que evidencia o posicionamento favoravel em relacdo aos seus colaboradores, proporcionando
um ambiente propicio para a implementacdo de medidas de evolugcdo organizacional.

Analise da matriz BCG (Boston Consulting Group)

A figura 1 mostra a representacdo da ferramenta BCG:

Figura 1 — Matriz BCG
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Fonte: disponivel em: <https://pt.wikipedia.org/wiki/Matriz_BCG>
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De acordo com a matriz BCG, constatou-se que a Joipress se encontra em fase de
guestionamento, pois hd uma baixa participacao relativa de mercado juntamente com um alto
potencial de crescimento. Isso faz com que a empresa tome medidas em carater de urgéncia
quanto a pulverizacdo na sua cartela de clientes, com vistas ao crescimento seguro da
organizacao.

Analise SWOT
Na figura 2 ha um modelo de quadrantes da ferramenta SWOT. Este serd utilizado para a

classificacdo da atual situacdo da empresa e seu devido posicionamento.

Figura 2 — Matriz SWOT

Ambiente Externo

Oportunidades Ameacas
» | DESENVOLVIMENTO MANUTENGAO
2
o + de Mercado + Estabilidade
w + de Produtos * Nicho
g g + Financeiro « Especializagao
8|5 + de Capacidades
£la + de Estabilidade
‘g + Diversificagéo
:“E’ CRESCIMENTO SOBREVIVENCIA
)
E § + Inovagédo * Redugéo de custos
i * Internacionalizagdo « Desinvestimento
@ *+ Parceria + Liguidagdo do negdcio
.g + Expansdo
(<]
o

Fonte: disponivel em: <https://www.google.com.br/search?dcr=0&biw=12808&bih=669&tbm=isch&sa=1&ei=
EUWhWUfIC8KtwATNraGYBw&g=monteiro+SWOT&og=monteiro+SWOT&gs_|=psy-ab.3...4052.4856.0.5917.11.6.0.0.
0.0.292.549.0j2j1.3.0....0...1c.1.64.psy-ab..8.0.0....0.0CFcQSJhLuw>

Por meio da ferramenta de analise SWOT, observa-se que a Joipress encontra-se
em crescimento. Embora exista predominancia de fraquezas internas, hd oportunidades no
mercado em que atua. Dessa forma, a organizagdo precisa atentar as questdes destacadas
no quadrante.

Resultados

A académica optou porincorporar os métodos 5W2H e BSC em um Unico, eliminando o que
ndo achou oportuno, com o intuito de criar uma apresentacdo com maior clareza e objetividade
possivel, possibilitando a todos os colaboradores da organizacdo compreender e se engajarem
na execucao dos pontos a serem trabalhados. Da mesma forma que foi realizado o levantamento
de dados individualmente de cada area da empresa, as sugestdes de melhorias se ddo a cada
dificuldade e/ou deficiéncia encontradas nas suas atividades.

Nesse contexto, elaborou-se o mapa estratégico para a execucdo das devidas melhorias,
conforme apresentado no quadro 4.
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Quadro 4 — Mapa estratégico

PROCESSOS

Implantar
controle de cod.
De barras de
mercadorias

Obter controle
preciso de
entradas e
saidas de
mercadorias

Medicao de falhas
de conferéncia,
comparado ao
periodo apés a

utilizagao do
sistema

1. Pesquisa de
mercado referente
a impressora de
etiquetas;

2. Contratacao de
empresa
terceirizada para
passar devidos
treinamentos;

3. Implantar o
sistema.

Reduzir em 90%
erros de cargas
e descargas

Gerente Geral

Novembro de
2014

R$ 5.000,00

Adquirir software
para controle da
armazenagem

Obter um
controle exato
dos materiais
armazenados

(entrada e saida)
sem riscos de
erros

Software
implantado e
utilizado

1.Realizar
pesquisa de
mercado com
empresas de
softwares;

2. Analisar as
opcoes;

3. Adquirir o
software;

4. Treinar equipe
para utilizacao do
mesmo.

Aprimorar o
senigco de
armazenagem

Supenvisor
Operacional

Fevereiro de
2015

R$ 5.000,00

Criar uma
sistematica de
manutencao
preventiva da frota

Manutengao da
frota

Levantamento de
dados, sendo:
desgaste dos

pneus; consumo

de combustivel;
taxas,
licenciamento e
multas, seguro,
entre outros.

1. Analisar a
ferramenta para
este modulo a
partir do sistema
integrado que a
empresa ja possui;

2. Capacitar o
responsavel por
esta funcéao.

3. Iniciar a
alimentacao das
informagdes no
sistema;

4. Realizar
levantamento de
custos e controles
dos eiculos;

5. Criar relatorios
trimestrais dos
veiculos
individualmente.

Reducgao de
custos

Supenvisor
Operacional

Janeiro de
2015

Zero

Adquirir
aparelhos
celulares para
baixas de
entregas via
Wap (celular)

Maior agilidade
nos langcamentos
de informacdes
Via sistema

Tempo de
reducdo na
atividade de baixas

1. Aquisicado de
aparelhos para a
utilizacdo dos
motoristas;

2. Treinamento
adequado;

3. Monitoramento e
controle.

Otimizacéo de
tempo

Assistente
Administrativo

Abril de 2015

R$ 2.000,00

Criar manual de
normas e
procedimentos

Padronizar e

documentar

atividades e
normas internas

Cumprimento e
acompanhamento
do manual

1. Realizar
reunides e debates
com todos da
organizagao para
possiveis
aprovacgdes e
sugestoes;

2. Analisar e
documentar os
processos;

3. Obter retomo
da aprovagado do
manual;

4. Criar e
apresentar para a
equipe o manual.

100% dos
processos
documentos

Gerente Geral

Agosto de
2015

Zero

Continua...
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Continuacdo do quadro 4

ESTRATEGIA

OBJETIVO

INDICADOR DE
DESEMPENHO

INICIATIVAS
ESTRATEGICAS

META

RESPONSAVEL | PRAZO

| ORCAMENTO

CLIENTES

Desenvolver
nowos clientes

Aumentar a
cartela de
clientes;

Otimizagéo das
cargas;
Aumento da
rentabilidade;

Fortalecimento
das regides
atendidas.

Percentual de
faturamento

1. Mapear
empresas com
dificuldades no
senico prestado;

2. Visitar
empresas;

3. Apresentar o
trabalho;

4. Iniciar parceria

01 nowo cliente
a cada 5 meses

Diretora

Permanente

Diwlgar a marca

Fortalecimento
da marca

Medir o nimero
de possiveis
clientes que
procuram a

empresa através
de meios de
comunicagao

1. Desenwvolvimento
de site;

2. Confecgdes de
folders ;

3. Anuncios em
revistas da

area empresarial e
logistica

Medir a
abrangéncia de
meios de
comunicagéo
diwlgados

Gerente Geral

Fevereiro de
2015

Abertura de uma
filial no estado
de Sé&o Paulo

Melhoria no
atendimento e
expansao do
mesmo

Analise da
rentabilidade;
Aumento da

cartela de clientes

consequentemente
do faturamento

1. Pesquisar
terrenos e/ou
galpdes disponiveis
para locagédo ou
venda;

2. Pesquisar
melhor regiéo a ser
instalada a filial;

3. Definir endereco
e estrutura;

4. Alugar/comprar,;
5. Preparar
estrutura;

6. Recrutar e
contratar pessoal;
7. Gerenciar e
controlar.

inicio das
atividades na
filial

Sécia - diretora

Julho de 2018

Aluguél: R$
15.000,00 +
despesas fixas
e com pessoal
Compra: R$
2.000.000,00 +
despesas fixas
e com pessoal

ESTRATEGIA

OBJETIVO

INDICADOR DE
DESEMPENHO

INICIATIVAS
ESTRATEGICAS

META

RESPONSAVEL | PRAZO | ORCAMENTO

FINANCAS

Adaquirir
software para o
gerenciamento

do caixa

Sistematizar a
area financeira

Utilizagao do
software

1. Identificar
empresas
prestadoras deste
Senigo;

2. Selecionar a que
se encaixa para as
necessidades da
empresa;

3. Efetuar

a contratac&o;

Eliminar os
controles
paralelos

Assistente
Financeiro

Janeiro de
2015

R$ 250,00 p/
més

APRENDIZAGEM (

Pessoas)

Implantar plano
de carreira

Motivagéo dos
funcionarios e a
retengdo de seus
talentos

Desenwolvimento
dos funcionarios

1. Diagnosticar as
reais necessidades
da empresa;

2. Priorizar as
capacidades e
competéncias dos
profissionais;

3. Oferecer ajuda

para o funcionario
referente a cursos
e especializagdes.

1 funcionario a
cada 2 anos

Gestor de RH

Maio de 2015

Zero

Adquirir um
plano de salde
para os
funcionarios

Fortalecimento
dos beneficios
oferecidos aos

colaboradoes

Numero de
utilizagdes pelo
plano

1. Realizar
pesquisas em
prestadoras deste
Senigo;

2. Avaliar e
comparar ( custo x
beneficio);

3. Adquirir o plano.

Adeséo de 100%

Gerente Geral

Margo de
2015

R$ 3.000,00
p/ més

Fonte: primaria (2014)
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CONCLUSAO

O presente trabalho proporcionou os necessarios conhecimentos para se realizar um
planejamento estratégico. Com os diagndsticos feitos identificaram-se as reais mudancgas pelas
quais a empresa necessita passar para que alcance um crescimento sadio.

Notou-se que inimeros fatores podem contribuir para o desenvolvimento da organizacao.
Todos esses fatores devem ser constantemente analisados, adaptando-se as possiveis
mudancas do ambiente, a fim de garantir a permanéncia segura no mercado, o qual se torna
cada vez mais competitivo.

As sugestdes de melhorias e seu prazo de execuc¢do foram determinados com base na
realidade da empresa e na disponibilidade dos responsaveis pelas acdes, tendo em vista que
se trata de uma empresa com um numero reduzido de funcionarios.

E importante salientar que, apesar de a sécia diretora ter conhecimento da grande maioria
das dificuldades enfrentadas pela empresa que dirige, a formalizagdo das acOes a serem
praticadas para a extingao dessas dificuldades veio para facilitar a execucdo dessas acdes.

Contribuiu-se também para o aperfeicoamento da gestdo da empresa, pois a gestora
principal possui agora uma nova visdo de sua organizacdo e conhece os caminhos para onde
deve conduzir sua empresa. Os funcionarios mostraram-se interessados e estimulados pela
realizacdo da pesquisa organizacional e também por se inteirar dos objetivos e estratégias
tracados.

Portanto, é notdrio que este trabalho atingiu os seus objetivos, como também contribuiu
para o desenvolvimento académico e profissional da pesquisadora. Sabendo-se que a académica
estd diretamente ligada com as atividades da organizacdo, ela podera monitorar e controlar
a continuidade do planejamento estratégico, além de aperfeicoar cada vez mais a gestdo da
empresa, visando a uma administragao soélida e de sucesso.
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INTRODUGAO

O presente capitulotem como objetivo central apresentar a elaboragdo de um planejamento
estratégico para a empresa Cristina Cortinas, que atua com cortinas sob medida e solugdes em
tecido na cidade de Joinville (SC) ha mais de 10 anos.

Nos Ultimos anos o planejamento estratégico tornou-se uma vantagem competitiva
fortissima no cendrio empresarial, visto que por meio dele é possivel conhecer e entender
0s pontos fortes e fracos da empresa e, com isso, tracar planos de acdo para uma melhor
desenvoltura empresarial no cenario em que se encontra.

A empresa, apesar de familiar e de pequeno porte, tem grande potencial de crescimento,
uma vez que é lembrada juntamente com as grandes empresas similares de Joinville, mesmo
gue apresente menos tempo de mercado. Com a implementacao do planejamento estratégico
pretende-se alinhar da melhor forma possivel as futuras decisdes, a fim de melhorar seu
desenvolvimento perante seu publico-alvo, bem como seus concorrentes. Portanto, o problema
é: Como elaborar o planejamento estratégico da empresa Cristina Cortinas?

Dessa forma, entende-se que o objetivo geral € a elaboragao do planejamento estratégico
da empresa Cristina Cortinas. Para que o objetivo principal fosse alcangado, tracaram-se alguns
objetivos especificos: criar missdo e visdo, analisar ambiente interno e externo, identificar pontos
fortes, fracos, oportunidades e ameacas do ambiente interno e externo, identificar expectativas
dos clientes e, por fim, apresentar acdes para melhoria da gestdo da empresa.

A empresa foi criada e mantida pelo esforgo e feeling de seus sécios. Contudo a empresa
cresceu sem a estrutura basica de administracdo, sem planejamento, sem organizacdo financeira
necessaria e sem estudos de cenarios. Com a implementacdo do planejamento estratégico, sera
possivel estabelecer prioridades e pilares para a empresa, oferecendo a seus gestores uma
tomada de decisdo mais certeira e fundamentada em analises e estudos. Dessa forma, acredita-
se que o crescimento da empresa serd mais amplo, saudavel e lucrativo.

Como método de estudo utilizou-se o dedutivo, e as técnicas de pesquisa foram: aplicada,
qualitativa, quantitativa, exploratdria, descritiva, bibliografica, documental e de levantamento.

Com os resultados obtidos foi possivel compreender que as acdes a serem implantadas
serdo de grande importancia para o desenvolvimento concreto da empresa. Os planos de acdo
foram criados a fim de facilitar o entendimento e a aplicacdo no cotidiano empresarial.

"Egressa do curso de Administracdo da Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2 Professor do departamento de Administracdo da Univille, orientador.
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A estrutura do capitulo compreende: introducao, revisdo da literatura, desenvolvimento,
conclusdo e referéncias.

REVISAO DA LITERATURA

Para que uma empresa obtenha sucesso pleno, faz-se necessaria uma boa administracao.
Sabe-se que toda boa administracdo conta com alguns fatores importantissimos, sdo eles:
planejamento, organizacdo, liderancga, controle e coordenacdo.

Para Maximiano (2007, p. 8), “a administracdo € um processo dindmico, que consiste em
tomar decisdes sobre 0 uso de recursos, para realizar objetivos”.

No mundo atual, cada dia mais moderno e criativo, as empresas precisam de excelentes
ferramentas de gestdo aliadas a uma boa administracdo, para que ndo sejam superadas por
concorrentes ou novos empreendedores.

Comisso, chega-se ao planejamento estratégico, sabiamente descrito por Fernandes e Berton
(2012, p. 9): “planejamento estratégico busca sistematizar o pensamento estratégico, formalizando
processos e procedimentos para que a empresa saiba exatamente os caminhos a seguir”.

O planejamento estratégico tem sido muito bem visualizado no a&mbito da administracdo,
jad que consiste em agir de maneira fundamentada, ansiando melhorias para a empresa de
um modo geral. Tal ferramenta tem potencial para englobar todas as partes que carecem de
decisdes precisas e eficientes em uma organizacao.

Com o planejamento estratégico analisam-se diversos cenarios da empresa, tanto os
internos como os externos. Por exemplo, em cenarios internos encontram-se o marketing, os
recursos humanos, a producdo e tudo o que afeta a empresa positiva ou negativamente dentro
dela. J& nos cenarios externos estdo localizados fatores econémicos, tecnoldgicos, politicos e
tudo o que influencia a empresa fora dela.

Segundo Oliveira (2004, p. 68). “as fases basicas para elaboracdo e implementacdo sdo
divididas em quatro etapas, sendo elas: diagnéstico estratégico, missdo da empresa, instrumentos
prescritivos e qualitativos, e controle e avaliacao”.

Ou seja, primeiro estuda-se onde serd implantado o planejamento estratégico, depois
se descobre a razdo pela qual a empresa existe e se definem alguns pontos estratégicos, em
seguida traca-se o caminho a ser percorrido até um objetivo final e, por fim, verifica-se como a
empresa estd se saindo diante das mudancas e dos estudos feitos anteriormente.

Analise interna

Aandlise interna é responséavel por evidenciar os pontos fortes e fracos de determinada empresa.
Por meio dela é possivel encontrar solugdes para os problemas existentes ou que ainda podem surgir.
Chiavenato (2004, p. 251) a define da seguinte forma:

Andlise interna ou analise organizacional significa um levantamento das
condi¢cBes organizacionais para permitir uma avaliacdo dos pontos fortes
ou facilitadores (forcas organizacionais que precisam ser aproveitadas) e 0s
pontos fracos ou limitadores (fragilidades organizacionais que precisam ser
corrigidas).

A analise interna nada mais € do que o autoconhecimento de uma organizagdo, buscando
adocdo de melhorias.

Analise externa
A andlise externa baseia-se em previsdes e opinides. Entretanto conhecer o ambiente e

seus devidos aspectos contribui para a diminuicdo da incerteza do dia a dia no momento da
tomada de decisdo de qualquer gestor.
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Aandlise externatem por finalidade estudar a relacdo existente entre a empresa
e seu ambiente em termos de oportunidades e ameacas, bem como a sua
atual posicdo produto versus mercados e, prospectiva, quanto a sua posi¢do
produtos versus mercados e a desejada no futuro (OLIVEIRA, 2004, p. 92).

Por intermédio da andlise externa é possivel conhecer em detalhes o mercado
e 0s concorrentes, facilitando o planejamento e aumentando as chances de acertos e,
consequentemente, uma maior vantagem competitiva.

Maximiano (2006) afirma que “a analise do ambiente externo € um dos pilares do
planejamento estratégico. Quanto mais competitivo, instavel e complexo o ambiente, maior a
necessidade de analisa-lo”.

Ambiente geral

Ambiente geral ou macroambiente engloba de forma vasta os fatores externos que
influenciam a organizacdo. Esse ambiente pode ser dividido em seis segmentos: demografico,
econbmico, politico-legal, sociocultural, tecnolégico e global.

Segundo Hittet al. (2010, p. 114), “o ambiente geral € composto por dimensdes da sociedade
mais ampla que influenciam um setor e as empresas que nele atuam”.

Trata-se de fatores que ndo podem ser controlados diretamente pela empresa, porém uma
boa administracdo pode proporcionar menos impactos negativos dentro do cendrio empresarial.

Analise de concorrentes

Na andlise de concorrentes aprofunda-se o conhecimento sobre quem sdo eles, se atuam
direta ou indiretamente e qual a melhor estratégia para agir ou reagir diante de cada um deles.

Oliveira (2004, p.115) coloca assim a especifica: “verifica-se o nivel de conhecimento que
se possui de cada concorrente e, quanto menor o nivel de conhecimento do concorrente, maior
O risco estratégico perante as estratégias deste concorrente”.

Ferramentas da administracao estratégica

Para que seja concretizado o planejamento, deve-se recorrer a algumas ferramentas
complementares que criem vantagem competitiva. Hoje existe grande variedade delas, cada
qual objetivando alguma area especifica e algumas muito semelhantes em seu resultado final.
Dentre elas ha a analise SWOT, cuja sigla advém de palavras da lingua inglesa: strengths (forcas),
weaknesses (fraquezas), opportunities (oportunidade) e threats (ameacas).

Wright, Kroll e Parnell (2000, p. 86) definem o objetivo dessa ferramenta como: “possibilitar
que a empresa se posicione para tirar vantagem de determinadas oportunidades do ambiente e
evitar ou minimizar as ameacas ambientais”.

Trata-se de uma ferramenta relativamente de facil manuseio e aplicacdo com resultados
de qualidade.

Para Osterwalder e Pigneur (2011, p. 216),

a andlise SWOT faz quatro perguntas simples mas amplas. As duas primeiras
— quais sdo as maiores forcas e fraquezas de sua empresa? — analisam sua
organizacao internamente. As duas seguintes — quais oportunidades sua
organizacao tem e quais ameacas enfrenta? — analisam a posicdo de sua
organizacao dentro de um ambiente.

O plano de acdo também constitui uma poderosa técnica para mapear o que deve ser
feito, para distribuicao de tarefas, bem como para acompanhamento de prazos. O 5W2H, um dos
planos de acdo mais utilizados atualmente, também tem seu nome originado do idioma inglés:
what, why, who, when, where, how e how much.
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Quadro 1 — Plano de acdo 5W2H

What O qué? O que sera feito

Why Por qué? Justificativa, por que sera feito

Who Quem? Responsavel peloandamento e pela conclusdo
When Quando? Data/tempo para ser realizado

Where Onde? Local de realizacdo

How Como? Métodos, de que forma fazer

How much Quanto custa? Custo para realizacdo

Fonte: Meira (2003)

Tal método se torna ainda mais interessante por disponibilizar uma maneira de estruturar o
pensamento/planejamento de forma mais organizada antes de simplesmente implantar alguma
solugdo na empresa.

Missdo, visao e valores

A missdo de uma organizacao € o motivo pelo qual ela existe, para o que ela foi criada
exatamente, é o que proporciona a seus colaboradores e clientes os principais objetivos do
negaocio.

Segundo Kaplan e Norton (2004, p. 214),

missdo é a declaracao concisa com foco interno de razdo de ser da organizacao,
do propdsito basico para o qual se direcionam suas atividades e dos valores
que orientam as atividades dos empregados. Ela deve descrever como a
organizacao espera competir no mercado e fornecer valor ao cliente.

Avisdo é o que a empresa enxerga — deseja — para seu futuro, aonde ela pretende chegar
em determinado tempo.

No entendimento de Mintzberg (2000 apud CECCONELLO; AJZENTAL, 2010, p. 150), trata-
se da “[..] imagem viva de um estado futuro, ambicioso e desejavel, relacionado com o cliente e
superior, em algum aspecto importante, ao estado atual”. Para Chiavenato (2004, p. 601), “visdo
€ a imagem que a organizacdo tem a respeito de si mesma e do seu futuro. E 0 ato de ver a si
prépria no espaco e no tempo”.

Os valores transparecem a forma ética como a empresa trabalha ou pretende trabalhar.
Cecconello e Ajzental (2010, p. 153) trazem a seguinte definicdo: “representam o conjunto de
principios e normas tidos como parametros incorporados e aceitos para a condugdo da empresa
ao cumprimento da missao”.

Os valores devem estar ligados com a imagem da empresa e também ser coerentes com
as necessidades do ciclo de pessoas envolvidas. E essencial que os valores citados sejam
seguidos, para ndo se tornar algo negativo em vez de positivo.

ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Para o desenvolvimento do trabalho usaram-se como dados primarios: questionarios,
conversas informais e telefénicas e observacdo.

A fim de conhecer a perspectiva dos clientes sobre a empresa, aplicou-se um questionario
online e impresso para clientes potenciais, clientes recentes e familiares que ja se envolveram
com os produtos da Cristina Cortinas. Com o intuito de entender o ponto de vista dos gestores,
utilizou-se um roteiro de entrevista com questdes que os incentivaram a descrever a visdo atual e
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futura da empresa. Conversas informais serviram para um conhecimento mais amplo do cenario
como um todo, tanto com os gestores como com alguns clientes potenciais. Para a pesquisa de
concorrentes, foram feitos contatos telefénicos; para os que aceitaram participar, enviou-se um
questionario sucinto a fim de coletar dados e informacdes essenciais. A observacdo foi Util para
avaliacdo do ambiente interno e externo.

Os dados secundarios utilizados foram: pesquisa em sites de concorrentes, redes sociais
e documentos da empresa.

No tocante a detalhes de histéria, produtos e perspectiva do cliente sobre os concorrentes,
pesquisaram-se sites e redes sociais. Quanto a dados sobre atividades financeiras passadas,
vendas e outras informac¢des importantes, avaliaram-se documentos antigos e recentes da
empresa, mantidos de forma digital e/ou impressa.

Analise externa

Dividiu-se a analise externa em duas etapas: macroambiente e microambiente. No
macroambiente foram avaliados apenas quatro setores: econdmico/financeiro, demografico,
tecnoldgico e social. Quanto ao microambiente, consideraram-se concorrentes, fornecedores
e clientes.

Concorrentes

Existem diversas lojas de cortinas sob medida na cidade, entretanto procuraram-se
concorrentes que realmente sdo lembrados juntamente com a empresa Cristina Cortinas, ou
seja, esta analise ndo focou em todos, mas nos mais lembrados. Analisaram-se seis concorrentes,
sendo dois bastantes proximos, trés relativamente proximos e um mais afastado, em relacdo a
localizacao.

Dos fatores avaliados a empresa Cristina Cortinas destacou-se nos quesitos precos
praticados, qualidade dos produtos e atendimento.

No gréafico 1é possivel notar que o melhor preco praticado pertence a Cristina Cortinas em
relagdo a seus concorrentes.

Gréfico 1 — Preco praticado

Cristina A B C D E F
Cortinas

Fonte: priméria (2014)
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Nos graficos 2 e 3 observa-se que a qualidade e o atendimento da empresa receberam
nota maxima.

Grafico 2 — Qualidade
6 _

5 4

Cristina A B C D E F
Cortinas

Fonte: primaria (2014)

Grafico 3 — Atendimento

6 -

5

Cristina A B C D E F
Cortinas

Fonte: primaria (2014)

A Cristina Cortinas apresentou menor destaque em variedade de produto ou servicos,
estratégia de negadcios, financas e politicas de crédito.
Com base nos dados recolhidos e nos graficos criados, identificou-se onde a empresa

estd localizada em meio a seus concorrentes, e com isso foram criadas algumas diretrizes
(quadro 2).
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Quadro 2 — Diretrizes

Investir em marketing pesado e em novas midias.
Avaliar a opcdo de estender os tipos de produtos vendidos (mecanizadas e/ou persianas).
Fazer um planejamento financeiro e definir pré-labore.
Inserir pagamento por cartdo de crédito e débito, diretamente na loja.

Fonte: primaria (2014)

Fornecedores

A empresa ndo possui uma carteira de fornecedores, em suma, ela adquire a maior parte
dos tecidos de um unico fornecedor. Quando este ndo tem o produto necessario, a empresa o
adquire em outras lojas da cidade, algumas vezes com preco diferenciado do mercado, outras
ndo. Além disso, o fornecedor e a Cristina Cortinas firmaram uma parceria: quando um cliente da
Cristina Cortinas deseja fazer pagamento com cartdo de crédito, ele vai até a sede do fornecedor,
jad que a empresa ndo trabalha com cartdo de crédito ou débito.

Clientes

A pesquisa com clientes foi realizada com amostragem intencional, visto que é praticamente
impossivel alcangar todos os clientes ja atendidos. Foi feito um levantamento dos clientes da
empresa nos Ultimos anos e definido que um total de 5.000 é bastante (til para os fins da
pesquisa. Segundo apostila do Sebrae, com uma populacdo de 5.000 pessoas, com um erro de
mais ou menos 10% e split 80/20, demonstrando que a amostra é relativamente homogénea, ou
seja, quando existe pouca variacdo nas respostas, indica-se para o0 nosso estudo a aplicacdo de
61 questionarios. Dos 61 questionarios aplicados, todos foram respondidos.

Com o resultado, soube-se que 85% do publico da empresa é feminino, 44% com idade
entre 31 e 40 anos, 41% tem uma renda de 3 a 5 salarios minimos e 63% conheceu a empresa
por meio de indicacdo de amigos e familiares.

Quanto ao atendimento, aos produtos e servicos, as notas predominantes foram 5, em
uma escala de 1 a 5. As condicbes de pagamento podem e serdo melhoradas, oferecendo
cartdo de crédito e débito. No que respeita a prazo de entrega e negociagdo, as notas 3 e 4
aparecem poucas vezes. Acredita-se que ndo seja um problema para a empresa, visto que ela
procura sempre atender da melhor forma o cliente.

Sobre a localizagdo, na rua Dr. Jodo Colin, 2.641, no bairro América, 67% dos entrevistados
considera 6tima e 33% boa; as opcdes “regular” e “ruim” ndo foram escolhidas por nenhum dos
participantes.

Sobre 0s precos praticados, como visto na pesquisa dos concorrentes, a Cristina Cortinas
tem o menor preco. Na pesquisa com os clientes, 46% acham os precos 6timos, 44% bons e
apenas 10% regulares; nenhum cliente assinalou a alternativa “ruim”.

Por fim, 85% indicariam a empresa Cristina Cortinas com extrema probabilidade, 11%
com muita probabilidade e 4% com probabilidade moderada; nenhum dos clientes optou pela
resposta “pouca probabilidade”, o que demonstra que a empresa vem exercendo um trabalho
de qualidade.

Andlise interna

A gestdo da empresa é executada pelos sécios proprietdrios. Em virtude do tamanho
reduzido do quadro de funcionarios ndo se faz necessaria uma gestdo mais aberta e com mais
cargos ou sistemas.

O setor financeiro é bastante desorganizado, pelo fato de todo o lucro ficar com os sécios
proprietarios e nenhuma parcela ser destinada a melhorias futuras ou a capital de giro.




CAPITULO 4
ELABORACAO DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO DA EMPRESA CRISTINA CORTINAS

A empresa funciona bem e é bastante rentavel, entretanto precisa de um capital de giro
para que possa ampliar suas instalacdes, negdcios futuros e também para a seguranca financeira.
Em tempos de crise o impacto no financeiro da empresa mostra-se bastante significativo. Com
a aplicagao do planejamento estratégico visa-se evitar que as altas e baixas de faturamento
influenciem de forma negativa a Cristina Cortinas.

A empresa ndo possui nenhum plano de marketing concreto. Todavia trabalha com a rede
social Facebook e site proprio, paga mensalmente anuncio na lista telefdnica e recentemente
investiu em comercial de televisdo dentro de um restaurante de Joinville, onde o fluxo de
pessoas € bastante alto.

Figura 1 — Anélise SWOT

Fonte: priméria (2014)

I ——
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PROJETO DE MELHORIA

Foram implantadas trés acdes durante o desenvolvimento do trabalho de conclusdo de
estégio, sdo elas: modernizagao do site, criacdo e implantagao de ordem de servico e elaboracdo
de missao, visdo e valores.

O site da empresa foi criado ha pouco mais de um ano com o intuito de divulgar os trabalhos
realizados. No entanto notou-se a necessidade de uma modernizacdo do site, bem como a
mudanca de dominio. Assim, o endereco do site passou a ser www.cristinacortinas.com.br.

O leiaute da pagina também foi modificado significativamente. Propds-se um modelo mais
dindmico e moderno, com fundo mais simples e com textos e fotos em maior evidéncia, além de
aumentar a velocidade de navegacao.

Instituir a ordem de servico foi necessario, porque muitos pedidos sdo iniciados no
showroom, e algumas vezes a comunicacdo ndo fica completamente clara. No comeco foi dificil
as costureiras e a responsavel pelo showroom se acostumarem com a mudanca. Todavia as
melhorias foram nitidas e, com o passar do tempo, tornaram-se automaticos o preenchimento e
a leitura da ordem de servico.

Tal agao diminuiu significativamente alguns erros, principalmente em reformas, além de ter
facilitado o momento da fabricacao.

Jé a dltima acdo implementada — definir missdo, visdo e valores — objetivou criar valor para
o cliente e uma identidade para a empresa, assim como um objetivo, uma razao de ser.

—Missdo: Oferecer beleza e conforto aos lares, encantando os clientes e superando suas
expectativas, colaborando para o bem-estar.

—Visdo: Ser referéncia no ramo de cortinas sob medida na cidade de Joinville e regido até
2017, oferecendo sempre qualidade garantida e atendimento excepcional ao cliente.

—Valores: Etica e transparéncia, flexibilidade, satisfacdo total e qualidade, respeito ao
colaborador, lideranca com sabedoria, administracdo vertical, compromisso com o cliente.

Além disso, sugeriram-se mais nove acdes, que serao apresentadas por meio do plano de
acao bH2W, a seguir.

Figura 2 — Plano de acdo 1 — modificagdo da marca

O qué? *Modificacdo da marca.

s +Criar valor para o cliente e atrair novos
Por ques consumidores.

«Estagiaria, com aprovacao dos soécios
proprietarios.

Quando? *Dezembro/2014.

*Na Cristina Cortinas.

*Criando uma nova marca em programa de
edicao.

Quanto custara? *R$ 760,00

Fonte: priméria (2014)
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Figura 3 — Plano de acdo 2 — disseminac¢do da marca, produtos e servigos

O qué? *Disseminacédo da marca, produtos e servicos.

Por qué? *Aumentar a visibilidade da empresa perante o
que: publico, principalmente empresas e escolas.

*Funcionario responsavel pelo showroom.
Quando? +QOutubro/2014.

Onde? *Na Cristina Cortinas.

*Por meio de contato telefénico, solitando e-mail,
enviando apresentacao da empresa.

Quanto custara? *R$ 100,00 mensais e horas administrativas.

Fonte: primaria (2014)

Figura 4 — Plano de acdo 3 — implantagdo de novas formas de pagamento

O qué? *Implantacéo de novas formas de pagamento.

*Facilitar a negociagao e atender melhor

Por qué? os clientes.

*S0cios proprietarios.

Quando? *Dezembro/2014.

Onde? *Na Cristina Cortinas.
+Contato com bancos, solicitando maquina de
Como? cartdo de debito e credito e parceria bancaria
para boleto.
Quanto custara? *R$ 150,00

Fonte: priméria (2014)
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Figura 5 — Plano de acdo 4 — criagcdo de um plano de marketing

O qué? *Criac&o de um plano de marketing.

Sy *Aumentar a visibilidade da empresa perante o
oLl publico, consequentemente as vendas.

*Funcionario responsavel pelo showroom.
Quando? +Qutubro/2014.

*Na Cristina Cortinas.
«Por meio dos 4 Ps‘de marketing.

Quanto custara? *Horas administrativas.

*4 Ps: produto, praga, promocado e prego.

Fonte: primaria (2014)

Figura 6 — Plano de acdo 5 — criar um planejamento financeiro

O qué? *Criar um planejamento financeiro.

*Organizar a parte financeira, aumentar os lucros
Por qué? e para um desenvolvimento mais eficaz da
empresa.

*Funcionario responsavel pelo showroom.
Quando? +Qutubro/2014.

*Na Cristina Cortinas.

«Criando planilha de projecdo e controle
financeiro.

Quanto custara? *R$ 200,00 em horas administrativas.

Fonte: primaria (2014)
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Figura 7 — Plano de acdo 6 — definir pré-labore

*Melhorar saude financeira da empresa e

Por qué? promover crescimento constante e lucrativo.
*Socios.
Quando? *Dezembro/2014.

*Na Cristina Cortinas.

*Por meio de levantamento de custos pessoais e empresariais,
definindo a quantia monetaria necessaria para sanar as
necessidades dos soécios e melhorar a desenvoltura da

empresa.

Quanto custara? *R$ 100,00 em horas administrativas.

Fonte: primaria (2014)

Figura 8 — Plano de acao 7 — comercializar cortinas mecanizadas

O que? *Comercializar cortinas mecanizadas.

Porque? *Oferecer maior variedade de produtos aos clientes.

* A estagiaria juntamente com 0s sOCiOs.

Quando? *Dezembro/2014.

Onde? *Na Cristina Cortinas.

*Através de parcerias com empresas especializadas
nesse produto.

Como?

Quanto custara? *R$ 936.87.

Fonte: priméria (2014)
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Figura 9 — Plano de acdo 8 — aplicagao de analises Canvas

O qué? *Aplicac&o da analise Canvas.

*Proporcionar maior conhecimento e vizualizagao
mais ampla da empresa e seus setores.

Por qué?

*A estagiaria juntamente com os socios.

Quando? «Janeiro/2015.

*Na Cristina Cortinas.

*Montando o modelo Canvas em equipe e em
tamanho real.

Quanto custara? *R$ 80,00.

Fonte: primaria (2014)

Resultados potenciais

Com o estudo e o levantamento de dados para a implementacdo do planejamento
estratégico, foram propostas as melhorias supracitadas. Com a agdo 1 — proposta de mudanca
de marca — espera-se que a empresa conquiste novos clientes e que clientes antigos retornem;
trata-se de uma nova fase para a empresa, fase de organizacdo e planejamento.

Com a acdo 2 — disseminar a marca —, almeja-se que a Cristina Cortinas seja lembrada
com mais facilidade quando surgir a necessidade de comprar cortinas sob medida, além de
apresentar a empresa para escolas e empresas, que costumam comprar cortinas em maior
quantidade.

Quanto a acdo 3, com a implantacdo da maquina de cartdo de crédito e débito, presumem-
se aumento do ndimero de vendas e maior comodidade dos clientes, além de seguranca de
pagamento para a empresa e um controle mais certeiro das entradas.

Com o plano de marketing esperam-se maior nimero de pessoas conhecedoras da
marca e, consequentemente, aumento de clientes e indicacdes, além de tornar a marca Cristina
Cortinas lembrada com mais facilidade. Almeja-se também conhecer melhor os clientes e criar
promocdes e projetos que se adequem ao perfil do nicho de clientes atendidos, dessa forma
atuando com um marketing mais certeiro.

Com as acles 5 e 6 — planejamento financeiro e definicdo de pré-labore — esperam-se
como resultado potencial criacdo de um capital para a empresa, organizacdo na parte financeira,
gestdo mais segura para todos os envolvidos e investimentos, para que a empresa possa
alcancar um patamar mais alto de sucesso e torna-la ainda mais lucrativa.

Na acdo 7 pretende-se atribuir uma maior variedade de produtos no portfélio da empresa.
A principio pensou-se em persianas, entretanto o investimento inicial € alto e o mercado esta
bastante saturado.

Na acdo 8 o objetivo é fazer com que os sdécios tenham um conhecimento teérico mais
amplo sobre o negdcio em questdo. Acredita-se que com a montagem da andlise Canvas o
desempenho da empresa aumentara significativamente.

Os resultados potenciais esperados sdo todos voltados para tornar a empresa maior € mais
rentavel, de forma que possa ser mantida mesmo depois que 0s sdcios proprietarios decidirem
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passar a gestdo para terceiros. Pretende-se que a marca Cristina Cortinas seja reconhecida
como uma das melhores da cidade, e sabe-se que a empresa tem potencial para isso; com
organizacdo e planejamento seré possivel alcancar tal meta em um intervalo menor de tempo.

CONCLUSAO

Todo o trabalho foi baseado em estudos bibliograficos, para fundamentar os temas
estudados, em pesquisas de concorrentes e clientes, em observacdo do ambiente, tanto interno
como externo, além de conversas informais com os sécios proprietarios.

O estudo bibliografico serviu para facilitar o desenvolvimento do planejamento estratégico e
suas ramificagcdes na pratica. As pesquisas com os concorrentes possibilitaram um conhecimento
extra sobre os competidores e de forma grafica demonstrou onde a empresa Cristina Cortinas se
encontrava. A pesquisa com consumidores foi essencial para entender o que o cliente procura e
0 que ele vé na empresa estudada, possibilitando assim melhorias e ajustes. A observacdo e as
conversas informais com os sécios proprietarios também foram essenciais para que a estagiaria
pudesse compreender o que acontece no presente e entender o que eles esperam do futuro.

A conclusdo do trabalho permitiu a criacdo e fundamentacdo do planejamento estratégico,
criando missao, visdo e valores para a empresa, tornando-a assim com mais identidade perante
seu publico. Compreendeu-se melhor o ambiente externo e, sobretudo, o interno, de modo
a oferecer mais seguranca na tomada de decisdo dos gestores dentro da empresa. E apds
analises realizadas propuseram-se algumas melhorias para que a empresa se desenvolva de
maneira eficaz e segura.

No processo houve alguns imprevistos, como, por exemplo, dificuldade em encontrar
todos os clientes para responder ao questionario de satisfacdo disponibilizado para auxilio na
elaboracdo do trabalho de conclusdo de estagio e também na elaboracdo de um plano financeiro
que fosse eficaz para a empresa e aceitavel e vantajoso para 0s sécios gestores.

Conclui-se que o objetivo geral foi atingindo com sucesso, visto que com a implementacao
do planejamento estratégico na Cristina Cortinas serd possivel torna-la mais competitiva e,
por conseguinte, mais lucrativa e organizada. A maioria das a¢des descritas sera aplicada na
empresa, algumas de imediato e outras mediante a obtencdo dos recursos necessarios, tudo
isso juntamente com os soécios proprietarios e permissdo dada. Pretende-se também dar
continuidade aos projetos aqui apresentados e elaborar novos, conforme necessidades futuras,
pois um planejamento estratégico precisa ser continuo e ndo apenas um plano escrito e depois
esquecido.
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ESTUDO DE VIABILIDADE PARA A ABERTURA DE
UM CAFE-BAR NA CIDADE DE JOINVILLE (SC)
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INTRODUGAO

Este artigo refere-se, em sintese, a pesquisa realizada para a elaboracao e a analise de
um plano de negdcio para abertura de um café-bar na cidade de Joinville, Santa Catarina.

De acordo com a Associacao Brasileira da Industria de Café (ABIC, 2014), as padarias
sdo os principais canais de venda de café e representam 64% dos gastos da categoria café. As
cafeterias, apesar de apresentarem crescimento acelerado, representam 50% desses gastos.
Isso mostra que ha o consumo do café tanto em padarias quanto em cafeterias.

O problema

Ha viabilidade econbmica e financeira para a abertura de um café-bar que una o aconchego
da cafeteria e o ambiente descontraido dos bares em um Unico estabelecimento na cidade de
Joinville?

Objetivos

O objetivo geral foi analisar a viabilidade econémica e financeira para a abertura de um
café-bar na cidade de Joinville.

Os objetivos especificos foram:

-Descrever o empreendimento;

«Analisar o ambiente;

«Elaborar o plano de recursos humanaos;

-Elaborar o plano de marketing,

-Elaborar o plano econémico-financeiro;

-Elaborar o plano de implementacdo.

! Académica do curso de Administracdo pela Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2 Qrientador. Doutor pela Universidade Federal de Santa Catarina (UFSC), empresario, avaliador do Instituto de Pesquisas
Educacionais Anisio Teixeira (Inep) e professor da Univille.
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Justificativa

Normalmente as pessoas saem de casa cedo e voltam tarde. Estdo sempre na correria
do cotidiano e acabam por minimizar o tempo em casa. Perante essa realidade, o consumo de
café fora de casa tem aumentado cada vez mais. Aliado a isso, as pessoas buscam também
entretenimento, para desacelerar-se do dia a dia e descontrair. Pensando nisso, surgiu a ideia
de unir em um Unico estabelecimento o aconchego e o conforto propiciado pelas cafeterias
com a leveza e a descontracdo dos bares, 0s quais sdo procurados como opcdes de lazer. Esse
tipo de negdcio pode agradar a diferentes pessoas, jovens, adultos, estudantes, trabalhadores,
entre outros. Atrelado ao servico de café-bar, optou-se por oferecer aos clientes um ambiente
agradavel com musica ambiente e ao vivo em determinados dias da semana, bem como um
toque classico e retrd por meio de decoracdo planejada.

Desse contexto, decorreu a intencdo de abrir uma empresa. Para executar essa acao,
houve a necessidade de planejamento e estudos para verificar se 0 negdcio proposto era ou
ndo uma boa opcdo de investimento. Com isso, viu-se a importancia de elaborar um plano de
negocio, por intermédio do qual seria conhecido o mercado de atuacdo e verificada a viabilidade
econbmico-financeira para a abertura desse empreendimento.

Metodologia
Refere-se ao método cientifico e as técnicas de pesquisa utilizados.

O método cientifico

Para este estudo, foi adotado o método dedutivo. Nesse método, aplica-se o silogismo.

A premissa maior partiu da existéncia de teorias sobre a elaboragcdo de um plano de negécio
para a verificacdo da viabilidade de um empreendimento. A premissa menor fundamentou-se
na existéncia de viabilidade para a abertura de um café-bar na cidade de Joinville. A premissa
conclusiva consistiu em, com a utilizacdo dessas técnicas, verificar se era ou ndo vidvel a
implantacdo do negdcio.

Técnicas de pesquisa

As técnicas de pesquisa utilizadas foram: a pesquisa aplicada, a pesquisa quantitativa, a
pesquisa descritiva precedida de pesquisa exploratdria, a pesquisa bibliografica e a pesquisa
de campo.

Principais indicadores encontrados

Os indicadores principais podem ser descritos. O capital inicial serd de R$ 245 mil, e o
investimento inicial serd de R$ 205.979. O capital serd integralizado por dois sécios no ato da
abertura. Aum sécio corresponderdo 60% das cotas e ao outro sécio 40%. A empresa enquadrar-
se-a no regime tributério do Simples Nacional.

Das analises realizadas, obtém-se o valor presente liquido maior que zero. A taxa
interna de retorno apresenta-se em 95,81%, ou seja, maior que a taxa minima de atratividade
(TMA), mostrando que o negdcio € viavel nesses aspectos. O payback descontado é de 17
meses, 0 que pode ser considerado um retorno rapido, visto que no segundo ano todos
0s saldos negativos serdo recuperados. O ponto de equilibrio financeiro para o primeiro
ano encontra-se em 83,09%, diminuindo anualmente, a mesma medida que a margem de
seguranca inicial, de 16,92%, aumenta a cada ano. Em 2019 o ponto de equilibrio financeiro
atingird 78,20% e a margem de seguranca 21,81%. O mesmo acontecerd com o ponto de
equilibrio econémico, que se inicia em 84,31%, atingira 79,50% em 2019, e com a margem
de seguranca, de 15,70% no primeiro ano chegando em 2019 a 20,91%. A rentabilidade no
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periodo é de 358,77%, e a rentabilidade média anual sobre o investimento, de 35,62%,
supera a TMA.

Ao que se verifica, de acordo com o plano de negdcio aplicado, a implantagdo da empresa
€ considerada viavel. Isso estd evidenciado nos resultados tedricos e empiricos constantes
deste trabalho.

Estrutura do plano de negdcio elaborado

A estrutura contou com cinco capitulos, sendo o primeiro referente a abordagem do
problema e a justificativa para a abertura de tal empreendimento, além dos objetivos e da
metodologia aplicada.

O segundo capitulo versou sobre o empreendimento, tratando de caracteristicas e do
histérico do setor, da missdo, da visdo e dos valores. Abordou ainda a questdo de pessoal, que
envolve organograma, plano de recursos humanos, cargos e salarios, recrutamento, selecdo e
treinamentos, além de falar sobre os sécios, produtos e tecnologia.

No terceiro capitulo foi realizada toda a fundamentacao tedrica que serviu de base para
as investigacdes a serem realizadas nos proximos capitulos: a tipologia e estrutura do plano de
negocio, 0 macro e microambiente e a viabilidade do plano, conceituando e fundamentando
também os indicadores utilizados para a analise da viabilidade.

No quarto capitulo, fizeram-se o levantamento e a andlise dos dados referentes ao macro
e ao microambiente. Foram realizadas projec8es para conhecer a realidade mercadoldgica na
qual se pretendeu inserir-se.

Por fim, o quinto capitulo trouxe toda a estratégia do empreendimento: os estudos
financeiros, com base no qual foi respondida a questdo da viabilidade, a discussdo dos resultados,
as limitacBes da pesquisa e o cronograma de abertura da empresa.

REVISAO DA LITERATURA

Refere-se a realizagao do estudo bibliografico para obter fundamentos tedricos que regem
a elaboracdo de um plano de negdcio, envolvendo conceitos de plano de negdcio, analises
interna e externa, bem como conceito e analise de viabilidade.

O plano de negécio

O plano de negdcio (business plan) € uma ferramenta de grande importancia para o
empreendedor, pois visa planejar detalhadamente a sua abertura, antevendo o resultado futuro
decorrido das acdes pretendidas, objetivando verificar sua viabilidade ou inviabilidade.

Estudados Chiavenato (2008 apud MINATTI, 2013), Motta et al. (2009), Bizzoto (2008)
e Maximiano (2009), confirmou-se o entendimento de que se trata de uma ferramenta do
administrador que sera capaz de elaborar todo o planejamento do novo empreendimento.

Tipologias e estrutura do plano de negdcio

Ndo existem regras nem padrdes para a elaboracdo de um plano de negdcio. Como
descrito por Dornellas (201), Lacruz (2013), Bizzoto (2008), Cecconelo e Ajzental (2008) e
Maximiano (2009), ndo existe estrutura padrdo para a elaboracdo do plano de negdcio. Ha,
porém, alguns tipos de plano utilizados de acordo com sua finalidade, sendo eles: completo,
resumido e operacional.

Estudo de viabilidade

A elaboracdo do plano de negécio diminui as possibilidades de um novo empreendimento
sucumbir ao fracasso.
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Para Chiavenato (2008 apud MINATTI, 2013), Lacruz (2013), Maximiano (2009) e Kassai et
al. (2007), o estudo da viabilidade é o fulcro do plano de negdcio. E nele que serdo levantados
os indicadores capazes de identificar a viabilidade ou inviabilidade do projeto.

Os indicadores mais utilizados para a analise de investimentos sdo os métodos do valor
presente liquido (VPL), da taxa interna de retorno (TIR) e de payback, que se trata do tempo de
retorno do investimento.

Macroambiente

O macroambiente diz respeito a varidveis capazes de influenciar a empresa, porém esta
ndo exerce nenhum controle sobre ele. Alguns autores denominam o macroambiente como
ambiente externo.

Nas abordagens de Lacruz (2013), Chiavenato (2011), Cecconello e Ajzental (2008) e
Casarotto Filho (2011), 0 macroambiente refere-se ao ambiente externo da empresa. E formado
por varidveis que influenciam diretamente a empresa indiferentemente do seu setor ou ramo
de atividade. Consiste em varidveis externas e que ndo estdo sob o controle da empresa. Ou
seja, ndo sdo influenciadas por ela. Essas varidveis sdo econdmicas, politicas, legais, sociais,
tecnoldgicas, culturais, ecoldgicas e demograficas e oferecem ameacas e oportunidades a
empresa.

Microambiente

O microambiente, denominado também de ambiente interno, é tido como um conjunto
de varidveis internas que afetam a empresa e sobre as quais a empresa pode exercer controle.

Casarotto Filho (2011), Cobra (2009), Lacruz (2013) e Cecconello e Ajzental (2008) afirmam
que esse ambiente contém as varidveis que influenciam na empresa e que sofrem influéncia
por ela também. Essas varidveis estdo ao alcance da empresa e afetam-na especificamente
de acordo com seu setor ou ramo de atividade. S3o varidaveis do microambiente: clientes,
concorrentes, fornecedores, mdo de obra e 6rgdos reguladores.

Andlise financeira

A analise financeira de um negdcio da-se no plano financeiro, no qual sdo realizadas as
projecBes financeiras e analisada a viabilidade do projeto. S8o diversos os indicadores que
determinardo sua viabilidade ou inviabilidade.

De acordo com Motta et al. (2009), Lacruz (2013), Silva (2012) e Cecconello e Ajzental
(2008), € na analise financeira que se buscardo os indicadores necessarios para o estudo da
viabilidade. Essa analise ocorre com base nas projecdes de custos, despesas e receitas, entre
outros demonstrativos contdbeis, como balanco, fluxo de caixa e demonstrativo de resultados,
aliados aos célculos dos indicadores de viabilidade, a fim de realizar uma completa analise da
realidade financeira da empresa. Trata-se de uma das mais importantes analises a serem feitas
para a verificacdo da viabilidade.

Taxa minima de atratividade (TMA)

A TMA ¢é a taxa minima de retorno que um investidor espera obter sobre o capital que
investiu.

Com efeito, Megliorini e Vallim (2009, p. 126), Casarotto Filho e Kopittke (2010), Lacruz
(2013), Gitman (2010) e Motta et al. (2009) afirmam que essa € a taxa minima de retorno esperado
pelo investidor ao investir seu capital no projeto. E o valor da remuneracao esperada para o
investimento realizado. O investidor entdo utiliza a TMA como uma taxa parametro para verificar
o retorno do investimento. Se o projeto render valor igual ou superior a TMA, diz-se que o
projeto é viavel.
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Valor presente liquido (VPL)

O VPL, ou net present value (NPV), representa o valor presente dos fluxos de caixa futuros
de um projeto menos seu investimento inicial.

Gitman (2010), Sanvicente (2011), Casarotto Filho e Kopittke (2010), Groppelli e Nikbakht
(2010) e Megliorini e Vallim (2009) afirmam tratar-se da representacdo do valor atual dos fluxos
de caixa futuros.

Para isso, realiza-se uma projecdo dos fluxos de caixa futuros: é subtraido o valor de
investimento inicial e descontada uma taxa que representa a remuneracdo esperada pelo
investidor sobre o capital investido. Aqui, a taxa utilizada ¢ a TMA. Quando o resultado do VPL
€ positivo, significa que o projeto é viavel financeiramente.

Taxa interna de retorno (TIR)

A TIR, ou internal rate return (IRR), € uma medida da taxa de rentabilidade e pode ser
definida como uma taxa de desconto que iguala o valor presente dos fluxos de caixa futuros ao
investimento inicial.

Groppelli e Nikbakht (2010), Gitman (2010), Casarotto Filho e Kopittke (2010), Lacruz (2013),
Assaf Neto e Lima (2010), Motta et al. (2009) e Bahiense (2014) explicam que se trata de uma taxa
que zera o VPL, igualando os saldos futuros de caixa e o valor presente.

Valor anual uniforme equivalente (VAUE)

Outro método para analisar investimentos é o VAUE.

Esse método, de acordo com Casarotto Filho e Kopittke (2010), consiste em achar a
série uniforme anual que equivale ao fluxo de caixa dos investimentos conforme dada TMA.
Ou seja, encontra-se a série uniforme equivalente a todos os custos e receitas para cada
projeto utilizando-se a TMA. Se o resultado do VAUE for positivo, esse investimento torna-se
recomendado economicamente.

Em caso de decisdo entre dois projetos, recomenda-se o investimento que apresentar
VAUE com saldo maior.

Payback time e payback descontado

O payback time nada mais € do que o periodo de tempo que a empresa leva para recuperar
o capital investido. Como caracterizam Groppelli e Nikbakht (2010), o payback é o periodo de
recuperacdo do investimento. Em contrapartida, tem-se o payback descontado, que por sua
vez considera o valor do dinheiro no tempo. Motta et al. (2009, p. 148) explicam como obter o
payback descontado:

Esse indicador, como sugere o nome, utiliza o fluxo de caixa descontado a uma
taxa para ilustrar ndo o momento em que o fluxo chega a zero, mas o momento
em que o fluxo de caixa descontado chega a zero, ou seja, © momento a partir
do qual ha o resultado positivo e geracdo de valor em comparagdo com a
taxa de desconto empregado. Pode-se dizer, entdo, que a partir do payback
descontado o projeto comeca a agregar valor para o investidor.

Efetivamente, pode-se concluir que o payback descontado se refere ao tempo necessario
para recuperar o investimento do fluxo de caixa liquido, ou seja, o fluxo de caixa descontada a
taxa de retorno do capital.
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Valor econémico adicionado (EVA)

O EVA, ou economic value added, € um método utilizado para verificar se a empresa
agrega riqueza aos investidores.

O EVA é calculado deduzindo o custo total de capital (proprio e de terceiros) do lucro
operacional liquido ap6s o imposto de renda. Assaf Neto e Lima (2010), Gitman (2010) e Brigham
e Ehrhardt (2010) explicam que o custo total de capital € determinado pelo custo de cada fonte
de financiamento (préprio e de terceiros) multiplicado pelo capital investido na geracdo de
receitas operacionais.

Ou seja, leva-se em consideracdo a remuneracdo (%) exigida pelos credores e pelos
acionistas. Quando o EVA ¢ positivo, o investimento esta agregando valor ao acionista.

Ponto de equilibrio e margem de seguranga

O ponto de equilibrio, ou break-even point, & conceituado como aquele em que o lucro é
zero. Ou seja, a receita total é igual a soma dos gastos fixos e variaveis.

Para Silva (2012), Dutra (2010), Assaf Neto e Lima (2010) e Lacruz (2013), o ponto de equilibrio
define em que ponto os custos e as despesas se igualam as receitas. Nesse ponto ndo ha lucro
nem prejuizo; existe um equilibrio das entradas e saidas. Tudo o que for vendido apds o ponto
de equilibrio é lucro. Se as receitas forem abaixo do ponto de equilibrio, tem-se prejuizo.

Existem basicamente trés tipos de ponto de equilibrio: contabil (PEC), financeiro
(PEF) e econdmico (PEE). A diferenca entre eles estd em alguns valores considerados e/ou
desconsiderados, como, por exemplo, a depreciacdo, que é desconsiderada no PEF, ou o lucro,
considerado no PEE.

A margem de seguranca determina o quanto a empresa pode perder em vendas por
determinado periodo, ou seja, deixar de faturar sem entrar em zona de prejuizo. Quanto menor o
ponto de equilibrio, maior serda a margem de seguranca. Logo, melhor sera para a empresa, pois
representa menos risco de esta entrar em prejuizo.

O risco do negdcio e do ndo negdcio

Todos os investimentos estdo submetidos a certo grau de risco, uns mais, outros menos.
A ideia geral que se tem é de que, quanto maior o investimento, maior o risco, pois maior é o
retorno esperado. Ha entdo relacdo entre risco e retorno.

Por risco, Gitman (2010) define como a chance de perda financeira e ainda estipula que,
guanto mais certo o retorno, menor sua variabilidade e, consequentemente, menor o risco. Assaf
Neto e Lima (2010) e Hoji (2010) entendem que ao risco estd associada a ideia de incerteza,
pois, se houvesse certeza de que algo se concretizaria com 100% de seguranca, ndo existiram
riscos. Para Bahiense (2014), os riscos do negdécio estdo relacionados com o microambiente,
que fazem parte do negdcio da empresa, enquanto os riscos do ndo negdcio estdo ligados ao
macroambiente, ou seja, pertencemao ambiente externo e atingemas empresas indiferentemente
do seu negdcio. No mesmo sentido, Hoji (2010) nomeia esses riscos como ndo sistematicos, ou
especificos e sistematicos.

Osriscosdondonegdcio ouriscos sistematicos, por suavez, remetem-se ao macroambiente
e afetam as empresas de forma geral independentemente do seu setor de atividade. Sdo riscos
qgue afetam indiretamente a empresa e podem ser sofridos por qualquer negécio. Sdo exemplos
desses riscos a variacdo da taxa de juros, inflacdo, politica, renda, entre outros, que podem
atingir algumas empresas com mais intensidade e outras com menos, contudo vale a pena frisar
gue todas elas estdo sujeitas a esse risco.
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O risco pais

O risco pals é um indicador utilizado por investidores estrangeiros para verificar a situacdo
econdmico-financeira de um pais de economia emergente. Um pais tem alto risco pais quando
deixa de saldar suas dividas externas regularmente. Carvalho (2011), Wernke (2010), o Banco
Central do Brasil (2013) e o jornal Folha de S.Paulo (FOLHA ONLINE, 2007) vdo no sentido de
que o risco pais visa calcular o nivel de instabilidade econémica de um pais. Isto &, portanto, uma
medida do nivel de risco do pais que expressa a sua capacidade econbémica.

Assim, quanto maior o risco pais, pior, pois, além de esse risco ser visto como o indicativo
de uma nacdo com problemas de crédito e com baixa capacidade de pagamento de suas dividas,
ainda o pais deixara de obter investimentos estrangeiros.

O risco Brasil

Pode-se dizer que o conceito de risco Brasil se assemelha ao conceito de risco pais.
O Banco Central do Brasil (2013) conceitua o risco Brasil como a confianca do mercado
investidor em relacdo a economia do Brasil, pais no qual se esta investindo.

Rentabilidade sobre investimentos

Ao analisar apenas o valor do lucro, ndo se tem uma analise muito “rica”, pois assim ndo ha
base comparativa para chegar a determinada conclusao.

Como dizer que o lucro atingido foi bom ou ruim sem parémetro de comparagdao? Um
indicador utilizado para medir o resultado das aplicagdes € o retorno sobre o ativo, do inglés,
return on asset (ROA). Para Assaf Neto e Lima (2010), esse indice representa o retorno gerado
pelas aplicagbes que a empresa realizou em seus ativos. Isto €, indica quanto cada unidade
monetaria investida em ativo gera de retorno a empresa. Do mesmo ponto de vista, Gitman
(2010) determina que esse indice mede a capacidade de geracdo de lucro a partir dos ativos
disponiveis.

Um indicador que se aproxima bastante do ROA é o retorno sobre o investimento, do
inglés, return on investments (ROI). Enquanto o primeiro mede a capacidade de geracdo de lucro
a partir dos ativos, esse Ultimo mede a capacidade de geragdo de lucro considerando o total
de recursos aplicados pelos investidores. Sendo assim, conforme explicam Assaf Neto e Lima
(2010), enquanto os ativos incorporam bens e direitos, o investimento equivale aos recursos
levantados e aplicados pela empresa. Portanto, enquanto o ROA tem como base somente o
ativo, o ROI utiliza todos os recursos onerosos, isto &, que produzem juros, captados de terceiros
pela empresa para investimentos nela prépria. Incluem-se entdo as contas do passivo, como
empréstimos e financiamentos, por exemplo.

O EMPREENDIMENTO

Mostram-se um histérico do ramo de atividade, a missdo, a visdo, os valores e o
organograma, bem como o plano de cargos e salarios, produtos, parceiros e tecnologia utilizados
pela empresa.

Breve historico

Assim como na Europa, no Brasil as cafeterias ganharam espaco e conquistaram o paladar
da populagao. O costume foi trazido por jovens universitarios europeus. Fundada em 1894, a
Confeitaria Colombo, na cidade do Rio de Janeiro, € uma das mais antigas cafeterias brasileiras
e permanece em atividade até os dias atuais (CONFEITARIA COLOMBO, 2014).

Além das cafeterias, outro ponto de encontro que faz sucesso no Brasil sdo os bares.
Segundo Pacheco (2005 apud CANARIN, 2013), o nome bar remete-se a palavra francesa barre,
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por as tabernas na Francga, por volta do século XVII, colocarem uma barra em torno do balcdo
para evitar que, embriagados, os clientes se apoiassem ali.

Os bares sdo definitivamente os pontos de encontro mais utilizados para um happy hour,
e as cafeterias sdo buscadas como lugares que proporcionam tranquilidade.

Missao

Proporcionar um ambiente diferenciado que combine em um s6 lugar o aconchego das
cafeterias e a descontracdo dos bares servindo cafés e bebidas variadas e de qualidade,
maximizando assim a preferéncia do cliente pela casa e superando seu paladar e expectativas.

Organograma

O organograma da empresa estad representado na figura 1. Nele as linhas cheias
representam a subordinacdo hierarquica, e as linhas pontilhadas, cargos de assessoria.

Conforme apresentado, a organizacdo da empresa sera de acordo com as fungdes,
havendo subordinacdo ao gerente e ao administrador geral. O servico de assessoria contabil,
bem como os musicos, sera terceirizado.

Figura 1 — Organograma Decaf Café-Bar

Administrador

Geral
Assessoria _____________

Contabil
Gerente

Mdsicos ~  |-==-------

[ I I ]
Operador de Caixa Cozinheiro Barista Barman
Aucxiliar Cozinha Gargom
Faxineiro

Fonte: Primaria (2014)

Empreendedores

A empresa serd formada por dois socios: Elaine Fernandes dos Santos, administradora
geral e responsavel legal pela empresa, com 60% das cotas; e Ricardo Lopes de Albuquerque
Neto, gerente e detentor de 40% das cotas.
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Parcerias

Além de contar com a parceria do Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae),
a Decaf buscara firmar outras, tais como: empresas de eventos; radios locais e regionais; hotéis.
Estara ainda aberta a novos parceiros que venham a se aproximar.

Produtos e tecnologia

Os produtos serdo: cafés tradicionais, cafés especiais, chocolates quentes; cafés gelados;
drinques e coquetéis; bebidas alcodlicas e ndo alcodlicas; bolos, tortas, lanches e porcdes. O
local contard com a inovacdo dos recursos tecnolégicos de modo a superar as expectativas do
cliente, bem como proporcionar agilidade no atendimento e exceléncia e qualidade no servico.
A empresa terd um sistema informatizado, portal online, Wi-Fi e cardapio digital, inovando e
recriando a concepgdo dos clientes no momento de fazer o seu pedido.

ANALISE DO AMBIENTE

Para essa analise ambiental, foram coletados os dados e as informacdes que se referem
ao ambiente no qual o negdcio esta inserido: o macro e o microambiente.

O macroambiente: a coleta de dados, a andlise dos dados e os resultados

Esse ambiente externo observado trata de aspectos econdmicos, fiscais, demograficos,
politicos, naturais e tecnolégicos. Para a andlise ambiental da Decaf Café-Bar, foram
observadas as varidveis que podem interferir em sua atuacao. Os dados foram coletados
por meio de observacdo individual sistematizada, como instrumento de coleta em pesquisa
documental.

Foram analisados o macroambiente econémico, o macroambiente fiscal, 0 macroambiente
demografico, o macroambiente politico, o macroambiente natural e o macroambiente tecnolégico.

A analise do macroambiente econémico teve fulcro no comportamento do produto interno
bruto (PIB) de Joinville em comparacdo com o PIB do estado de Santa Catarina. A tabela 1 refere-
se a Joinville.

Tabela 1 — Comportamento do produto interno bruto (PIB) de Joinville: periodo 2007-2011

Periodo Tempo PIB (em R$ bilh&o)
2007 0 11.462.068
2008 1 13.219.945
2009 2 13.349.588
2010 3 17.254.854
201 4 18.797.540

Fonte: IBGE (2014a)
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A tabela 2 refere-se a Santa Catarina.

Tabela 2 — Comportamento do produto interno bruto (PIB) de Santa Catarina: periodo 2007-2011

Periodo Tempo PIB (em R$ bilhées)
2007 0 104.622.947
2008 1 123.282.295
2009 2 129.806.256
2010 3 152.482.338
20M 4 169.049.530

Fonte: IBGE (2014b)

A analise desses dados mostrou que o PIB de Joinville, no periodo evidenciado, cresceu
a taxa de 13,16% ao ano e o PIB de Santa Catarina cresceu 12,74% ao ano.

As projecdes feitas para o periodo de 2015 a 2019, cinco anos, com base nas tabelas 1e
2 e nos modelos de regressdo exponencial, mostram que o PIB de Joinville crescera a taxa de
13,38% e o PIB de Santa Catarina crescerd 12,43% ao ano.

Logo, tanto no periodo referenciado dos dados como no periodo projetado, o PIB de
Joinville apresenta crescimento e tendéncia de crescimento, respectivamente, superiores aos
do PIB do seu proprio estado, o que fundamenta o favorecimento do negécio.

Sobre o0 macroambiente fiscal, ndo foram identificados adversidades nem estimulos fiscais
para a abertura do empreendimento. Em relacdo ao Simples Nacional, trata-se de um beneficio
previsto em lei, ndo sendo considerado entdo incentivo fiscal. Dessa forma, o cenario mostrou-
se indiferente.

Acerca do macroambiente demografico, a andlise teve fulcro no comportamento do
crescimento populacional da cidade de Joinville em comparacdo com o crescimento populacional
do estado de Santa Catarina. A tabela 3 refere-se a populagdo de Joinville.

Tabela 3 — Populacdo de Joinville: periodo 2009-2013

Periodo Tempo Populacao
2009 0 497.331
2010 1 515.288
20M 2 520.905
2012 3 526.338
2013 4 546.981

Fonte: IBGE (2014c)
A tabela 4 traz a populacdo de Santa Catarina.

Tabela 4 — Populacdo de Santa Catarina: periodo 2009-2013

Periodo Tempo Populacao
2009 0 6.118.743
2010 1 6.248.436
201 2 6.317.054
2012 3 6.383.286
2013 4 6.634.254

Fonte: IBGE (2014c)

A andlise desses dados mostrou que a populacdo de Joinville, no periodo evidenciado,
cresceu a taxa de 2,41% ao ano e a populagdo de Santa Catarina 2,04% ao ano. As projecdes
feitas para o periodo de 2015 a 2019, cinco anos, com base nas tabelas 1 e 2 e nos modelos
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de regressdo exponencial, mostram que a populagao de Joinville crescera a taxa de 2,14% e a
populacdo de Santa Catarina 1,85% ao ano.

Ao que se verificou, conclui-se que tanto a populagdo da cidade onde o negdcio estara
inserido quanto a de seu estado estdo em crescimento, sendo a taxa maior para Joinville,
favorecendo a abertura do empreendimento, pois se admite que o aumento populacional
também incidird no aumento do publico consumidor. Em suma, o cenario do macroambiente
demogréfico é favoravel.

O macroambiente politico mostrou-se favoravel, haja vista as diversas formas de
financiamento verificadas nos bancos de fomento, o que traduz a acessibilidade para obtencado
de recursos financeiros beneficiando esse tipo de negdcio.

O macroambiente natural, descrito na tabela 5, apontou para uma quantidade significante
de dias chuvosos em Joinville.

Tabela 5 — Média dos dias de chuva mensal em Joinville: periodo 1996-2012

Dias de chuva més a més
Jan. | Fev. | Mar. | Abr. | Maio | Jun. | Jul. | Ago. | Set. | Out. | Nov. | Dez.
Média| 20,4 18 16,7 12,6 | 10,5 | 10,2 1,5 10,3 14,3 16,9 | 16,2 16,9

Fonte: Estacdo Meteorolégica da Empresa de Pesquisa Agropecudria e Extensdo Rural de Santa Catarina (Epagri)/
Univille (2013)

Esse macroambiente apresentou-se desfavoravel ao negdcio, pelo elevado nimero de
chuvas ocorrentes na cidade, o que acaba afetando diretamente na demanda, visto que em
dias de chuva as pessoas tendem a nado sair de casa. Contudo é possivel contornar a situacdo
tornando-a ndo tdo desfavoravel, ou ao menos com impacto negativo menor, desde que haja
planejamento adequado do fluxo de caixa e sejam tomadas as medidas cabiveis para evitar
prejuizos. E possivel também verificar estratégias de marketing para atrair o publico em dias de
chuva, aumentando a demanda.

No que tange ao macroambiente tecnolégico, ele apresentou-se favoravel, tendo em vista
gue grande parte da populacdo tem acesso a internet e aos demais meios de comunicacao,
facilitando o acesso a informacdo e ampliando as formas de divulgacdo do estabelecimento.
Ha& uma grande gama de ferramentas tecnoldgicas ¢ disposi¢cdo para tornar o empreendimento
bem-visto, além das redes sociais, que atingem milhares de pessoas e possibilitardo divulgacao
em massa, aumentando o ndmero de frequentadores. As tecnologias de softwares utilizadas
também favorecerdo a abertura do negdcio, pois sdo fundamentais para que haja controle e
gestao do empreendimento, mesmo que inicialmente o investimento possua valor representativo.

O microambiente: a coleta de dados, a andlise dos dados e os resultados

O microambiente, também denominado de ambiente interno, é tido como um conjunto de
variaveis internas que afetam a empresa, sobre as quais esta exerce controle, pois sdo varidveis
diretamente ligadas ¢ organizacdo, tais como economia do setor, clientes, fornecedores, mao de

obra, concorrentes, imagem e localizacdo.

A economia do setor

Para esse indicador, foi utilizada a coleta de dados por observacdo individual sistematizada
em pesquisa documental®. Por ndo haver base histérica, ndo é possivel realizar projecbes
guanto a economia do setor, no entanto cabem outras analises. Santa Catarina conta com

% Informacdo de Celso Pazinatto, da Secretaria Estadual da Fazenda do Estado de Santa Catarina, transmitida por mensagem
recebida por elaine_dosantos@hotmail.com em 15 set. 2014.
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295 municipios. Baseando-se no fato de que o faturamento do setor para o estado foi de R$
95.935.642,35, pode-se obter a média do faturamento por municipio. Efetuando a divisdo do
valor do faturamento pela quantidade de municipios, obteve-se o faturamento médio de R$
325.205,57 por municipio.

Sabendo também que o faturamento do setor para o municipio de Joinville no mesmo
ano de 2013 foi de R$ 8.641.981,21, verificou-se que ele se encontra muito acima da média de
faturamento dos demais municipios do estado. Joinville representa 9% do faturamento do setor
no estado, o que pode ser considerado bom, tendo em vista que o faturamento da cidade se
mostra extremamente superior a média dos municipios do estado.

O mercado consumidor

Para esse indicador, foi utilizada a coleta de dados por observacdo individual sistematizada
em pesquisa documental. Os dados da populacdo de Joinville e de Santa Catarina estdo
dispostos na Tabela 6.

Tabela 6 — Populacdo economicamente ativa de Santa Catarina e Joinville: periodo 2001-2011

PEA 2001 PEA 2011
Joinville 82.624 119.149
Santa Catarina 2.985.000 3.509.000

Fonte: IBGE (201)

Demonstrou-se, por andlise percentual, que o crescimento da populacdo economicamente
ativa da cidade de Joinville, 3,73%, € superior ao crescimento de seu estado, 1,63%, o que torna
0 cenario favoravel.

O mercado fornecedor

Depois de verificados os fornecedores aptos a atender as necessidades do negdcio,
por observacdo individual em pesquisa documental, percebeu-se que existe uma infinidade
de outras empresas dispostas a fazer o mesmo, no entanto é necessario que haja uma analise
dos fornecedores para que seja feita uma boa escolha. Em Joinville e regido, ha fornecedores
qualificados e dispostos a negociar precos e prazos. Além disso, com a tecnologia atual, é
possivel também contar com fornecedores mais distantes com custo mais baixo. Essa realidade
favorece o empreendimento.

O mercado concorrente

Joinvilletemcentenasdebares,lanchonetes, confeitarias, entre outros estabelecimentos
que podem oferecer o mesmo produto. Nesse caso, o que delimita a concorréncia é o foco
do negdcio. A Decaf Café Bar, em seu estilo, conta com concorrentes que podem atingi-
la tanto durante o dia quanto a noite. A analise da concorréncia visou coletar informacdes
importantes com as finalidades de aproveitar os pontos fortes e evitar os pontos fracos.

Para analise dos concorrentes, descritos no quadro 1, foram observadas as varidveis e
atribuidos os conceitos 6timo, bom, regular e ruim para cada um dos itens observados.
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Quadro 1 — Andlise dos concorrentes

Critérios | oecar 1 2 3 4 5 6
Infraestrutura Otimo Otimo | Regular Ruim Otimo Bom Otimo
p/ycjgligs Bom Bom Bom Regular Bom Bom Otimo
azfer\éiagggs Bom Bom Regular Ruim Regular | Regular Bom
Localizagao Bom Bom Bom Bom Bom Otimo Bom
Atmosfera Otimo Otimo | Regular Ruim Otimo Bom Bom
Preco Bom Bom Bom Bom Bom Bom Bom
Promocado Bom Bom Bom Ruim Bom Bom Regular

Nota: nome dos principais concorrentes ndo disponibilizados por questdo de confidencialidade
Fonte: Primaria (2014)

A analise realizada possibilitou identificar em quais aspectos a concorréncia esta a frente
e em quais apresenta alguma deficiéncia. Verificou-se que ha concorréncia forte, o que pode
propiciar certa dificuldade de conquistar mercado no inicio, no entanto buscar-se-a alicerce nos
diferenciais para que a Decaf se sobreponha a preferéncia dos clientes em relacdo aos demais.

A imagem e a atmosfera

A observacdo individual em pesquisa bibliografica mostra que a imagem e a atmosfera
definirdo a identidade do negodcio, o que de fato gerard diferenciacdo perante os demais
concorrentes.

Por possuir tendéncia tematica, serdo realizados investimentos nesse quesito visando
a aconchego, conforto e satisfacdo do cliente sem esquecer a esséncia tematica da casa.
Utilizando as tecnologias e os demais itens que forem necessarios, sera oferecido um ambiente
diferenciado, o que pode ser visto como um ponto favoravel.

O EMPREENDIMENTO: ESTRATEGIA E ANALISE FINANCEIRA

Foram abordadas as informacdes relativas aos investimentos e as estratégias que
norteardo o negdcio.

Referem-se as estratégias de mercado a matriz Strengths Weaknesses Opportunities
Threats (SWOT) e a politica de precos, além da analise da viabilidade propriamente dita, por
meio da analise financeira entre receitas, custos, gastos e investimentos.

Plano de marketing

As informacOes apresentadas foram levantadas mediante a observacdo individual
sistematizada, pesquisa documental e pesquisa de campo utilizando o roteiro de entrevista.

Produto
O produto oferecido pela Decaf Café Bar faz parte do cotidiano das pessoas. A empresa

vai comercializar e dispor de cafés, bebidas, lanches e outros produtos, conforme ja descritos
anteriormente.
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Preco

A Decaf Café Bar, conforme descrito no quadro 2, adotard a média do valor do mercado
para estabelecer seus precos. Tais dados relativos aos precos de mercado foram levantados por
meio de pesquisa documental e de observacdo individual sistematizada. Foram verificados os
precos praticados pela concorréncia e foi calculada a média de seus precos para obter o preco
médio de mercado a ser adotado pela Decaf.

Quadro 2 — Precos médios dos produtos Decaf Café Bar em reais (R$)

Preco médio Preco médio o
Produto concofrente 1(R$) concorf'ente 2 (R$) iz sl (3L

Cafés tradicionais 494 450 472
Cafés especiais 14,50 6,46 10,36
Cafés gelados 8,67 772 8,19
Chocolates quentes 7,00 700 6,83
Cervejas nacionais 6,75 6,75 6,75
Cervejas importadas 10,18 20,80 15,49
Drinques e coquetéis 12,50 13,50 13,00
Bebidas ndo alcodlicas 450 450 450
Fatia de bolos e tortas 6,50 6,50 6,50
Lanches e porcdes 15,00 12,00 13,50

Fonte: Primaria (2014)

Praca

A praca é tida no marketing como o ponto de venda, mas € necessario entender que
ndo compreende somente o local; existem questdes a serem observadas no quesito praca, tais
como seguranca do local, localizacdo acessivel, zoneamento, entre outros.

Em contato com o proprietario do imdvel situado a Rua Dr. Jodo Colin, esquina com Rua
Tubardo, no bairro América, em Joinville, verificou-se que a propriedade se encontra disponivel
para locacdo. A Unica via que da acesso ao estabelecimento é a prépria Rua Dr. Jodo Colin, que
€ uma das principais e mais movimentadas da cidade. O estabelecimento contard com amplo
estacionamento préprio. Outrora, o imodvel ja havia sido utilizado para fins comerciais, o que quer
dizer que o zoneamento do local é adequado para a atividade e licenciavel.

Promocdo

Para tornar a empresa conhecida, outdoors com a sua logomarca estarao espalhados em
pontos estratégicos da cidade, bem como se usardo banners, félderes e carros de som para
divulgar a abertura do empreendimento, a fim de atingir todas as pessoas.

Havera grande utilizacdo da rede social e da internet para promover a empresa, pois a
maior parte da populacdo tem acesso a esses meios e o utiliza com frequéncia.

Estratégias de mercado
A andlise do micro e do macroambiente sera realizada por meio da delimitacdo de pontos

fracos e fortes, oportunidades e ameacas, com base na qual serdo desenvolvidas as estratégias
das empresas.
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Matriz Strengths Weaknesses Opportunities Threats (SWOT)

A andlise SWOT é dada conforme o quadro 3:

Quadro 3 — Matriz SWOT Decaf Café Bar

Forcgas (Strengths) Oportunidades (Opportunities)

Localizacdo privilegiada; Acesso a financiamentos;
Diversidade de produtos; Crescimento econdmico da cidade;
Atendimento aos sabados e domingos; Crescimento populacional,
Utilizacdo de ampla tecnologia; Tematica diferenciada;
Qualidade no atendimento. Aumento de market share.

Fraquezas (Weaknesses) Ameacas (Threats)
Empresa nova no mercado; Concorrentes ja instalados;
Pequeno market share, Surgimento de novos concorrentes;
Investimento inicial alto; Oscilacao na demanda;
Pouco crédito com os fornecedores; Limitagdao da lotacdo;
Estacionamento com capacidade limitada; Ndo atingimento do faturamento esperado;
Grande ndmero de estabelecimento com produtos | Roubos ou furtos em ascensao;
similares. o o o

Condicdes climaticas e elevado indice de chuvas.

Fonte: Priméria (2014)

Os objetivos da empresa

Para saber aonde chegar, a empresa tera tragado os seguintes objetivos: fidelizar clientes
por meio da qualidade em atendimento e produtos oferecidos, ser reconhecida como melhor
estabelecimento na cidade em seu ramo de atuacdo, atender aos desejos do consumidor e
manter-se a frente dos concorrentes.

Estrutura ou plano operacional

Sdo analisados os problemas que podem ocorrer e determinadas as acdes a serem
tomadas para contornar tais problemas. A empresa desempenhard suas atividades de terca-feira
a sédbado no horario das 8 até as 2h, e nos domingos das 14 até as 22h. Em casos excepcionais,
caso haja demanda, a empresa manter-se-a aberta até a saida do Ultimo cliente. Contard com
infraestrutura adequada de pessoal e infraestrutura fisica.

Demonstrativo de resultados projetados

Com base em pesquisa de mercado e exploratdria, tendo a observacdo individual e o
roteiro de entrevistas como instrumentos de coleta de dados, elaborou-se o demonstrativo,
tendo como resultado a tabela 7.

Tabela 7 — Resultados do exercicio projetado, do periodo de 2015-2019, em reais (R$)
Especificacao 2015 2016 2017 2018 2019

Resultado
liquido

196.276,97 232.089,93 264.760,99 309.880,26 358.505,96

Fonte: Primaria (2014)
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A viabilidade economico-financeira

Com base em pesquisas de mercado, exploratéria e documental, tendo a observacdo
individual e o roteiro de entrevistas como instrumentos de coleta de dados, procedeu-se a
analise econdmica e financeira.

Para o investimento inicial da empresa, foram levantados os valores referentes a méveis,
utensilios, maquinas, equipamentos, entre outros e obtido o valor significativo de R$ 245.000
para a abertura desse negdcio. No entanto, apesar de o investimento ser alto, o payback
descontado mostrou que o tempo para recuperagao desse capital &€ consideravelmente rapido,
sendo de cerca de 17 meses. Ou seja, a partir desse momento ndo haveréd saldos negativos a
recuperar.

Analisando o demonstrativo de resultados do exercicio, as receitas apresentaram-se
superiores aos custos e as despesas desde o primeiro periodo, evidenciando-se Iucrativas. Da
mesma forma, seu fluxo de caixa também se deu positivo. Esses aspectos favorecem o negdcio.

O ponto de equilibrio, visto como financeiro, iniciou-se em 83,08% e decresceu ao longo
dos anos, chegando a 78,20% no ano de 2019, sendo considerado um bom indice para as
necessidades de receitas para a empresa. Consequentemente, a margem de seguranga, que
comecou em 16,92%, aumentou gradualmente, chegando a 21,81% em 2019, o que garante maior
segurancga ao realizar o investimento, pois prepara a empresa para enfrentar os riscos referentes
ao negaécio.

Verificou-se que a soma do VPL no periodo estudado é maior do que zero, o que
evidencia a viabilidade da empresa nesse quesito. A TIR do periodo foi de 95,81%, sendo maior
que a TMA, definida em 18%, denotando também viabilidade. A rentabilidade calculada para
o periodo resultou em 358,77%, tido como favordvel para o empreendimento. A rentabilidade
anual apresentou-se em 35,62%, o que também é considerado favoravel ao negdcio tendo em
vista que esse indice se mostra superior a taxa de inflagdo projetada para o periodo e maior que
a TMA estipulada.

Cronograma para a abertura da empresa: plano de implementacao

Esse cronograma refere-se ao periodo de 2014-2019. A implantacdo do empreendimento
iniciou-se em novembro de 2014, tendo em vista a necessidade de documentacdes para a
abertura de uma empresa.

A selecdo e a contratacdo de pessoal foram realizadas no fim de novembro e comeco
de dezembro, visto que é um processo que demanda um pouco mais de tempo, também para
preparar as documentacdes necessarias para a contratacdo dos funcionarios.

A compra de maquinas, equipamentos, méveis e utensilios aconteceu no decorrer do més
de dezembro. Nos proximos anos ndo sera realizado nenhum investimento. A geracdo de receita
sera de 2015 a 2019.

CONCLUSAO

Foi investigada a viabilidade de abertura de um café-bar na cidade de Joinville, por meio
da elaboragdo de um completo plano de negdcio. De acordo com o demonstrado, o objetivo
geral foi atingido.

Das pesquisas tedricas realizadas, comprovou-se que é nitida a importancia da realizacao
de um plano de negdcio por aquele que deseja empreender, para que possa ser desenvolvido
um estudo completo e para conhecer as potencialidades e fragilidades do mercado no qual se
pretende ingressar. Sem um plano de negdcio adequado, muitas empresas acabam resultando
€em iNsucessos.

A pesquisa empirica trouxe resultados satisfatorios para a implantacdo do negdcio,
demonstrando resultados favoraveis referentes ao macro e ao microambiente. A economia e
populacdo da cidade encontram-se em crescimento, o que representa um ponto positivo para o
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desenvolvimento da empresa. A analise financeira, por meio das projecdes de receitas, custos
e despesas, apresentou resultados lucrativos para o negécio. Os indicadores de viabilidade
estudados apontaram VPL maior que zero; TIR de 95,81%, sendo superior a TMA, determinada
em 18%; e payback de aproximadamente 17 meses. Esses nimeros comprovam a viabilidade do
negaocio.

Diante do exposto, o plano de negdcio elaborado comprovou a viabilidade da empresa
Decaf Café Bar. Assim, conclui-se pela implantacdo do empreendimento, entretanto recomenda-
se a revisdo desse plano antes da tomada de decisdo para a abertura da empresa, diminuindo
0Ss riscos ou as possibilidades de erros pertinentes a esta pesquisa.
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CAPITULO 6

MELHORIAS NO ATENDIMENTO DA EQUIPE DO
SETOR DE CONTAS A RECEBER DA EMPRESA X

Kellim de Oliveira Bertusso'
lvanilda Maria e Silva Bastos?

INTRODUGAO

Este trabalho de conclusdo de curso teve por objetivo identificar as falhas no processo de
atendimento e satisfacdo dos clientes da Empresa X, a qual atende a clientes de todo o Brasil
e de outros paises também, oferecendo servicos de solugcdes que sincronizam a cadeia de
suprimentos. O estagio foi realizado no periodo de 1.° de marco de 2014 a 20 de setembro de
2014, em sua sede em Joinville (SC).

Para a realizacdo do estudo foram levantados os pontos que podiam ser trabalhados na
empresa, com a intencdo de promover melhorias. Ao longo das Ultimas décadas, na gestdo
interna da organizagao, tem-se trabalhado na valorizacdo das pessoas. Isso fez com que a
antiga administracdo de recursos humanos cedesse lugar a uma nova abordagem: a gestdo de
pessoas.

Na atualidade, a nova politica de gestdo de pessoas nas organizagles deve ser
cuidadosamente elaborada, pensando emcomo envolvertodos os funcionarios naimplementacdo
da missdo na instituicdo.

E fundamental para as organizacdes que o desenvolvimento dos demais integrantes
da empresa seja trabalhado, pois o compartilhamento do conhecimento interno propiciara a
outros funcionarios oportunidade de desenvolvimento profissional. A motivacdo € um fator
imprescindivel para o sucesso de qualquer programa, projeto ou processo, € a area de recursos
humanos é responsavel por proporcionar essa motivacdo aos funcionarios. Além dos fatores
j@ mencionados, as organizagles ainda enfrentam o desafio de manterem-se competitivas,
ampliando-se economicamente e tornando-se sdlidas no mercado atual.

No desenvolvimento do presente trabalho de conclusdo de estagio, foram realizadas as
seguintes etapas: campo de estagio, fundamentagao tedrica, desenvolvimento do estagio e
projeto de melhoria.

Para essa finalidade, foi feita pesquisa bibliografica com a intencdo de construir uma base
tedrica consistente, assim como pesquisa de campo, as duas necessarias a aplicacdo de uma
pesquisa, a fim de levantar contelidos e dados que subsidiassem a andlise e, consequentemente,
as propostas de melhorias. Além disso, aconteceram também uma pesquisa de observacdo e
entrevista no contas a receber de duas empresas multinacionais de grande porte de Joinville,
denominadas doravante de empresa B e empresa C. O critério de escolha das referidas

"Egressa do curso de Administracdo pela Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2 Qrientadora. Professora do Departamento de Administracdo da Univille.
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empresas foi pelo fato de ambas desenvolverem um trabalho similar ao da Empresa X no
setor financeiro.

Para a coleta de dados, ocorreram entrevistas com as coordenadoras das empresas B
e C, bem como com a coordenadora do setor financeiro da Empresa X, além da aplicacdo de
guestionarios com perguntas alternativas, aplicados aos funcionarios e clientes da Empresa X, os
quais, apos analisados, tiveram seus dados tabulados. A abordagem utilizada no desenvolvimento
da pesquisa foi quantitativa e qualitativa, as pesquisas exploratdrias e descritivas e as técnicas
bibliogréafica, documental e de campo.

Com base nos resultados, identificou-se que o servico da empresa é de qualidade, mas
o atendimento em geral necessita de ajustes. Sendo assim, para atender a essa demanda, foi
elaborado o projeto de melhoria, com algumas ac¢des sugeridas para a empresa.

Este projeto evidencia a importancia do bom atendimento ao cliente, a importancia de
funcionarios motivados e capacitados, bem como a necessidade de melhoria dos processos em
busca de total satisfacdo e exceléncia nos servicos prestados.

REVISAO DA LITERATURA

Este capitulo apresenta conceitos de administracdo de recursos humanos, processos de
recursos humanos, gestdo de pessoas e processo motivacional.

ADMINISTRAGAO DE RECURSOS HUMANOS

A economia globalizada demanda inovacdo, velocidade de atuacdo, capacidade de
adaptagdo a novos cenarios e custos mantidos sob controle. Quem desenvolve o capital
intelectual e o mantém é o sistema de gestdo de pessoas. Como ativo estratégico, atualmente
esse capital intelectual é visto como investimento que agrega valor e como um diferencial
competitivo. Vale dizer que a criatividade das pessoas bem preparadas e motivadas € um
diferencial competitivo (BARBIERE; SILVA, 2012). O departamento de recursos humanos tem as
responsabilidades de selecado, contratacao, treinamento, remuneracdo, formagao sobre higiene
e seguranga no trabalho e estabelecimento de toda a comunicacao relativa aos funcionarios da
organizacao.

Administracdo de pessoal ou de recursos humanos era o antigo termo utilizado para a
atual area de recursos humanos, que hoje em dia também estd sendo denominada de gestdo
de talentos, gestdo de colaboradores e também gestdao do capital humano. A gestdo do
capital humano tornou-se uma tarefa cada vez mais complexa para as organizacdes, exigindo
profissionais bem capacitados e ferramentas tecnoldgicas sofisticadas para, eficientemente,
gerir e desenvolver seus talentos. Isso mostra que a area de recursos humanos precisa se
transformar e ampliar seu espaco e importancia dentro da empresa. O capital humano deve
deixar de lado as atividades mais burocraticas e operacionais e dedicar seu tempo a fazer das
pessoas da organizagao um fator de vantagem competitiva. Robbins, Judge e Sobral (2009, p.
213) especificam que “uma equipe de trabalho gera uma sinergia positiva por meio do esforco
coordenado. Os esforcos individuais resultam em um nivel de desempenho maior do que a
soma daquelas contribui¢cbes individuais”.

Parte significativa da vida das pessoas é dedicada ao trabalho, e para muitas o trabalho
constitui a maior fonte de identificacdo pessoal. E natural, portanto, que almejem identificar-se
com seu trabalho.

Processos de recursos humanos

Os profissionais de recursos humanos da atualidade devem estimular a construcdo de
relacionamentos confidveis; conhecer os negdcios o bastante para se engajar nas discussdes;
certificar-se de que os sistemas operacionais basicos de sua drea estdo desenhados corretamente;
participar dos processos tanto de elaboracdo como de execucdo das estratégias; conhecer a
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teoria e as ferramentas necessarias para identificar e administrar um talento; e possibilitar que,
nas empresas, as coisas acontecam de maneira certa, no momento correto (ULRICH, 2009).

Chiavenato (2010) esquematiza que a area de recursos humanos envolve os seguintes

Processos:

- Agregar pessoas (recrutamento e selegao);

- Aplicar pessoas (desenho de cargos e administracdo de cargos);

. Recompensar pessoas (remuneracdo e beneficios);

- Desenvolver pessoas (treinamento, mudancas e comunicacao);

- Manter pessoas (disciplina, higiene e seguranca, qualidade de vida e relacdes trabalhistas);
- Monitorar pessoas (banco de dados e sistema de informacdo de recursos humanos).

Esses processos sdo associacdes de habilidades e métodos, politicas, técnicas e praticas
definidas com os objetivos de administrar os comportamentos internos e potencializar o capital
humano. Tem por finalidades selecionar, gerir e nortear os colaboradores na direcdo dos
objetivos e das metas da empresa.

Remuneracao

Pode-se dizer que a remuneracdo € um conjunto de diferentes maneiras para remunerar
os funcionarios, representando um elo entre os individuos e a nova realidade das organizagdes.
A remuneracgdo deve considerar todo o contexto em que a organizacdo esta inserida, levando
em conta as suas caracteristicas e seus planejamentos atuais e futuros.

Os empregados sentem-se mais valorizados e mais bem remunerados, maximizando a sua
contribuicdo individual para o sucesso da organizacdo e cumprimento das metas estabelecidas.
A remuneracdo estratégica € uma forma de obter maior vinculo entre as empresas e seus
colaboradores. Ela foi introduzida nas organizacées no sentido de valorizar as competéncias,
habilidades e resultados alcancados pelas pessoas remunerando-as pelo seu potencial de
realizacdes e resultados que venham a obter na consecucdo dos objetivos tracados pelas
empresas (LOPES, 2007).

Lopes(2007)ainda enfatiza que toda empresa deve ter normas parareger suaremuneracao.
Nessa politica, a empresa determina os parametros basicos a serem seguidos em termos de
saldrio: aumentos, promocdes, reajustes, como e quando fazer pesquisa salarial, como e quando
fazer revisdo das descricGes de cargos, entre outros.

As pessoas comprometem-se com determinada organizacdo quando percebem que ela
agrega valor ao seu trabalho, tanto na remuneracdo como na prépria experiéncia profissional,
e a empresa precisa criar uma ponte entre suas expectativas e as das pessoas. O instrumental
de carreira integra varias preocupacdes e da consisténcia a praticas de desenvolvimento,
remuneracdo e valorizacdo que geralmente se encontram dispersas (DUTRA, 2009).

Diante da grande competicdo no mercado de trabalho e a necessidade de manter os
melhores na sua empresa, surgiram formas diferenciadas de remuneracdo, deixando de existir
como parametros somente o tempo de casa e o cargo exercido. Alguns exemplos:

- Remuneracdo por competéncia: o empregado deve demonstrar as competéncias definidas
na sua descricdo de cargo. Essa abordagem prega o aprendizado continuo e a iniciativa do
funcionario;

.« Remuneracdo baseada em desempenho: fundamentada na contribuicdo diferenciada
do empregado, exerce motivacdo nas pessoas para terem desempenho melhor. O que o
funcionario fez e quanto ele contribuiu para alcancar as metas e objetivos;

- Remuneracdo baseada em equipe: pensamento focado ndo no individuo, mas na equipe da
qual ele faz parte. O maior desafio é balancear a remuneracao individual com a da equipe.

A administracdo de carreiras estimula e oferece metodologia para o planejamento
individual da carreira e estruturacao do desenvolvimento profissional, além de subsidiar, com
conceitos e ferramentas, o gerenciamento de recursos humanos de forma estratégica nas
empresas (DUTRA, 2009).
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Treinamento e desenvolvimento de pessoal

Tdo importante quanto identificar talentos € investir no seu treinamento e desenvolvimento.
Por meio do adequado treinamento e da correta formagdo de equipes, as organizagdes podem
alcancarum diferencial competitivo no mercado em que atuam. Essa atuacao gera sinergia positiva
e aumenta o comprometimento dos colaboradores em alcangar os resultados organizacionais.
Assim, o treinamento é tido como um importante item diferenciador de uma empresa, pois onde
ha um colaborador bem preparado existirdo também bons resultados. Dessa forma, a formagao
de equipes de trabalho apresenta-se como uma importante ferramenta de alavancagem de
resultados, pois é considerada uma excelente forma de unir os colaboradores.

Treinamento e desenvolvimento sdo termos presentes em todas as organizacdes; trata-se
de duas praticas que promovem o crescimento dos individuos que integram uma organizacao.
Porém ha diferenca entre ambas. De acordo com Chiavenato (2010, p. 295), o treinamento pode
ser definido como:

Treinamento € o processo de desenvolver qualidades nos recursos humanos
para habilitd-los a serem mais produtivos e contribuir melhor para o alcance
dos objetivos organizacionais. O propésito do treinamento é aumentar a
produtividade dos seus individuos em seus cargos, influenciando seus
comportamentos.

Ou seja, desenvolver é dar formacdo basica para aprender novas atitudes, solucdes,
ideias, conceitos para que os colaboradores modifiquem seus habitos e comportamentos e se
tornem mais eficazes naquilo que fazem. O processo de desenvolvimento envolve: treinamento,
desenvolvimento de pessoas e desenvolvimento organizacional. J& o treinamento é o processo
sistematico pelo qual a pessoa é preparada para cumprir com exceléncia as tarefas de seu cargo
na empresa e, além disso, estimula também o desenvolvimento das competéncias para que se
tornem mais criativas, inovadores e contribuam para os objetivos da organizacao.

Ja o desenvolvimento ocorre no dia a dia das pessoas; sdo as experiéncias proporcionadas
pela empresa que se transformam em aprendizagem. Sobre desenvolvimento, Chiavenato (2010,
p. 323) afirma: “S&o as experiéncias ndo necessariamente relacionadas com o cargo atual, mas
que proporcionam oportunidades para desenvolvimento e crescimento profissional”.

Segundo Franca (2008), a diferenca é importante na medida em que se consideram os
diferentes niveis de aprendizagem entre treinamento e desenvolvimento, para capacitar a pessoa
para trabalhar. Treinamento é sistematico; promove aquisicdo de habilidades, regras, atitudes e
conceitos que busquem a melhoria das caracteristicas dos funcionarios e exigéncias do cargo. Ja
o desenvolvimento é um processo de longo prazo que aperfeigoa as capacidades e a motivagao
dos empregados a fim de torna-los mais valiosos para a empresa. O desenvolvimento inclui
carreiras e experiéncias.

Processo motivacional

Um grande desafio das empresas € ter funcionarios motivados e com bom desempenho,
que gere resultados para a empresa e satisfagdo para o funcionario. O principio fundamental no
campo de motivacdo nos recursos humanos de uma empresa é fazer com que uma tarefa, uma
responsabilidade ou o trabalho como um todo sejam mais valorizados pelo empregado, que
aplicara neles todas as suas forgcas motivacionais. Quanto mais o empregado ver o seu trabalho
recompensado, mais ele estard comprometido em cumprir as metas que Ihe sdo estabelecidas.
O relacionamento entre as pessoas do trabalho deve ser saudavel para que a empresa também
esteja com salde. Esse assunto esta ligado diretamente com a satisfagao do trabalhador e seus
resultados na corporacao.

Chiavenato (2011) afirma que o administrador precisa desenvolver habilidades interpessoais,
tais como motivagdo e comunicacdo, para atender as exigéncias das organizacdes atuais.
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Também, faz-se necessario que os gestores desenvolvam com as suas equipes meios para
estimular a gestdo participativa e o aprendizado continuo, melhorando a qualidade do servigo.

Internamente na organizagdo se obtém melhoria da eficiéncia dos servicos, aumento da
eficacia nos resultados, criatividade e inovagdo nos produtos e servicos oferecidos ao mercado,
qualidade e produtividade, melhor atendimento ao cliente. Tudo isso com um funcionario
motivado. Externamente, ganham-se mais competitividade organizacional e melhoria da imagem
da organizacao (CHIAVENATO, 2010).

Portanto, de acordo com a pesquisa, conclui-se que o trabalho de uma equipe motivada
e preparada é de suma importancia no desenvolvimento e na manutencdo de uma estrutura
organizacional flexivel, que preza a solugdo rapida de problemas, bom estilo de lideranca,
boa comunicacdo, habilidades de negociacao, valorizacao profissional e a autonomia que
proporcionara bom clima organizacional.

CAMPO DE ESTAGIO: APLICACAO E ANALISE DOS DADOS COLETADOS E PROPOSTAS
DE MELHORIAS SUGERIDAS

O estagio foi realizado na Empresa X, local onde a académica do curso de Administragcao
acompanhou e observou os procedimentos adotados pela empresa no atendimento aos clientes.
Além disso, a estagiaria também fez estudos em duas empresas multinacionais de grande porte,
em Joinville, pelo fato de elas realizarem um trabalho similar no setor financeiro das respectivas
organizagdes.

Cabe salientar que as pesquisas de observacdo nas outras empresas foram com o intuito
de fazer uma comparagao dos servicos prestados pelo setor financeiro em relagcdo aos servigos
financeiros oferecidos pela Empresa X e com a intencdo de identificar as ameacas e fraquezas,
conforme o quadro 1, da referida empresa no tocante as empresas B e C. Além disso, também
ocorreram pesquisas com clientes e funcionarios e entrevista com a gestora da Empresa X.

Quadro 1 — Anélise SWOT, correspondente a forcas (strengths), fraquezas (weaknesses), oportunidades
(opportunities) e ameacas (threats)

EMPRESA ANALISE
. Equipe estruturada e forte;
Empresa B « Atendimento via chamado;
. Subequipes de cobranca em mais cidades;
. Atendimento mais agil ao cliente.
- Portal de cobrancas para segunda via de boleto,
prorrogagao, bem como segunda via de nota fiscal;
FORCAS Empresa X « Processos em desenvolvimento para expansao da
equipe;
« Novo sistema de comiss8es por meta atingida.
« Sistema otimizado para identificar na prépria tela a
Empresa C qual proposta o boleto se refere, também a proposta
assinada e transferéncia entre empresas feita pelo
préprio contas a receber.

Continua...
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Continuag¢do do quadro 1

- Funcionarios ndo sdo recompensados pelas metas
Empresa B alcancgadas. Podera ocorrer futura desmotivacao no
trabalho.

« Grande fluxo de ligacOes e caixa de e-mail com
Empresa X solicitacOes repetidas, impossibilitando responder em

FRAQUEZAS tempo habil para pagamento.

« Grande volume de ligagOes e e-mails de cliente;

« N&o hd um meio para receber notas nem boletos

Empresa C quando héa falha por parte dos correios ou banco,
ocasionando alta inadimpléncia;

« Poucas pessoas para atender a demanda.

AMEACAS OPORTUNIDADES

« Aumento dos resultados;

Beneficios por metas alcangadas;

Capacitacdo de funcionarios para agilidade no

. Perda de clientes pela
falta de agilidade nas

respostas; atendimento;
. Retrabalho e sobrecarga; |« Otimizacdao do sistema, para facilitar a busca de
- Rotatividade de pessoas informacdes;

pela desmotivacao por . Padronizacdo do atendimento por meio da abertura

falta de reconhecimento. de chamado;
«  Manutencdo do histérico de atendimento.

Fonte Primaria, 2014

Apds a andlise dos dados coletados, com base no questionario respondido pelos
funcionarios, nas entrevistas realizadas com os coordenadores e na observacdo nas empresas
B e C, foi possivel analisar e perceber os pontos que deveriam ser melhorados e os principais
motivos do descontentamento dos clientes em relacdo ao atendimento, a agilidade e a eficacia,
como também a insatisfacbes e desmotivacdo dos funcionarios quanto aos treinamentos
realizados, atividades motivacionais e plano de cargos e salarios.

Nesse sentido, foram sugeridas algumas agcdes de melhoria para a Empresa X, conforme
segue:

- Projeto de melhoria 1: Treinamento para Funcionarios — preparar os colaboradores para que
dominem os processos e ndo haja erros nas informacdes transmitidas, para que assim toda
equipe tenha conhecimento e fundamentos para lidar com as diversas situacdes, oferecendo
atendimento de qualidade. Treinamento ndo € algo que se faca uma vez para Novos
empregados, mas sim usado continuamente nas organizacdes bem administradas;

- Projeto de melhoria 2: Aplicacdo de Teste sobre Treinamento Ministrado — a iniciativa de
recompensar o funcionario pelo seu bom desempenho na absorcdo das informacdes
passadas consequentemente vai motiva-lo a realizar os treinamentos, além de alcancar o
objetivo principal, que é exercer atendimento de qualidade. A necessidade de se capacitar
ndo é somente dos que buscam conhecimento. Os que replicam o conhecimento precisam
se capacitar continuamente a fim de melhorar e até mesmo garantir um aprendizado mais
eficiente ao seu aluno;

« Projeto de melhoria 3: Programa de Reconhecimento — elaborar um programa de incentivo
e reconhecimento para o funcionario que for designado a ministrar o treinamento, para
incentivar o treinador a promover a troca do conhecimento, além de valorizar e capacitar os
funcionarios;

« Projeto de melhoria 4: Customizacdo do Sistema Enterprise Management System (EMS) —
unificar o sistema em apenas um evita que o funcionario perca tempo buscando informacdes
em diversos sistemas, reduz tempo no atendimento e se obtém mais precisdo nas respostas.
Dentro do cadastro do cliente no sistema EMS, na opcdo consulta de documentos, o
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funcionario tem acesso a proposta assinada pelo cliente, ou contrato, além dos demais
documentos comerciais. Atualmente essas informacdes ndo sdo de facil alcance. Elas estdo
armazenadas em um segundo sistema, ou estdo de pose somente do setor comercial;
Projeto de melhoria 5: Operacdo entre Empresas Relacionadas — por meio da operacdo
mutua, o analista do contas a receber pode transferir em segundos os depdsitos para uma das
trés contas da empresa, sem a necessidade da intervencdo do contas a pagar. E necessério
transferir esse valor para a empresa correta (na qual o valor foi faturado). Sé assim a baixa do
titulo poderd ser realizada;

Projeto de melhoria 6: NUmero da Proposta na Tela de Titulos Faturados EMS — no sistema
EMS, ndo é possivel identificar na tela do sistema a qual proposta o titulo se refere. A tela
informa o nimero do titulo, o valor, o vencimento e a data de faturamento, mas ndo informa
a qual das propostas se refere. Essa informagdo geralmente é questionada pelos clientes
que desejam realizar o pagamento do titulo. O faturamento da empresa deve alimentar essa
informacdo no sistema;

Projeto de melhoria 7: Troca dos Computadores de Atendimento — tem-se a finalidade de
diminuir a demora no tempo de espera de uma resposta do contas a receber. Alguns clientes
entram em contato apenas para realizar algum procedimento répido, como, por exemplo,
solicitar uma segunda via de fatura ou boleto. As atuais maquinas travam com frequéncia por
conta da quantidade de sistemas aberta;

Projeto de melhoria 8: Divulgacdo do Portal de Cobranca da Empresa X — conforme pesquisa,
muitos clientes ndo foram informados sobre o portal. Por esse motivo, ndo o utilizam com
eficacia. Ou seja, para que se possa aumentar a qualidade no atendimento, o cliente podera
receber em tempo habil para pagamento notas fiscais e boletos, além de programar os
demais vencimentos de sua empresa. Ao assinar um termo de adesdo e proposta com o
setor comercial, o cliente passard a ter ciéncia da existéncia do portal, por meio de uma
observacdo na propria proposta, além de até mesmo ter o contato da equipe suporte para
cadastrar seu acesso e receber explicagdes sobre a utilizacdo do portal,

Projeto de melhoria 9: Alteracdo na Divisao da Carteira de Cobranca — a divisdo da carteira
de cobranca entre os colaboradores do contas a receber é feita por empresa, exemplo a
ser implantado na Empresa X. Ou seja, duas colaboradoras cobram a Carteira da Empresa
X Software, e uma cobradora cobra a carteira da Empresa X Informatica. A divisdo fica
mais equilibrada, evitando, assim, que o cliente ligue e ndo saiba quem é a colaboradora
responsavel pelo seu atendimento. Como consequéncia disso, ha sobrecarga de atividades
e aumento da inadimpléncia, pelo fato de a colaboradora ndo conseguir percorrer toda a sua
carteira de cobranca;

Projeto de melhoria 10: Cobradoras Identificam o Titulo no Extrato Bancéario — no intuito de
melhorar a agilidade, no processo de baixas de duplicatas via depdsito, sugere-se que pela
manha, ao imprimir os extratos bancarios, a analista entregue uma via a cada colaboradora,
na qual a propria colaboradora identificard os titulos pagos pela empresa que ela mesma
cobra, e ela devolvera a via a analista, a qual vai realizar a liquidacdo no sistema. Assim, serdo
evitados problemas e reclamacdes por parte das colaboradoras, pela liquidacdo do titulo
errado da empresa que efetuou o depdsito, além de tornar o processo de baixa mais agil,
principalmente nos dias de vencimento dos boletos. Evita-se desse modo a ociosidade das
cobradoras, pois sé podem comecar as cobrancas quando a analista finalizar as baixas;
Projeto de melhoria 11: Delegacado de Atividades na Auséncia da Coordenadora — percebe-se
gue na auséncia da coordenadora financeira, por ocasido de viagens ou reunides, a equipe
fica sem autonomia para tomar decisdées;

Projeto de melhoria 12: Atendimento ao Cliente via Chamado no Portal — mediante a pesquisa
de campo, pode-se constatar que a empresa B realiza o atendimento ao cliente com a
solicitagao do préprio cliente, com a abertura de um chamado no sistema, e, caso esse cliente
precise adicionar mais alguma informacao, esta € atualizada no mesmo chamado, evitando
duplicidade no atendimento. Ndo sao disponibilizados e-mail nem telefone, como é feito na
Empresa X. Com essa sugestdo de melhoria, evita-se o retrabalho, pois o cliente dispara
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varios e-mails com a mesma solicitacdo e, em diversas situacdes, ainda liga para a empresa
guando ndo é atendido. Dessa forma, o atendimento fica mais agil, além de as informacdes
ficarem armazenadas, gerando um histérico de atendimento para o cliente e evitando futura
inadimpléncia por falta de retorno;

« Projeto de melhoria 13: Chamado Padrdo para Novo Funcionario — devera ser aberta chamada,
uma unica vez, para liberacdo do acesso a todos os sistemas, tendo como propdsito a
otimizacdo do tempo. Cabe salientar que o colaborador sé podera iniciar quando 0 acesso as
informacdes for liberado. Quando um funcionario comega no emprego, o treinador (madrinha)
precisa abrir um chamado para a liberacdo de acessos ao colaborador. Como no contas a
receber sdo diversos os sistemas de busca e pesquisa, o treinador precisa abrir um chamado
para cada sistema, e a liberacdo demora até uma semana para ser concretizada. Dessa
forma, o novo colaborador ndo tem acesso ao sistema de imediato, pelo fato de o tempo
para produzir e aprender ser longo demais, 0 que provoca atraso no seu desenvolvimento e
sobrecarrega a equipe;

- Projeto de melhoria 14: Implantacdo do sistema Sim Protheus — atualmente os atendimentos
e cobrancgas realizados ndo ficam mantidos em histdrico, e, assim, perdem-se as seguintes
informacdes: negociagdes feitas, contato do responsavel pelo pagamento da empresa,
motivos da inadimpléncia e politica de pagamento do cliente. Isso dificulta futuras cobrangas
e negociacdes com os clientes, pois o funcionario toda vez que for realizar uma nova cobranca
precisa buscar essas informacdes;

- Projeto de melhoria 15: Personalizacdo e Otimizagcao no Atendimento — hoje em dia, quando
o cliente liga para a empresa, ele precisa informar ao atendente seu Cadastro Nacional
da Pessoa Juridica (CNPJ) e as demais informacdes necessarias para a identificacdo da
empresa. Esse atendimento, além de ndo ficar registrado, faz com que o cliente, a cada novo
contato, tenha de informar seus dados novamente, além de ter de se preocupar em lembrar
o atendente o que foi acordado na Ultima ligacdo. A empresa B, na qual ocorreu a pesquisa
de observacdo, dispde do Sistema Operacional Alive URA (Unidade de Resposta Audivel),
0 qual responde a essas necessidades, pois atua como uma assistente virtual humanizada
capaz de executar diferentes acOes de atendimento (no setor suporte, ndo no setor contas
a receber), ha uma opcdo na qual o cliente pode digitar seu CNPJ para entrar no canal de
atendimento, ou seja, na tela do atendente ja aparecem todas as informac8es da empresa,
bem como o histdrico dos atendimentos anteriores. Assim, otimiza-se o tempo de ambas as
partes e o atendimento fica mais eficiente. Sugeriram-se a personalizacdo e otimizacdo no
atendimento, caso a empresa X opte por manter atendimento pelo telefone; ressalta-se que
no presente trabalho recomendou-se atendimento pelo portal.

CONCLUSAO

Os resultados obtidos com a pesquisa realizada deixaram evidente que os clientes
apresentavam algumas insatisfacdes em relagdo ao atendimento, a agilidade e a eficacia por
parte da Empresa X na prestacdo de servicos do setor financeiro. Por sua vez, as pesquisas com
os funcionarios apontaram insatisfacdes quanto a treinamentos feitos, atividades motivacionais
e plano de cargos e salarios. Assim, com base na teoria estudada e nos resultados da pesquisa
de campo, foi possivel identificar as oportunidades e sugerir propostas de melhorias que
atendessem aos clientes com mais eficiéncia, bem como ag¢des que pudessem motivar os
funcionarios, diminuindo assim a rotatividade de pessoas na empresa.

Ao longo deste trabalho, foi identificado que os grandes causadores de insatisfacdo dos
clientes sdo o atendimento e a espera. Além disso, os problemas de cobranga precisam ser
contestados e sdo de responsabilidade do contas a receber. Isso ocorre pelo fato de muitos
clientes, ao procurarem o contas a receber, fazerem o questionamento via e-mail, mas ndo
obtém retorno e, consequentemente, ndo realizam o pagamento do titulo.

Foi constatado ainda que o conhecimento acaba ndo sendo compartilhado com toda a
equipe, causando, assim, impedimentos nas tomadas de decisdo de algumas atividades, as
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quais dependem de auxilio por parte dos demais integrantes, impactando no resultado final
apresentado. Dar o devido tratamento aos problemas relatados € imprescindivel para a empresa,
haja vista a necessidade de preservar a carteira de clientes e, por conseguinte, de captar novos.

O estagio foi de grande importancia para a académica, no que tange ao aprendizado
em relacdo as teorias aprendidas durante os quatro anos de curso, as quais foram de grande
valia na realizacdo do estagio e na execucdo do trabalho de conclusdo de curso. Além disso, o
presente estudo também oportunizou atingir os objetivos com ages de melhorias propostas.

Setodos os funcionarios se sentirem e forem devidamente reconhecidos, seu desempenho
serd proporcionalmente maior, possibilitando o mapeamento e a troca de conhecimento entre
todos os funcionarios da organizacdo. Isso resulta para a empresa em: melhoria da eficiéncia dos
servigos, aumento da eficdcia nos resultados, qualidade e produtividade, melhor atendimento
ao cliente e imagem positiva da organizacao.

A estagiaria pretende que, com a implantagdo do projeto de melhorias, possa contribuir
para o desenvolvimento emocional e profissional dos colaboradores da Empresa X, por meio da
mobilizacdo do estabelecimento. Com essa iniciativa, objetiva-se que o projeto possa avancgar e
crescer, multiplicando valores e promovendo outros projetos que ja se encontram em andamento.
Dessa maneira se atingird mais interacdo com os demais funcionarios, de maneira que haja
melhor qualidade de vida e satisfacdo pessoal dos colaboradores em relacdo a Empresa X.

O esforco do empregado torna-se mais evidente em uma organizagao a medida que sua
forca de trabalho esta envolvida, principalmente com atividades nas quais ele se especializa.
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INTRODUGAO

Este trabalho apresenta o plano de negdcio da Mille, uma empresa de consultoria em
tecnologia e desenvolvimento de software. Na realizacdo deste projeto, € demonstrada a
viabilidade econdmica e financeira de tal empreendimento.

Observac8es do mercado empresarial, com empresas de médio e grande porte, atuantes
em quaisquer setores da economia, revelam que tais empresas tendem a ndo possuir profissionais
internos com conhecimento adequado em areas do negdcio e de tecnologia da informacdo (Tl),
para diagnosticar e executar correcdes e/ou melhorias.

Na pesquisa e coleta de dados ha a delineacdo da necessidade de profissionais que
estejam capacitados para atuar em tais cendrios e que sejam eficazes na condugdo das
atividades, direcionando essas atividades ou mesmo solucionando questdes pontuais e de
interesse estratégico.

A criacdo de uma empresa baseada na modelagem deste plano de negdcio objetiva prover
servicos da natureza anteriormente citada em que a atuacdo se focaliza na cidade de Joinville
(SC), sobretudo em funcdo do crescimento e potencial econémico, necessidades comerciais
favoraveis, proximidade fisica com potenciais clientes no municipio. Todavia 0 mercado ndo se
restringe a Joinville, haja vista que tais servicos podem, sem prejuizo, ser prestados a qualquer
distancia, desde que se tenha acesso a informacdes basicas.

Conforme o proposto, o objetivo geral era tratar do desenvolvimento de um plano de
negocio a fim de analisar a possibilidade e as condicdes de abertura de uma empresa de
consultoria e desenvolvimento de software.

Como objetivos especificos, as seguintes atividades foram desenvolvidas:

a) Realizar pesquisa e andlise de mercado;

b) Desenvolver a analise estratégica do macro e do microambiente;
c) Elaborar o plano de marketing;

d) Construir o plano de recursos humanos;

e) Criar o plano operacional;

f) Gerar o plano financeiro;

g) Verificar a viabilidade financeira e econdmica;

Foi aplicado o método cientifico dedutivo na condugao deste trabalho, e como diretrizes
foram usadas as técnicas de mitigacdao de riscos ao negdcio, técnicas para verificacdo da
viabilidade e andlise de risco e viabilidade. Em pesquisa foram desenvolvidas as técnicas de
pesquisa exploratdria, quantitativa, bibliografica e de campo.

' Bacharel em Administracdo de Empresas pela Universidade da Regido de Joinville (Univille). Analista de sistemas e
empreendedor.

2 Bacharel em Administracdo pela Univille e Mestre em Administracdo pela Universidade Federal de Santa Catarina (UFSC).
Consultor, professor e coordenador no Departamento de Administracdo da Univille.
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Os seguintes procedimentos metodoldgicos foram aplicados:
orientacBes com o professor orientador;
delimitacdo do problema e aspectos da pesquisa;
definicdo do empreendimento;
coleta de dados;
analise do ambiente;
analise de resultados;
geracdo dos planos;
avaliacdo de viabilidade.
O resultado deste trabalho aponta viabilidade econémica e financeira para sua execucao,
e as projecdes indicam resultado positivo entre 20 e 28%.

o220 2002

-

Desenvolvimento de software

O conceito de desenvolvimento de software deve passar primeiramente pela definicdo de
software. Definido como o conjunto de instrugdes ordenadas e executadas de forma sequencial com o
objetivo de executar determinado trabalho, Leite (2000) detalha sobre o processo de desenvolvimento:

Elaborar um processo de desenvolvimento de software significa determinar de forma
precisa e detalhada quem faz o que, quando e como. Um processo pode ser visto
como uma instancia de um método com suas técnicas e ferramentas associadas,
elaborado durante a etapa de planejamento, no qual as atividades que o compdem
foram alocadas aos membros da equipe de desenvolvimento, com prazos definidos
e métricas para se avaliar como elas estdo sendo realizadas.

Enquanto método, é uma pratica tedrica. O processo deve determinar acdes préaticas
a serem realizadas pela equipe, como prazos definidos. Ele é o resultado do planejamento e
precisa ser gerenciado no decorrer de sua execucdo.

O desenvolvimento de software ndo € um método; é uma prética, uma atividade. Abrange
acdes e planejamentos a fim de implantar uma série ordenada de etapas e processos para o fim
de criar uma solucdo coerente que atenda a demanda para a qual o software foi escrito.

Solucgodes e ferramentas de gestdo da qualidade para consultorias

Ferramentas de gestdo e controle da qualidade tém importante papel em casos de
mapeamento/entendimento do negdcio.

Por meio dessas ferramentas, consultorias podem monitorar o ambiente e entregar
solugGes de acordo com necessidades especificas e aderentes a governanga corporativa.

Solugdes ndo se restringem unicamente a problemas efetivos; estendem-se a situacdes
de melhoria. Chiavenato (2004, p. 463) discorre sobre a construcao da qualidade: “Qualidade
é construida e ndo apenas inspecionada. Ndo se trata de corrigir erros ou desvios apenas, mas
antes de tudo, melhorar para evitar e prevenir futuros erros ou desvios”.

Solucdes devem entender as necessidades do cliente, serem assertivas e tdo simples
quanto possivel. Isso somente acontece com o entendimento correto do problema a ser
resolvido, assim como com o alinhamento com o cliente.

Consultoria

Consultoria € um servico de diagndstico e auxilio a empresas nas tomadas de decisdes,
com foco em resolucdo de problemas ou melhorias.

A consultoria apresenta propostas para ambientes de incertezas, arriscados e/ou
problematicos. Para os administradores de uma organizacdo, tais situacdes se apresentam
demasiadamente complexas, fora do escopo de conhecimento, ou requerem visdo externa para
uma avaliacdo mais efetiva.

Segundo Luiz (2009), a consultoria pode ser definida e seu conceito entendido como:

Consultoria, de uma forma ampla, é o fornecimento de determinada prestacdo
de servico, em geral por profissional qualificado e conhecedor do tema. O
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servico de consultoria oferecido ao cliente, acontece por meio de diagndsticos
e processos e tem o proposito de levantar as necessidades do cliente, identificar
solucdes e recomendar acdes. De posse dessas informagdes, o consultor
desenvolve, implanta e viabiliza o projeto de acordo com a necessidade
especifica de cada cliente.

Sob o ponto de vista da atuacdo da consultoria, esta pode ser de dois tipos, a interna e a
externa.

O consultor interno atua sob as mesmas competéncias mencionadas anteriormente,
porém & um profissional interno da organizagdo. O consultor externo € uma figura autbnoma ou
trabalha para outra empresa que seja da organizagdo.

Consultoria e desenvolvimento de software

Como exposto anteriormente, consultoria € a atividade profissional que analisa determinada
situagdo e propde solucdes para situacdes de ndo conformidade ou que sejam passiveis de melhoria.

O desenvolvimento de software voltado a solugcdes empresariais segue o0 mesmo principio.
Por meio da analise de um problema/situacdo, uma proposta de melhoria é elaborada. Inicia-se o
estudo de implicacdes e formas de implantacdo, desenvolvimento da solucdo, testes, validacdes
e servigos de suporte.

O ciclo consultoria > desenvolvimento de software segue um padrdo de posicionamento
estratégico, em que hé o levantamento de situacdes potenciais passiveis de melhorias, hipdteses,
desenvolvimento de uma solucdo e validacdo do cliente, este optando ou ndo pela implantacdo
da melhoria sugerida.

Em uma consultoria o ciclo se encerraria nessa fase, entretanto o desenvolvimento
de aplicacdes pode expandir o ciclo, caso seja pertinente ao problema, indo a criacdo de
ferramentas que possibilitem a implantacdo da solucdo, agilizando o processo, reduzindo os
custos e as questdes operacionais ao cliente e potencializando oportunidades de negdcio para
a empresa deste trabalho.

A empresa Mille € uma consultoria de tecnologia e desenvolvimento de software e apoia atividades
administrativas de seus clientes oferecendo servicos de consultoria e criacdo de solucdes em TI.

Localizada em Joinville, em sua fase inicial ndo possuira estabelecimento fixo.

Esta sob aclassificacdo de microempresa. O regime tributario com as melhores caracteristicas
para sua atuacao é o lucro presumido e a ordenacdo societaria é por empreendedor individual.

A missdo é caracterizada por: “Oferecer solucdes de Tl para empresas com foco na
satisfacdo do cliente e evolucdo constante”. Sua visdo consiste em: “Ser referéncia entre os
clientes como sindnimo de qualidade e resultado no segmento de TI”.

Os tipos de servicos disponibilizados serdao consultoria e desenvolvimento de software.

O desenvolvimento de software dar-se-a por duas frentes:

a) Foco em solucdes complementares, desenvolvimento pontual ou continuado de pequenos
aplicativos de utilidade complementar a organizacao.

b) Desenvolvimento de novos sistemas que venham a ser criados ou que tenham o ciclo de
desenvolvimento colocado a cargo da Mille.

Consultoria sera a prestagdo de servigo que entregara solugdo (ou a proposta de uma) ao
cliente. Ha tendéncia de trabalhar conjuntamente com o desenvolvimento de software, em que
por meio de andlise se chegara a sugestdo de melhoria ou correcdo de processo

Figura 1 — Logomarca da empresa Mille

Fonte: Primaria (2014)
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O empreendedor é Paulo Teixeira da Costa Junior, graduado em Administracdo de
Empresas pela Universidade da Regido de Joinville (Univille), com experiéncia em Ciéncias
da Computacdo pela Universidade Presbiteriana Mackenzie. Trabalhou ativamente como
desenvolvedor de software, analista de sistemas pleno e lider de equipe. Possui experiéncia
em consultoria para grandes empresas e diversos cursos para aprimoramento e qualificacdo
profissional na area de TI.

A metodologia para coleta de dados na andlise do ambiente foi parametrizada pela
pesquisa exploratdria como forma a dar contornos iniciais a expectativa do mercado regional,
pensando nas eventuais oportunidades que poderiam emergir desse tipo de coleta de dados.

Para a atuacdo em Joinville, que em 2013 contava com 46.747 empresas, foi escolhida a
pesquisa com 95% de confianca e erro amostral de 10% e, pela heterogeneidade do universo
pesquisado, sera utilizado o splitde 50/50. Para esse caso, a quantidade de amostras necessarias
segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE, 2014) é de 96.

A pesquisa de mercado foi aplicada com questdes elaboradas com caracteristicas
majoritariamente fechadas, de forma a atender aos objetivos quantitativos da pesquisa, contudo
0 questionario foi equilibrado para que dispusesse do maior espectro de escolhas possiveis ao
respondente.

O gréfico 1 apresenta o faturamento mensal das empresas:

a) 38% sdo empresas com faturamento acima de R$ 1.000.000 (mercado-alvo);
b) 30% sdo empresas com faturamento entre R$ 100.000 e R$ 999.999, as quais serdo
abordadas posteriormente.

Gréfico 1 — Faturamento mensal
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Fonte: Primaria (2014)

O poder de decisdo do respondente é demonstrado no gréafico 2, em que se vé que 87%
respondeu possuir alto poder de decisdo na contratagcao do tipo de servico ofertado.
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Gréfico 2 — Poder de decisao do respondente
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Fonte: Primaria (2014)

A opinido sobre consultoria de Tl e desenvolvimento de software é exibida no grafico 3:
a) 37% a considera necessaria;
b) 29% muito necessaria;
c) Ha boa aceitacdo quanto a oferta do servico;
d) Investimentos em marketing e publicidade podem ser minimizados em um primeiro momento.

Gréfico 3 — Opinido sobre consultoria de Tl e desenvolvimento de software
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Fonte: Priméria (2014)

O gréfico 4 demonstra o custo por hora. Nele trés opcdes se destacam:
a) 16% considera que ele deve ser R$ 90;
b) 15% considera R$ 50;
c) 15% acima de R$ 150;

Assim, 61% pensa que o valor/hora deve ser igual ou superior a R$ 90.
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Grafico 4 — Percepcdo do custo por hora praticado no mercado
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Fonte: Primaria (2014)

O gréafico 5 resume como as empresas buscam informacdes a respeito de servicos como
consultoria, desenvolvimento de software ou similares:
a) 26% por indicacdo de outras empresas;
b) 22% por pesquisa na internet;
C) 36% por outro meio ndo identificado na pesquisa.

O destaque é para o fato de que 36% busca informacdes por outros meios nao identificados
na pesquisa. Esse nimero sugere que esforcos em marketing e publicidade serdo necessarios
em uma posterior fase de expansado.

Gréafico 5 — Como as empresas buscam informacdes a respeito de servicos similares
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Fonte: Primaria (2014)
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Filtrando os resultados:

a) Empresas com faturamento mensal de R$ 1.000.000 ou acima;
b) Empresas com alto grau de poder de decisdo sobre a contratagcao de servicos;
c) Empresas consideram a proposta dos servidos oferecidos como necessaria ou muito
necessaria;
d) Consideram o valor/hora do mercado como acima de R$ 90;
Dessas empresas, 17,7% enquadram-se nesse perfil.
Na andlise do ambiente externo, alguns fatores possuem peso diferenciado e merecem
atencdo.
a) Fatores politico-legais:
[. Lein. 7828/2012 desonera folha de pagamento em empresas de TI.
a) Fatores econbmicos:
|. Economia com crescimento préximo a zero e inflagdo monetaria. Cendrio ndo apropriado
para investimentos.
b) Fatores socioculturais:
|. Profissionais de nivel tatico podem ver Tl como simples aumento de custo.
c) Fatores tecnoldgicos:

Fragmentacdo tecnoldgica;
Base tecnoldgica regional. Tende a estar desalinhada e defasada com o restante do pais ou
com o que a América do Norte e a Europa trabalham.

Para o ambiente interno, apresentam-se:

a)
.
.

Recursos humanos:

O profissional de Tl prefere trabalhar com locais e horarios flexiveis;

Possui resisténcia em seguir ordens restritivas.

Fatores tecnoldgicos:

Evolucdo tecnoldgica é o maior desafio;

Acompanhamento de tendéncias tecnoldgicas no mercado norte-americano;
Acompanhamento de tendéncias de crescimento de solucdes corporativas.
Restricdes financeiras:

Projetos de Tl sofrem com atrasos — pagamentos normalmente vinculados a entrega;
Investimentos devem ser conservadores;

Privilegiar fontes de receita recorrentes para mitigar ociosidade.

Modelo de negdcio:

Tende a gerar estranheza;

. Apos explanacdo da proposta, percebeu-se maior interesse.

Mediante a andlise do ambiente interno, assim como a andlise do ambiente externo,

seja por intermédio de pesquisa de mercado, seja pelo levantamento de caracteristicas dos
fatores externos, obtém-se a matriz SWOT (Forcas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas, em
portugués, ou Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats, em inglés), exibida no quadro 1.

Quadro 1 — Matriz SWOT da empresa Mille

Ambiente interno

Forcas Fraquezas

Experiéncia Conhecimento de tecnologias diversas

Conhecimentos estrategicamente alinhados a
necessidades tecnoldgicas e empresariais

Baixa capacidade de atender a mdltiplos projetos

Conhecimento de tecnologias utilizadas como
padrdo no mercado

Tempo de vida da empresa

Baixo custo operacional Tamanho da empresa

Continua...
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Continuag¢do do quadro 1

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas
Receptividade do mercado Entrada de concorrentes
N&ao ha concorrentes diretos Economia debilitada
Oportunidades tributarias Impostos e burocracia
Valor/hora adequado Captacdo de profissionais

Abundéancia de empresas de médio e grande

porte Tecnologia aplicada nas empresas regionais

Consolidacao de pilares tecnolégicos Valor/hora que o cliente deseja

Fonte: Priméria (2014)

Assim, conforme o observado no quadro 1, cabe estabelecer um plano de acdo sobre as
correcdes necessarias e/ou manutencdo dos pontos fortes.
No ambiente interno, em forcas:
a) Conhecimento das tecnologias utilizadas como padrdao no mercado — buscar aprimorar esse
fator, certificacbes sdo desejaveis;
b) Monitoramento dos fatores de custo para manter o custo operacional baixo;
¢) Acompanhamento do mercado norte-americano sobre tecnologias emergentes e que
ganhem espaco em meios corporativos.
No ambiente interno, em fraquezas:
a) Conhecimentos de tecnologias diversas — buscar tecnologias emergentes que tenham
sinergia com as ja aplicadas na Mille;
b) Baixa capacidade de atender a multiplos projetos — negociar horarios de atendimento com
clientes ou mesmo a possibilidade de atendimento remoto;
c) Tempo de vida da empresa — ndo ha agdo, monitorar ambiente;
d) Tamanho da empresa — ndo ha acdo, monitorar ambiente;
No ambiente externo, em oportunidades:
a) Receptividade do mercado — sondar clientes de maior porte e que permitam valores por hora
mais elevados, assim como afinidades nas culturas organizacionais;
b) Ndo ha concorrentes diretos — monitorar o ambiente e estar pronto para antecipar agcdes ou
reagir;
c) Oportunidades tributarias — ndo ha acdo, monitorar o ambiente;
d) Valor/hora adequado — procurar maximizar oportunidades;
e) Abundancia de empresas de médio e grande porte — sondar clientes de maior porte e que
permitam valores por hora mais elevados, assim como afinidades nas culturas organizacionais;
f) Consolidacdo de pilares tecnolégicos — investir em tecnologias que estdo tornando-se
padrdo no mercado corporativo.
No ambiente externo, em ameacas:
Entradas de concorrentes — monitorar ambiente e estar pronto para antecipar agdes ou reagir;
Economia debilitada — ndo ha acao, monitorar ambiente;
c) Impostos e burocracia — ndo ha acao, monitorar ambiente;
) Captacdo de profissionais — sem acdo a executar no momento, monitorar o ambiente;
e) Tecnologia aplicada nas empresas regionais — nao ha acdo, monitorar ambiente;
f) Valor/hora que o cliente deseja — procurar clientes adequados e investir em marketing.
A projecdo de investimento inicial, segundo a tabela 1, foi orientada de maneira a atender
a demandas de trabalho quando a execug¢do nao se da em clientes e de forma a providenciar
recursos adequados a um profissional.
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Tabela 1 — Disposicdo da estimativa de investimento inicial

DISCRIMINAGCAO VALOR (R$) (%)*
Méveis e utensilios 1150 10%
Mesas 950
Cadeiras 200
Computadores 2.300 20%
Notebook 2.300
Outros 2100 0%
Diversos 1100
Abertura da empresa 1.000
Total de investimento fixo 5.550 47,92 **

* - Percentual de depreciagao por grupo.

** - Valor da Depreciacao Mensal

*Percentual de depreciacdo por grupo; **valor da depreciacdo mensal.
Fonte: adaptado de Sebrae (2013)

Buscou-se atender aos requisitos com o minimo de orcamento necessario. Pelo baixo
valor, optou-se por ndo buscar financiamento para o investimento inicial.

A tabela 2 demonstra a projecdo esperada de receitas. Elas sdo referentes a 100% da
capacidade produtiva projetada.

Tabela 2 — Estimativa da receita total e formacdo de custos variaveis

Estimativa de custos Estimativa de vendas
Descrigéo do servico Vendas | Susto | Custototal| Precode | oy ramento
unitarias unitario | do servico .v'e|.1da (R$)
(R$) (R$) unitario (R$)
Consultoria 30 0 0 160 4.800
Desenvolvimento de sistemas 80 0 0 90 7.200
Manutencao de sistemas 25 0 0 90 2.250
Suporte 40 0 0 90 3.600
Custo direto 0 TOTAL DE SERVICOS 17.850

Fonte: adaptado de Sebrae (2013)

Foi demonstrada auséncia de custo para producdo do servico, uma vez que ndo ha
dependéncias de insumos diretos. Gastos indiretos como salarios, pré-labore, dgua, eletricidade,
entre outros sdo apropriados em custos fixos.

Os precos de venda unitaria foram aplicados em conjuncdo com o plano de marketing,
e o volume de horas de cada servico foi baseado em extrapolacdo das respostas da pesquisa
de mercado alinhadas com as necessidades esperadas correlacionadas sobre as mesmas
respostas.

Para os custos damdo de obra, como apontado anteriormente, no inicio do empreendimento
a Mille ndo contard com funcionarios que ndo o proprietario. Contudo tdo logo haja demanda
além da capacidade produtiva do proprietario, sera contratado um novo profissional para esse
atendimento. A tabela 3 indica os custos iniciais com despesas de mdo de obra na forma de
pro-labore.
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Tabela 3 — Pro-labore

Retirada dos sécios / pré-labore (R$)
Valor a ser retirado mensalmente 8.000
Aliquota de INSS (11%) 880
Total 8.880

INSS: Instituto Nacional do Seguro Social.
Fonte: Adaptado de Sebrae (2013)

A tabela 4 demonstra os custos fixos. Destaque nesse ponto € a incidéncia dos custos de
producdo dos servicos como mdo de obra, que a rigor sdo fixos independentemente do volume
de trabalho.

Tabela 4 — Listagem dos custos fixos

Discriminacéo Valor (R$)
Mé&o de obra + encargos 0
Retirada dos sécios (pro-labore) 8.880
Agua 50
Luz 200
Telefone 130
Contador 300
Despesas com veiculos 200
Material de expediente e consumo 20
Aluguel 360
Seguros 100
Propaganda e publicidade 535
Depreciagao mensal 4792
Manutencao 120
Condominio 89
Despesas de viagem 200
Servicos de terceiros 200
Onibus, taxis e selos 50
Outros 0

TOTAL 11.481,92

Fonte: Adaptado de Sebrae (2013)

Destaque também para o custo de propaganda e publicidade. Este é proporcional e
intencionalmente maior que a maioria de seus pares, pois a pesquisa de mercado aponta
tendéncia de que em fases posteriores, sob a intencdo de aumentar a penetracdo de
mercado, se fard necessario investimento em publicidade. Esse item pode sofrer variacdes
para mais ou para menos sobre seu volume no decorrer do periodo, considerando as acdes
a serem desenvolvidas, contudo € objetivo que a média anual seja respeitada.

Para a tributagdo da empresa Mille, ficou impossibilitada a opgdo microempreendedor
individual (MEI), uma vez que o faturamento anual devera ser superior a R$ 60.000, assim
como ndo podera ser pelo Simples, haja vista que a atuacdo na qual a empresa se enquadra
ndo pode ser beneficidria dessa categoria.
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As escolhas sobre o regime de tributacdo da empresa Mille sdo apresentadas na

tabela 5.

Tabela 5 — Simulacdo entre tributacdo por lucro presumido e lucro real

LUCRO

IMPOSTOS PRESUMIDO (R$) LUCRO REAL (R$)

Imposto de Renda (IR) 856,80 866,86

Contribuicdo Social (CSLL) 514,08 520,11

Contribuicdo Financeira Social (Cofins) 535,50 1.356,60

Programa de Integracdo Social (PIS) 116,03 294,53

Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI) 0 0

Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servigos 0 0
(ICMS)

Imposto sobre Servicos (ISS) (2%) 357 357
TOTAL DE IMPOSTOS (R$) 2.379,41 3.395,09
RELACAO PERCENTUAL DE IMPOSTOS (%) 13,3% 19%

ENCARGOS (R$) (R$)

Instituto Nacional do Seguro Social (INSS) 1776 1776

Servico Social da IndUstria (Sesi), Servico Social do 0 0

Comércio (Sesc) ou Servico Social do Transporte (Sest)
Servico Nacional de Aprendizagem Industrial (Senai),

Servico Nacional de Aprendizagem Comercial (Senac) ou 0 0

Servico Nacional de Aprendizagem do Transporte (Senat)
Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas

Empresas (Sebrae) 0 0
Instituto Nacional de Colonizacdo e Reforma Agraria 0 0
(Incra)
Fundo de Garantia por Tempo de Servico (FGTS) 0 0
Acidente de trabalho 0
Saldrio educacdo 0 0
TOTAL DE ENCARGOS (R$) 1.776,00 1.776
TOTAL GERAL DA TRIBUTACAO (R$) 4155,41 5.171,09

Fonte: Adaptado de Sebrae (2013)

Com tal cenario e tributacdo simulados, nota-se que ha diferenca sensivel sobre a
incidéncia de impostos, principalmente referente a Contribuicdo Financeira Social (Cofins). Em
suma, analisando a diferenca de valores a escolha se dara pelo regime de lucro presumido.

A tabela 6 traz a sintetizacdo do demonstrativo de resultado, baseado nas expectativas de
receitas e despesas apresentadas anteriormente.

Tabela 6 — Demonstrativo de resultado (DRE)

DRE - DISCRIMINAGAO VALOR (R$) (%)
1 Receita total 17.850 100%
Vendas (a vista) 0 0%
Vendas (a prazo) 17.850 100%
2 Custos varidveis totais 1.276,28 715%
Previsdo de custos (custo da mercadoria + custo do
servico) 0 0%

Continua...
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Continuagdo da tabela 6

DRE - DISCRIMINAGCAO VALOR (R$) (%)
Impostos federais (PIS, COFINS, IPl ou Super Simples) 651,53 3,65%
Impostos Estaduais (ICMS) 0 0%
Imposto Municipal (ISS) 357 2%
Previsdo de inadimpléncia 26775 1,50%
Comissdes 0 0%
Cartdes de crédito e débito 0 0%
Outros custos variaveis 0 0%
3 Margem de contribuicao 16.573,73 92,85%
4 Custos fixos totais 11.481,92 64,32%
Mdo de obra + encargos 0 0%
Retirada dos socios (pro-labore) 8.880 49,75%
Agua 50 0,28%
Luz 200 112%
Telefone 130 0,73%
Contador 300 1,68%
Despesas com veiculos 200 112%
Material de expediente e consumo 20 0,11%
Aluguel 360 2,02%
Seguros 100 0,56%
Propaganda e publicidade 535 3%
Depreciacdo mensal 47,92 0,27%
Manutencao 120 0,67%
Condominio 89 0,50%
Despesas de viagem 200 112%
Servicos de terceiros 200 112%
Onibus, téxis e selos 50 0,28%
Outros custos fixos 0 0%
5 Resultado operacional 5.091,81 28,53%
6 Investimentos (0] 0%
Financiamento 0 0%
7 Imposto de Renda Pessoa Juridica e Contribuicao
Social (presumido/real) 1.370,88 7,68%
Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica (IRPJ) 856,80 4,80%
Contribuicdo Social (CS) 514,08 2,88%
8 Resultado liquido financeiro 3.720,93 20,85%

Fonte: Adaptado de Sebrae (2013)

O demonstrativo apresenta resultado positivo e margem de lucro significativa (20,85%),
apesar do elevado custo fixo. Esse indicador ja aponta para a viabilidade do empreendimento.
O empreendimento espera contar com periodos de sazonalidade na demanda de servicos.

A tabela 7 aponta a expectativa durante o ano.
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Tabela 7 — Sazonalidade aplicada durante o ano

Sazonalidade (%)

Jan. 60
Fev. 70
Mar. 100
Abr. 100
Maio 100
Jun. 100
Jul. 75
Ago. 100
Set. 100
Out. 100
Nov. 100
Dez. 100

Fonte: Adaptado de Sebrae (2013)

Nos periodos de janeiro, fevereiro e julho é esperada diminuicdo da producdo por causa
das festividades, férias do periodo e renovacdes de contratos.

A tabela 8 e a tabela 9 simulam os impactos da sazonalidade no primeiro ano do
empreendimento, assim como um cenario de crescimento por conta da captacdo de clientes.

A demonstracdo infere que no primeiro ano, apesar de a apuracdo mensal contar com
resultados positivos ja na primeira metade do ano, o resultado acumulado sé se tornara positivo
do segundo ano em diante, principalmente se observada também a taxa de crescimento.

Tabela 8 — Estimativas entre janeiro de 2015 e junho de 2015

Previs6es mensais para 2015 (jan.—jun.)

Jan./15 Fev./15 Mar./15 Abr./15 Maio/15 Jun./15

Receita total (R$) 3.213 4.373 8.033 9.818 11.603 13.388
Custos variaveis totais (R$) 230 313 574 702 830 957
Margem de contribuicdo (R$) 2.983 4.061 7458 9116 10.773 12.430
Custos fixos (R$) 11.482 11.551 11.620 11.689 1757 11.826
Resultado operacional (R$) -8.499 -7.490 -4162 -2.573 -985 604
Investimentos (R$) 0 0 0 0 0 0
Outros investimentos (R$) 0 0 0 0 0 0
Resultado liquido financeiro (R$) -8.499 -7.490 -4162 -2.573 -985 604
Aporte de capital (R$) 0 0 0 0 0 0
Acumulado no ano (R$) -8.499 15989 -20150 -22723 -23708  -23104
Lucratividade mensal (%) -2645%  -171,3% -51,8% -26,2% -8,5% 4,5%
Crescimento (%) 18% 24,50% 45% 55% 65% 75%
Variacao de custo fixo no ano (%) 0% 0,6% 1,2% 1,8% 2,4% 3%

Fonte: Adaptado de Sebrae (2013)
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Tabela 9 — Estimativas entre julho de 2015 e dezembro de 2015

Previsdes mensais para 2015 (jul.—dez.)
Jul./15 Ago./15 Set./15 Out./15 Nov./15 Dez./15

Receita total (R$) 11.379 15.324 15.476 15.628 15.779 15.931
Custos variaveis totais (R$) 814 1.096 1107 117 1128 1139
Margem de contribuicdo (R$) 10.566 14.229 14.369 14.510 14.651 14792
Custos fixos (R$) 11.895 11.964 12.033 12102 12171 12.240
Resultado operacional (R$) -1.330 2.264 2.336 2.408 2.480 25562
Investimentos (R$) 0 0 0 0 0 0
Outros investimentos (R$) 0 0 0 0 0 0
Resultado liquido financeiro (R$) -1.330 2.264 2.336 2.408 2.480 2.552
Aporte de capital (R$) 0 0 0 0 0 0
Acumulado no ano (R$) -24434 22169  -19.833  -17425 < -14.944 -12.392
Lucratividade mensal (%) -1,7% 14,8% 15,1% 15,4% 15,7% 16,0%
Crescimento (%) 63,75% 8585% 86,70% 8755% 88,40% 89,25%
Variacao do custo fixo no ano (%) 3,6% 4,2% 4,8% 5,4% 6,0% 6,6%

Fonte: Adaptado de Sebrae (2013)

A tabela 10 apura o resultado projetado para os préoximos cinco anos conforme o quadro
preestabelecido no estudo de viabilidade deste trabalho.

Nota-se que o crescimento vai atingir 100% da capacidade projetada no segundo ano.
Assim, o crescimento das receitas sofre forte variacdo entre 2015 e 2016. Posteriormente, ele
tende a se estabilizar em nimeros que, projetados, seriam o teto da meta da inflagdo do Banco
Central do Brasil para 2015 (6,5%) acrescido de 2%. Logo, é esperado crescimento médio de
8,5% ao ano.

Os custos variaveis crescem proporcionalmente ao crescimento das receitas, e 0s custos fixos
tendem a ser limitados ao Indice de Precos ao Consumidor (IPCA). Espera-se que com o tempo a
diferenca entre esses ritmos de crescimento aumente significativamente a margem de lucro.

Ndo ha previsdo no cenério futuro sobre necessidades de investimentos de grande vulto,
ou aporte de capital.

Tabela 10 — Estimativas para a empresa Mille entre 2015 e 2019

Previsées anuais (2015-2019)
Variacao Variagao Variacao Variagao
(%) 2017 (%) 2018 (%) 2019 (%)

2015 2016

Receita Total
(R$)
Custos
varidveis totais 10.006 14374 = 437% 15774 9,7% 17128 8,6% 18.481 7,.9%
(R$)

Margem de

contribuicdo  129.938 186.666  43,7/% 204838 97% 222.419 8,6% 240.001 7,.9%
(R$)

Custos fixos
(R$)
Investimentos
(R$)

Outros
investimentos 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0% 0 0%
(R$)

139.944 201.040 437% 220612 97% 239547 8,6% 258.482 7,9%

142.330 152250  70% 162.908 70%  174.31 7% 186.513 7%

0 0 0,0% 0 0,0% 0 0% 0 0%

Continua...




Paulo Teixeira da Costa Junior
Jodo Alceu Ramos Beltrdo

Continuacdo da tabela 10

Previsées anuais (2015-2019)

Variacao Variagao Variacdo Variagdo
2015 2016 (%) 2017 (%) 2018 (%) 2019 (%)
Aporte de o o o o
capital (R$) 0 0 0,0% 0 0,0% 0 0% 0 0%
:‘ﬁ:'&‘;‘;‘“ M° 12.392 34.416 -2777% 41930 21,8% 48108 147% 53.488 11,2%

Fonte: Adaptado de Sebrae (2013)
Os pontos de equilibrio financeiro e econdmico sdo demonstrados pela tabela 11. Eles vdo

gerar os indicadores que foram usados juntamente com a andlise financeira e econémica do
projeto.

Tabela 11 — Pontos de equilibrio

Ponto de equilibrio

Margem de contribuicdo (R$) 16.574
Receita total (R$) 17.850
indice da margem de contribuicdo (IMC) 0,93
Custos varidveis + custo fixo (R$) 12758
Ponto de equilibrio financeiro (PEF) (R$) 13.741
PEF por dia util (R$) 687
Custo capital (R$) * 1.517
Custo total econémico (R$) 14.275
Ponto de equilibrio econémico (PEE) (R$) 15.375
PEE por dia util (R$) 769

*8,5% da receita bruta

Fonte: Adaptado de Sebrae (2013)

Percebe-se que o ponto de equilibrio financeiro € moderadamente elevado, contudo
vidvel de se alcancar mesmo em meses de baixa demanda.

O ponto de equilibrio econdmico, entretanto, avanca a niveis que inspiram mais atencdo.

O valor presente liquido (VPL) é apresentado na tabela 12. A taxa utilizada para célculo do
VPL é de 6,5% a.a., e € usada como base a meta do Banco Central para os anos de 2015 e 2016,
em que o indice do IPCA é de 4,5% a.a. somado mais 2% correspondente ao teto superior da meta.

Tabela 12 — Valor presente liquido (VPL)

Ano Fluxo de caixa (R$) VPL (R$)
2015 (investimento) -5550 -5.550
2015 -12.392 -11.635,52582
2016 34.416 30.342,75055
2017 41.930 34.711,92101
2018 48108 37.395,55125
2019 53.488 39.039,67411
Taxa interna de retorno (TIR) (%) 144%
Total (R$) 124.304

Fonte: Adaptado de Sebrae (2013)




CAPITULO 7
MILLE: PLANO DE NEGOCIO

Ataxa interna de retorno resultou em 144%, considerando o investimento inicial de R$ 5.550.
O resumo financeiro, demonstrado pela tabela 13, traz os principais indicadores sobre
a viabilidade do empreendimento. Nessa estimativa é calculado como aproveitamento de
100% da capacidade produtiva da empresa, assim como a manutencdo da linha prevista para

Servicos.

Tabela 13 — Resumo financeiro

Resumo financeiro

Faturamento (R$)* 17.850

Custos variaveis (R$) 1.276,28 715%
Custos fixos (R$) 11.481,92 64,32%
Resultado operacional (R$) 5.091,81 28,53%
Financiamentos (R$) 0 0%
Resultado (R$) 5.091,81 28,53%
Capital de giro (R$) ** 8.925

Investimento (R$)5.550

*Estimado para 100% da capacidade produtiva; **10 dias de prazo médio em 20 dias Uteis.
Fonte: Adaptado de Sebrae (2013)

Destaque para o resultado apurado, com 28,53% positivo no periodo.
CONCLUSAO

O plano de negécio demonstra que, com a auséncia de estruturacdo do planejamento,
de organizacdo e sem devido compromisso, o risco de fracasso é demasiadamente alto. Como
apontado pelo Sebrae, a maioria das empresas que encerram suas atividades em menos de
dois anos de existéncia ndo desenvolveu nenhum tipo de plano de atuacao.

O resultado deste trabalho aponta viabilidade econémica e financeira para sua execucao,
e a meta minima de lucratividade foi definida como IPCA + 2% ao ano. Para o ano de 2015,
a Resolucao n.° 4.237 do Banco Central estima a inflacdo em 4,5% a.a., com teto em 6,5%.
Convertendo a meta do empreendimento, o valor torna-se 8,5% a.a., e as projecOes deste
trabalho indicam resultado positivo entre 20 e 28%.
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CAPITULO 8

PLANO DE NEGOCIO PARA ABERTURA DE UMA
EMPRESA DE ASSESSORIA PERSONALIZADA AO
AUTOMOVEL EM JOINVILLE

Mariana Ribeiro Alano'
Sidney Schossland?

INTRODUGAO

Para assertividade na abertura de um empreendimento é essencial, em primeiro lugar,
o estudo do mercado em que ele serd inserido, analisando as caracteristicas do publico-alvo,
bem como os ambientes externo e interno, com o intuito de observar os meios que poderdo
influenciar negativamente em seu negécio e que, facilmente, podem ser identificados e tratados
antes da abertura, sobretudo quando se vive em uma realidade que revela os altos indices de
fechamento de empresas antes do primeiro ano de funcionamento. Nesse sentido, torna-se um
diferencial competitivo a realizagcdo do presente trabalho.

O objetivo deste texto é analisar a viabilidade econdmica e financeira da abertura de
uma empresa de prestacao de servicos de assessoria personalizada ao automoével na cidade
de Joinville (SC), com a ideia inovadora de facilitar o contato entre mecanica e cliente, desde
agendamento e orcamentos até o diferencial de levar e devolver o automével nos lugares
indicados pelo cliente. Sendo assim, o problema identificado foi: se considerar o aumento da
frota de veiculos na regido de Joinville, é vidvel econdmica e financeiramente a abertura de uma
empresa de assessoria personalizada para automoveis?

Os objetivos especificos sdo esquematizados conforme segue:

a) ldentificar o publico-alvo;

b) Desenvolver um plano de marketing;

c) Elaborar um plano de processos;

d) Criar um plano de gestao de pessoas;

e) Delinear um plano financeiro;

f) Realizar a identificacdo da viabilidade econ6mica e financeira do empreendimento.

Justifica-se a abertura da empresa de assessoria personalizada a automdveis por conta
de o mercado atual ter grande deficiéncia de empresas nessa area de servicos, pois é um
segmento que exige alta qualidade e bom atendimento na fidelizacdo dos clientes. Na busca por
esse setor, que se encontra defasado, surgiu a ideia de inovar no atendimento e nos servicos em
relacdo ao automaovel, aplicando uma estratégia de recepcdo personalizada, facilitando, assim, o
contato do cliente com a empresa e, consequentemente, com 0s servicos prestados.

"Egressa do curso de Administracdo da Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2Professor do departamento de Administracdo da Univille, orientador.



CAPITULO 8
PLANO DE NEGOCIO PARA ABERTURA DE UMA EMPRESA DE ASSESSORIA PERSONALIZADA AO AUTOMOVEL EM JOINVILLE

Partindo do principio de que no dia a dia as pessoas ndo possuem tempo para resolver
eventuais problemas causados pelafalta de funcionamento de seus automaéveis, e mesmo quando
ha tempo ocorre a supervalorizacdo do mercado, muitas vezes pela falta de conhecimento na
area, o cliente autoriza os servicos e acaba gastando mais do que o necessario em um servigo
de baixa qualidade. Entdo, identificou-se a oportunidade de desenvolvimento de uma prestacdo
de servico de confianca e, principalmente, com qualidade e valores acessiveis e almejados pelo
cliente.

Joinville € uma cidade voltada para o trabalho e possui empresas multinacionais alocadas
em seus bairros, o que configura uma forte caracteristica para esse mercado facilitador que é
a prestacdo de servigos. Outra razdo € a realidade observada, na qual as companhias exigem
muitas vezes mais que oito horas de trabalho diario, além do transito que se apresenta em
condi¢8es alarmantes ocasionadas pelo crescimento de 45% da frota de veiculos em Joinville,
de 2007 a 2012. Segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae),
formata-se um mercado carente nesse ramo de atendimento, que, de acordo com o Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2012), classifica Joinville como a décima cidade do
Brasil com mais proporcdo de carro versus habitantes.

Pensando nesse publico-alvo, que tém carga de trabalho didria bastante intensa, além dos
filhos, entre outras prioridades diarias, surgiu a ideia de propor uma empresa que tivesse esse
diferencial na prestacdo do servico de assessoria, desde a solicitacdo do servico, avaliacdo da
necessidade e entrega do automaovel. Ou seja, todos os servicos serdo prestados sem o cliente
precisar deslocar-se de sua residéncia ou trabalho, pegar transito ou se preocupar com a falta
de idoneidade de empresas que estdo no mercado, mas que ndo cumprem com as obrigagdes.

Nesse sentido, e seguindo com o propdsito de oferecer atendimento de qualidade e com
diferencial, espera-se que o servico de assessoria se ajuste a situacao atual do mercado em que
estéd inserido.

REVISAO DA LITERATURA

Este topico tem como objetivo desenvolver a fundamentacgdo tedrica indispensavel para
viabilizar a pratica do empreendimento, desenvolvendo praticas de empreendedor, além de
planos de marketing e gerenciamento para formar a estratégia antes da aplicacdo do plano de
negacio.

Administracao

Com a abordagem dos conceitos de administracdo em busca de definicGes do que é
administrar e ser um administrador, foi possivel identificar varias maneiras de descrever e definir
administracdo, porém ao pesquisar mais a fundo encontram-se definicbes simples, pois o ato
em si de administrar & de extrema responsabilidade e deve ser conceituado da mesma forma.

Para Montana e Charnov (2013, p. 2), “administracdo é o ato de trabalhar com e por
intermédio de outras pessoas para realizar os objetivos da organizacdo, bem como de seus
membros”. Ou seja, o ser humano ganha énfase na organizacdo, foco no objetivo organizacional
e no resultado esperado, sem esquecer 0s objetivos pessoais de cada individuo, os quais
devem ser mesclados com o da organizacdo. Ao tratar o individuo como parte da organizagcdo
englobando-o em seus projetos, este desenvolverd forte apreciacdo pela empresa e isso
resultarda em ganhos para a companhia.

Contudo, Montana e Charnov (2013) ainda citam as funcdes do administrador, as quais foram
iniciadas por Henri Fayol. Ao passar dos anos, essas teorias foram atualizadas, e mantiveram-
se apenas quatro das cinco comecadas pelo engenheiro. Atualmente, sdo maneiras mais
simples de entender o real significado de administragao. Essas funcdes constituem o processo
administrativo.
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a) Planejamento;
b) Organizacdo;
c) Direcao;
d) Controle.

Com isso, fica claro que para se administrar € necessario um controle eficaz e continuo,
pois apenas o planejamento, a organizagao e a direcdo ndo trardo o resultado esperado. E
necessario certificar-se de que estdo sendo desenvolvidos os padrdes necessarios para o
objetivo e o resultado final. Portanto, é fundamental o alinhamento entre as quatro fungdes para
gue uma empresa possa progredir.

Ambiente interno

O ambiente interno ao ser analisado tem por objetivo identificar os pontos fortes e fracos
da empresa internamente, ressaltando as oportunidades de melhoria, assim como minimizando
0s riscos internos. E importante ressaltar que, apesar de bem distintos, 0 ambiente externo e o
ambiente interno sdo dependentes €, em um planejamento, ndo podem ser analisados de forma
separada.

Segundo Chiavenato (2011, p. 154),

a andlise interna é um processo que € utilizado para que possa examinar
0s recursos disponiveis na empresa, assim serd identificado quais forcas
e fraguezas existentes para usufruir das oportunidades e para saber qual a
melhor maneira de defrontar-se com as ameacas.

Ou seja, devem ser analisados os recursos disponiveis pela organizacdo para que sejam
utilizados da maneira mais adequada, buscando os objetivos finais.

Ambiente externo

A andlise do ambiente externo é o meio de disseminar os cendrios que influenciam ou
ndo o resultado. No caso do ambiente externo, fatores aleatérios podem afetar a empresa e
0 meio em que ela se encontra de modo positivo e negativo. Em relagdo ao ambiente interno,
representa tudo aquilo que forma seu ambiente, como maquinas, pessoas e outros.

Segundo Silveira Jr. e Vivacqua (1999, p. 46), “a analise ambiental externa visa ao entorno
organizacional, mais especificamente, a identificacdo e analise das ameacas e oportunidades
externas a organizacdo”. Porisso, o ponto principal ao se iniciar uma analise externa é destacar os
elementos. Para tal, € necessario estar alinhado com todo o processo, tanto dentro da empresa
como com o cliente, uma linha limpa de informacao.

Embora seja usado para diferentes analises, o seu ponto principal é fazer a analise futura e
presente da empresa, para que possa, assim, atingir suas metas e desenvolver-se no mercado.

Empreendedor

O empreendedor é considerado um icone de destaque, pois deve ter caracteristicas
fortes, como iniciativa, visdo de futuro, capacidade de inovar e de organizar demandas, bem
Como o gerenciamento de equipes.

O conceito empreenderfica mais refinado quando sdo considerados principios e
termos em uma perspectiva empresarial, administrativa e pessoal. Em especial,
o conceito de empreendedorismo sob um prisma individual foi explorado
neste século [...]. Tomar iniciativa, organizar e reorganizar mecanismos sociais
e econdmicos a fim de transformar recursos e situacdes para proveito pratico
e aceitar o risco ou o fracasso (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2009, p. 29).
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Um individuo que sobressai nessas caracteristicas citadas por Hisrich, Peters e Shepherd
(2009), juntamente com um talento excepcional, serd um bom empreendedor, ao buscar novas
possibilidades de mercado, visando crescer financeiramente, a procura de um bem proprio,
além da liberdade financeira, que motiva as pessoas a se tornarem empreendedoras.

Plano de negécio

Buscando identificar a viabilidade financeira do negdcio, € necessaria a elaboragao de
um plano de negdcio, o qual contempla procedimentos internos, caracteristicas, procedimentos
externos e as estratégias ao se iniciar um novo empreendimento.

Como afirma Bernardi (2010, p. 4):

O desenvolvimento do plano de negécio conduz e obriga o empreendedor
ou o empresario a concentrar-se na analise do ambiente de negdécios, nos
objetivos, nas estratégias, nas competéncias, na estrutura, na organizacao, nos
investimentos e nos recursos necessarios, bem como no estudo da viabilidade
do modelo do negécio.

Portanto, em sua elaboragdo sdo analisados os métodos para chegar a resposta do
problema. Para isso, sdo também analisados os planos de gestdo de processos e pessoas, O
plano de marketing e, por fim, o plano financeiro do novo empreendimento para produtos ou
servigos.

O novo empreendedor deve utilizar o plano de negdcio e conhecer o ambiente que
estd inserido, bem como alinhar as estratégias administrativas que tém de ser abordadas,
transformando-as em um diferencial competitivo. Para ser validado, os valores apresentados
precisam ter veracidade, pois muitos projetos acabam perdendo sua forga diante do mercado
investidor, pelo fato de ndo terem a fundamentagcdo correta ou terem sido feito as pressas e,
consequentemente, com valores ilusérios.

Para finalizar o conceito e as praticas destacaveis nesses métodos, é importante salientar
gue o plano “também aborda as tomadas de decisGes de curto e longo prazo para os trés
primeiros anos de funcionamento do empreendimento” (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2009, p.
219). Ou seja, um mapa completo de como esta a atual situagcdo da empresa e aonde ela deseja
chegar no futuro, apresentando valores e métodos para a tomada de deciséo.

O EMPREENDIMENTO

Este topico tem como objetivos definir e caracterizar a organizacdo, por meio de uma
abordagem breve sobre o historico do ramo do empreendimento, contendo informacdes
importantes para o empreendedor, bem como sua missdo, visdo, organograma € parceiros,
entre outros dados da estrutura organizacional.

A empresa

A empresa Bumper foi pensada com o objetivo inovador de oferecer um servico de alto
padrdo aos seus consumidores finais, focado em assessoria no setor automotivo.

Descricao

O mercado para a prestacdo de servicos € pouco explorado em Joinville, pois aqueles
gue entram no ramo acabam ndo mantendo o padrdao de qualidade nos servicos e fechando
as portas em menos de um ano. O modelo do ramo de automodveis € pouco explorado pela
dificuldade de se encontrar mdo de obra qualificada no mercado, porém o setor de automoveis,
segundo dados do Sebrae/SC (2010), teve evolucdo acumulada da frota de veiculos entre 2007
e 2012 de 45%.
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Demonstra-se um mercado que pode ser explorado, por intermédio de um servico com
diferencial, principalmente no que se refere a utilizacdo dos meios de comunicagdo como celular
e internet, o que torna o atendimento personalizado, eficaz e de facil acesso.

Missao

Proporcionar aos clientes assessoria personalizada a seus automoéveis, com exceléncia
na qualidade do servico, além de atendimento facilitado, trazendo satisfacdo e seguranca nas
estradas.

Visao

Ser reconhecida como a melhor opcdo de assessoria personalizada ao automdvel na
regido de Santa Catarina.

Valores

a) Pessoas;

b) Meio ambiente e seguranca;
c) Transparéncia;

d) Qualidade.

Os empreendedores

O empreendimento serd administrado por dois sécios, um responsavel por administrar a
empresa (financeiro/recursos humanos e processos) € o outro principalmente pela area comercial
(fillacdo de parceiros/vendas e logistica).

Mariana Ribeiro Alano é académicado cursode Administracdo de EmpresasdaUniversidade
da Regido de Joinville (Univille) e possui experiéncia na area de compras e financeiro.

Marcia Ribeiro Alano é formada em Administracdo de Empresas pela Fundacdo Educacional
da Regido de Joinville (Furj), atual Univille, e tem experiéncia na area comercial, facilidade em
comunicagado e aptiddo para as vendas.

A composicdo societaria sera: Mariana Ribeiro Alano como diretora administrativa, com
70% das cotas da empresa; e Marcia Ribeiro Alano como diretora comercial, com 30% das cotas
da empresa.

Logomarca

Pensando em inovacdo e diferenciacdo de mercado, porém sem deixar de demonstrar
claramente nem de especificar o tipo de servi¢o oferecido pela empresa Bumper, foi desenvolvida
a logomarca pelo aluno de Engenharia de Producdo e Sistemas da Universidade do Estado de
Santa Catarina (Udesc) Guilherme Cidral.

Para a criacdo da logomarca, foi utilizada uma cor atrativa com foco em um modelo de carro
antigo, utilizando simplicidade e familiaridade. Na logomarca foram incorporadas a qualidade
e a seguranca que vamos demonstrar aos nossos clientes, além de imprimir a personalidade
e exclusividade que se pretende passar da empresa para 0s clientes, conforme pode ser
observado na figura 1.
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Figura 1 — Logomarca Bumper

Fonte: Primaria (2014)

Localizacao

O empreendimento serd situado na Rua Piratuba, n.° 595, bairro Iririd, € 0 espaco sera
alugado. Ele ndo sera utilizado para atendimento dos clientes, tendo em vista a politica da
empresa em relacdo a facilidade e agilidade no atendimento.

Organograma

Para apresentar a empresa aos investidores, colaboradores e financiadores, é preciso
planejar a estrutura do quadro de funcionarios, bem como organizar as responsabilidades de
cada cargo, no sentido de seguir o planejamento desenhado para a conducdo e o crescimento
da empresa.

A estrutura comercial serd composta de uma diretoria, um administrativo/financeiro, um
operacional e um comercial e estd demonstrada na figura 2.

Figura 2 — Organograma

| Diretoria Administrativa '_ Diretoria Comercial ’

‘: Administrativo | Operacional \ Comercial \

Financeiro

—_——

Recursos

Fonte: Priméria (2014)
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Parcerias

Por ser uma empresa intermedidria e pertencer ao ramo de prestagdo de servigos,
pretende-se desenvolver parcerias com o ramo de mecénicas e autoelétricas, visando assim
atender a demanda dos clientes. Para isso, serdo realizadas parcerias com empresas da regido
norte, onde ha maior concentracdo, pois se objetiva dispor de servico de qualidade a um preco
justo.

Serd nossa principal preocupacdo criar vinculos duradouros com mecéanicas de alto nivel
e nivel intermediario, buscando sempre atender a solicitacdo do cliente. Dispor de assessoria
personalizada requer muitos cuidados na criagdo desse vinculo, pois o negdcio deve ser rentavel
para ambas as partes, além do agendamento, que deve ser prioritario a clientes da parceria.

A contabilidade escolhida chama-se Steffen e tem como foco principal o atendimento de
micro e pequenas empresas. Sua localizacdo fica proxima a sede da Bumper e foi escolhida
com a intencdo de facilitar os tramites dos negdcios e contribuir para o bom desenvolvimento
da empresa.

Produtos e servicos

No ramo de prestacdo de servicos de mecanica e elétrica, € necessario criar uma relacao
de confianga com o consumidor final, pois com a solicitacdo o veiculo serd retirado no local
marcado. O automoével passara primeiramente por uma avaliagdo do mecanico responsavel pela
retirada do veiculo, em que sera feita uma pré-avaliacdo, com informacdes passadas pelo cliente
e complementadas, caso seja necessario, pelo mecanico.

O veiculo serd enviado para o fornecedor parceiro e, apos avaliacdes, serd repassado o
orcamento dos consertos para aprovacdo. Uma vez aprovado o orcamento, serdo estabelecidos
prazo e local de entrega. O veiculo é entregue limpo e abastecido, englobando tempo,
praticidade, confianca e valor justo para o conserto/a manutencdo do automoével, sendo
altamente personalizado e atendendo as condicdes de cada cliente.

Trabalhar-se-a ainda com servicos de manutencado corretiva e preventiva, funilaria, pintura
e estética, inspecdes veiculares obrigatdrias, entre outros servicos, como troca de pneus,
sistema de som, alarmes e travas e vidros elétricos.

Tecnologia

Serdo buscados diferenciais, ao observar constantes falhas em atendimentos de mecanicas
e elétricas de Joinville e regido, que muitas vezes trabalham em horério comercial, forcando na
grande maioria das vezes o cliente a se retirar do local de trabalho para tratar de consertos
ou manutencdes rotineiras. Considerando essa necessidade, além do famoso ditado “tempo
é dinheiro”, pensou-se no uso da tecnologia, conforme quadro 1, para trazer mais praticidade e
comodidade ao cliente.

Quadro 1 — Recursos tecnolégicos

3 Computadores

1Internet wireless

1 Sistema de contas a pagar/receber; emissdo de notas fiscais; boletos

1 Aplicativo para smartphone (Android e Iphone)

Fonte: Primaria (2014)

A medida que o negécio for crescendo e aumentando seu niimero de clientes e contatos,
serdo feitos novos investimentos em um site estruturado para esclarecer dlvidas e divulgar a
empresa, tornando-a, assim, conhecida no mercado.
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Pesquisa de mercado: questionario

Para elaboracdo deste plano de negdcio, foi utilizado o método de pesquisa quantitativa
com base nos dados coletados por meio do questionario, elaborado pela académica em
conjunto com o professor orientador e validado pelos professores do curso de Administracao
Professor Mestre Jodo Alceu Ramos Beltrdo e Professor Doutor Victor Rafael Laurenciano
Aguiar.

Buscando complementar e obter a melhor analise do ambiente, foi realizada uma entrevista,
como forma de pesquisa qualitativa, com um empreendedor atuante na area de prestacao de
servicos mecanicos e um tutor na area de empreendedorismo.

Andlise de viabilidade

Quando estabelecidas as projec¢des de custos, receitas, demonstrativo de resultados (DRE)
e ponto de equilibrio, faz-se necessario verificar a viabilidade econémica da empresa. Para isso,
sdo utilizados os indicadores financeiros. Apds a aplicacdo desses ndmeros, € possivel verificar
se é vidavel ou ndo a abertura da empresa.

Para obter retorno, € preciso analisar os indices com base nos valores previamente
projetados no DRE, o que possibilitara a identificacdo do tempo de payback, do valor presente
liquido e da taxa de retorno interno do empreendimento.

Payback
O prazo de payback refere-se ao tempo de retorno do capital inicial investido no

empreendimento. Na Bumper o tempo de retorno do investimento inicial, de R$ 36.293, seré de
um ano e dois meses, conforme tabela 1.

Tabela 1 - Payback

Payback
Ano A1 A2 A3 A4 A5
Resultado liquido R$ 27.887,51 R$ 34.47978 R$ 4188505 R$5018728 R$52.044,29
Investimento inicial R$ 36.293
Payback 1ano e 2 meses

Fonte: Primaria (2014)

Com esse indicador financeiro, é possivel afirmar que o empreendimento é um negécio
promissor, pelo fato de ndo estar atuando em sua capacidade maxima. Portanto, caso a empresa
no primeiro ano atinja sua capacidade maxima de atendimento, o payback sera reduzido, e o
retorno acontecerd antes do prazo esperado.

Valor presente liquido
Utilizando a taxa minima de atratividade (TMA) de 18%, nimero empregado normalmente

por investidores, nesse negocio foi apurado o valor presente liquido (VPL) de R$ 86.230,94
(tabela 2).
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Tabela 2 — Valor presente liquido

Taxa minima de atratividade 18%
AO -R$ 36.293
A1 R$ 27.887,51
A2 R$ 34.479778
A3 R$ 41.885,05
Ad R$ 50.187,28
A5 R$ 52.044,29
VPL R$ 86.230,94

Fonte: Priméria (2014)
Taxa interna de retorno
A taxa interna de retorno (TIR), conforme tabela 3, apresentou-se como 90%. Isso ocorre

pelo baixo investimento inicial e pela recuperacdo de capital no primeiro ano da empresa.

Tabela 3 — Taxa interna de retorno

A0 -R$ 36.293

A1 R$ 27.887,51
A2 R$ 34.479,78
A3 R$ 41.885,05
A4 R$ 50.187,28
A5 R$ 52.044,29
TIR 90%

Fonte: Primaria (2014)

Com as anélises realizadas, foi possivel identificar se o empreendimento proposto pela
académica nesse plano de negdcio € vidvel ou ndo.

CONCLUSAO

A realizacdo do trabalho demonstra a necessidade de uma andlise detalhada para
a abertura do empreendimento. Durante o processo de desenvolvimento e estruturacdo da
empresa, foram realizadas adequacdes conforme a necessidade das pessoas que responderam
ao questionario, adaptando assim os servicos oferecidos pela empresa, bem como as estratégias
de marketing, de acordo com o publico-alvo.

Para um empreendimento manter-se ativo no mercado de trabalho, faz-se preciso buscar
inovacdes, pensando no mercado atual, que é altamente tecnoldgico e exigente. Nesse sentido,
a empresa foi projetada pensando nisso, além de oferecer praticidade ao cliente e também
agendamento, bem como orcamento e acompanhamento do automaével utilizando a internet, via
aplicativo ou website.

Ao longo dos quatro anos, foram estudadas diversas praticas de marketing, gestao de
processos e pessoas, plano financeiro, porém este trabalho exigiu uma analise maior, ligando
todos esses estudos para a formacdo de um empreendimento completo e vidvel e para a
compreensdo da estrutura de uma empresa até seus resultados finais.
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Paraacadémicos que buscam empreender, este trabalho demonstra detalhadamente os pontos
que devem ser observados e 0s melhores momentos para se realizar investimentos, possibilitando
uma analise aprofundada do tema e reduzindo as chances de fracasso na escolha do negécio.

No decorrer deste trabalho surgiram dificuldades por conta da abordagem de diversos
assuntos na area de administracdo, o que prepara o académico para a tomada de decisdo, que
é um dos grandes diferenciais na carreira de um administrador. Acredito que o presente trabalho
servird como fonte de consulta para futuros projetos.

E relevante salientar que o estudo entre a teoria e pratica e a ideia inovadora de assessoria
personalizada ao automdvel obtiveram resultado positivo para ser desenvolvida na cidade de
Joinville, com o payback de um ano e dois meses, TIR de 90% superior a TMA proposta e
VPL positivo. A unido desses processos para a conclusdo do trabalho possibilitou realizar uma
analise geral do curso de graduagao em Administracdo.
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PLANO DE NEGOCIO PARA UMA LOJA

DE ARTIGOS ESPORTIVOS DIRECIONADA A
PRATICANTES DE CORRIDA DE RUA EM JOINVILLE
(SC)

Vinicius Oleskovicz'
Evandro Bittencourt?

INTRODUGAO

Este trabalho apresenta um plano de negdcio para implantagdo de uma empresa varejista
do ramo de materiais e artigos esportivos direcionado para a modalidade esportiva corrida de
rua em Joinville (SC).

Um novo empreendimento comega pela percepcdo da oportunidade de negécio, que
é bem diferente de uma simples ideia de negdcio. Se existem pessoas querendo comprar 0s
servicos e os produtos que o empreendedor pretende oferecer, entdo existe oportunidade de
negocio. Afinal, essencialmente, uma atividade empresarial é a acdo de vender e lucrar. Se for
comprovada a possibilidade de vender os servicos e produtos idealizados e de lucrar, entdo
foi encontrada uma oportunidade de negdcio. Mas ndo basta apenas vender. O que de fato é
determinante em uma boa oportunidade € a quantidade de lucro que pode resultar da operacao.
E ndo é qualquer lucro que vale a pena, mas somente um montante que compense, que supere
em ganhos o que poderia ser obtido em outros negdcios ou investimentos.

Seja qual for a situacdo na qual se deseja empreender, torna-se necessario e indispensavel
um bom planejamento do novo negdcio. Esse planejamento pode ser sucinto, objetivo ou um
pouco mais elaborado e aprofundado, analisando a empresa sob as &éticas interna e externa.
Ao final da elaboracdo de um plano de negdcio, o empreendedor terd condicdes de chegar
a algumas conclus@es, como a viabilidade econdmica e financeira da empresa, as principais
estratégias para execucdo dos objetivos, o mercado consumidor, o tempo de retorno do
investimento, entre outros itens.

Salde, bem-estar, qualidade de vida, longevidade, exercicio fisico sdo termos cada
vez mais presentes no dia a dia do mundo contemporaneo. Isso pode até parecer um tanto
irbnico, visto que a ascensao tecnoldgica vivenciada nas Ultimas décadas tem deixado as
pessoas preguicosas, indispostas e acomodadas. Esse estilo de vida trouxe com ele alguns
efeitos colaterais indesejados na populagdo em geral, entre eles varios males associados
ao sedentarismo, como obesidade, doencas cardiovasculares, derrame, diabetes, estresse,
depressdo, sindrome do panico, entre outros. Ao se confrontarem com essa situacdo, varios

" Administrador de empresas. Egresso da Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2 Professor da Univille. Doutor em Engenharia.
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individuos comecaram a buscar formas de evitar, minimizar e combater esses problemas.
Encontraram na pratica esportiva uma maneira prazerosa e saudavel de fazer isso.

A cidade de Joinville, situada no norte de Santa Catarina, mostra um padrdo de crescimento
de praticantes da corrida de rua que segue o cenario brasileiro apresentado anteriormente.
Basta sair para um passeio na Avenida Beira-Rio no periodo da noite para encontrarmos dezenas
e mais dezenas de pessoas correndo e caminhando por esporte, lazer, competicao, salde,
hobby. A criacdo de grupos e assessorias no municipio também é um fator relevante desse
comportamento.

Dessa maneira, o objetivo deste trabalho foi elaborar um plano de negdcio para a abertura
de uma loja de artigos esportivos direcionada aos praticantes de corrida de rua em Joinville.

Alguns objetivos especificos foram tracados:

a) Estruturar o empreendimento;

b) Fazer um levantamento dos conceitos sobre empreendedorismo e plano de negdcio;

c) Desenvolver uma pesquisa de campo com o publico-alvo, futuros clientes, fornecedores e
principais concorrentes;

d) Desenvolver planos de marketing e propaganda, recursos humanos, financeiro e tecnologia
da informacdo.

O trabalho tem como objetivo auxiliar os empreendedores nas decisdes iniciais para a
implementacdo do negodcio. Para isso, foram feitas pesquisas bibliograficas utilizadas para
fundamentar teoricamente o trabalho.

Para desenvolver este trabalho, serdo utilizadas varias metodologias de pesquisa, como
pesquisas bibliograficas, pesquisa de campo, levantamento de dados em documentos mediante
aandlise de dadosja existentes, abusca pornovos parametros em relacdo a ndmeros e estatisticas
relacionadas com a modalidade esportiva mencionada no projeto e o desenvolvimento da
abordagem quantitativa.

Foi realizado um questionario com a finalidade de obter conhecimentos sobre o publico-
alvo e futuros consumidores, juntamente com as analises dos ambientes interno e externo.

Também foram elaboradas a estrutura fisica do empreendimento, a andlise estratégica do
ambiente e a definicdo do empreendimento.

Por fim, a andlise econdmica financeira do futuro empreendimento foi delineada contendo
os valores de investimento inicial, projecdo de receitas, projecdo do demonstrativo de resultado,
fluxo de caixa, projecdo de balanco, ponto de equilibrio, andlise de investimento, despesas,
compras e insumos, mao de obra e dividendos e indicadores financeiros, para verificar a
viabilidade do futuro empreendimento.

REVISAO DA LITERATURA

Este topico aborda a fundamentacdo dos principais conceitos tedricos necessarios para a
elaboracao do plano de negdcio.

Empreendedorismo

O termo empreendedorismo vem ganhando cada vez mais destaque no cenario brasileiro
atual. H4 uma conscientizacdo maior do que em periodos anteriores em relacdo a criar empresas
duradouras e a necessidade de diminuir as altas taxas de mortalidade desses empreendimentos.
Outro fator relevante é que as pessoas estdo cada vez mais dispostas a criar um novo negdocio.
Ndo importa se para melhorar a renda, realizar sonhos, “crescer na vida” ou por realizagao
pessoal, o processo de empreender nunca esteve tdo presente em nossa sociedade.

Segundo Hisrich, Peters e Shepherd (2009, p. 30),

Empreendedorismo é o processo de criar algo novo com valor, dedicando
o tempo e o esforco necessario, assumindo os riscos financeiros, psiquicos
e sociais correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da
satisfacdo e da independéncia financeira e pessoal.
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Ou seja, empreendedorismo segundo essa definicdo é o processo de criar algo novo,
assumindo 0s riscos e as recompensas.
Para Dornelas (2008, p. 19),

O momento atual pode ser chamado de era do empreendedorismo, pois sao
os empreendedores que estdo eliminando barreiras comerciais e culturais,
encurtando distancias, globalizando e renovando os conceitos econémicos,
criando novas relacdes de trabalho e novos empregos, quebrando paradigmas
e gerando riqueza para a sociedade.

Pode-se entender entdo que o empreendedorismo € de importancia imprescindivel para
o desenvolvimento econémico, jd que o surgimento de novas empresas acarreta a geragdo de
novos empregos. Além do mais, elas também geram uma série de valores que tém impacto no
ambito social, como, por exemplo, as acdes de responsabilidade social.

Plano de negécio

O processo fundamental na implementacdo de ideias dos empreendedores é a criacdo
de um plano de negdcio. E necessario que o empreendedor, além das ideias, saiba planejg-las
e organiza-las, criando condi¢gbes de minimizar o grau de risco de erros que qualquer negécio
pode apresentar.

Dolabela (2008, p. 75) enfatiza:

O Plano de Negdcio descreve de forma completa o que é ou o que pretende
ser uma empresa. [..] dad todas as respostas sobre a empresa, orienta o
empreendedor, sendo uma ferramenta que o faz mergulhar profundamente
na analise de seu negdcio, diminuindo sua taxa de risco e subsidiando suas
decis®es, que podem até ser de ndo abrir uma empresa ou de ndo lancar um
novo produto.

Ressaltando também a importancia de o plano de negdécio ser um documento abrangente
de plangjamento e de previsdo, Chiavenato (2004, p. 128) afirma:

O plano de negécio é um conjunto de dados e informacdes sobre o futuro
empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condi¢cbes para
proporcionar uma analise da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para
facilitar sua implantacdo.

Ou seja, o plano de negdcios é uma ferramenta de gestdo de suma importédncia e deve
ser usado por todo e qualquer empreendedor que queira transformar seu sonho em realidade,
seguindo o caminho légico e racional que se espera de um bom administrador.

DEFINICGAO DO EMPREENDIMENTO

No decorrer desta secdo serd descrito um breve histérico contendo as principais ideias
e conceitos para a abertura da empresa, bem como a caracterizacdo do negdécio por meio
da definicdo da missdo, da visdo, dos valores, do organograma, das parcerias, dos produtos
oferecidos, da logomarca, do leiaute, da localizacdo da empresa, entre outros.

Histérico
A percepcdo para a elaboracdo de um plano de negdcio para uma empresa de artigos

esportivos direcionada para corredores de rua e pista em Joinville veio principalmente da
pratica esportiva e do convivio com outros praticantes da modalidade na cidade. Além disso,
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o crescimento exponencial da modalidade a nivel nacional mostra que esse mercado tem tudo
para continuar expandindo-se nas proximas décadas.

Mediante esse cenério, constatou-se a necessidade de uma empresa direcionada para o
referido mercado que possa atender ao cliente levando em consideracdo suas necessidades e
expectativas, e ndo apenas “empurrando” um produto qualquer, oferecendo produtos de Aa Z
para a corrida, de nutricdo a roupas.

Missao

A missdo mostra aos colaboradores a razao da existéncia desse novo negdcio ou o motivo
pelo qual ele foi criado: Atender com exceléncia as necessidades, expectativas, desejos e
sonhos dos praticantes de corrida de rua em Joinville, com colaboradores motivados e satisfeitos,
gerando resultados de maneira sustentavel.

Visdo

A visdo aponta aonde a organizacdo quer chegar e/ou aquilo que ela quer ser no futuro:
Ser uma empresa de referéncia, lembrada e admirada no mercado de artigos esportivos para
atletas em Joinville até 2020.

Valores

Sdo os principios éticos que agregam importancia profissional ao legado da organizacdo
e itens que devem ser seguidos por todos dentro da empresa: respeito as pessoas, ética,
seriedade, exceléncia.

Organograma

A figura 1 refere-se ao organograma da empresa.

Figura 1 — Organograma

| Gerentes I
Contabilidade
[Financeiro] [Compras] [ Vendas ] {Eontrole de]
estoque
[ Contas a }{ Contas a ]
pagar receber

Fonte: Priméria (2015)

A Nairébi serd composta de uma estrutura que abrange basicamente area administrativa e
operacdes. A drea administrativa estard ligada as compras e a toda parte financeira da loja. Ja a
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area de operacOes estara encarregada das vendas e do controle de estoques. O gerente sera
responsavel direto pelos setores administrativo e operacdes.

Atribuicao de cargos

Inicialmente a Nairobi terd trés tipos de cargos. O gerente sera responsavel direto pelo
administrativo, e o caixa e vendedores serdo responsaveis pelo operacional. A contabilidade
sera terceirizada.

« Gerente: responsavel pela area financeira, administrativa e suporte ao marketing, operacional
e recursos humanos, interagindo com todas as areas do empreendimento;

. Contabilidade: a contabilidade da empresa sera terceirizada. As funcdes contratadas serdo:
escrituracgdo fiscal, apuracdo de impostos e emissao de folha de pagamento;

- Caixa: as funcBes desenvolvidas sdo efetuar o cadastro dos novos clientes, registrar as
compras, empacotar o produto;

« Vendedor: responsavel pelas atividades de atendimento ao cliente, organizagdo do leiaute
da loja, organizacdo e reposicdo do estoque.

Parcerias

O desenvolvimento de parcerias pode ser decisivo para um novo empreendimento. Pode
ser a diferenca entre o sucesso € o fracasso:

« Assessorias esportivas: criar parcerias com esses grupos, para que seus integrantes
tenham descontos exclusivos em produtos da loja e pessoas que compram na loja possam
ser encaminhadas para esses grupos, para terem melhor acompanhamento da sua pratica
esportiva;

- Academias: clientes das academias parceiras ganham desconto na loja, em troca de andncios
em forma de banners dentro da academia;

- Corridas de rua: estar presente nas diversas corridas de rua na regido de Joinville, com os
objetivos de divulgar a marca e mostrar seus produtos.

Produtos

Os produtos principais a venda serdo: ténis, roupas, revistas e outros produtos relacionados
a corrida de rua.

Tecnologia

No presente contexto em que o mercado se encontra, qualquer negdcio para ser bem-
sucedido precisa se ater ao fator tecnologia.

Inicialmente a loja terd sua pagina no Facebook, para divulgar a marca, produtos,
promocdes, fazer postagens com informacdes sobre a pratica da corrida e seus beneficios.

Terd também site para compras e mais informacdes sobre os produtos e sobre a empresa.
O site tera informac@es relativas a corrida no Brasil e no mundo, bem como links para paginas
voltadas ao assunto.

A empresa fard uso de um software de gerenciamento financeiro e estoque, que vai
controlar o fluxo de caixa, contas a pagar € a receber, estoques e fornecedores, cadastro de
clientes, histérico de compras, entre outros.

Logomarca

A logomarca foi desenvolvida com o objetivo de fazer com que a empresa seja lembrada
pelo publico-alvo e chame a atencdo de potenciais clientes, conforme a figura 2, na forma
monocromatica. O nome Nairébi diz respeito a capital do Quénia, berco dos melhores corredores
de longa distancia do mundo.
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Figura 2 — Logomarca da Nairobi

\

NAIROBI

Fonte: Primaria (2015)

O design minimalista e as cores vivas da logomarca foram pensados para chamar a atencdo
dos potenciais clientes ao passarem em frente a loja.

Localizacao

O novo empreendimento estarad localizado na Avenida Rolf Wiest, n.° 333, bairro Bom
Retiro, Joinville, Santa Catarina, CEP 89223-005, no Joinville Garten Shopping.

As residéncias do publico-alvo sdo bastante dispersas pelos bairros. Optou-se entdo por
instalar o negdcio no Joinville Garten Shopping, visto que a localidade escolhida tem grande
guantidade de transeuntes diariamente, principalmente nos fins de semana e feriados.

ANALISE DO AMBIENTE

A andlise do ambiente permite a uma organizacao identificar oportunidades, ameacas e
questbes estratégicas que poderdo afetar seus fatores-chave de sucesso. Ela busca estudar
aquilo que ocorre no macroambiente, ou seja, Nnos acontecimentos que se ddo fora do ambito
institucional, ligado aos clientes, aos fornecedores e principalmente aos concorrentes, podendo
ou ndo influenciar nas decisGes da empresa. Uma vez identificadas as forcas ambientais que
afetardo o desempenho da empresa como um todo, ficardo mais faceis as tarefas de minimizar
o impacto e de direcionar os esfor¢cos para 0s resultados.

Analise da corrida de rua no Brasil

Apontada alguns anos atrds como a bola da vez no esporte, a corrida de rua tem tudo para,
finalmente, ser uma parte importante da indUstria do esporte no Brasil. Fenébmeno nas grandes
capitais, ultimamente a corrida tem comecado a entrar no calendario também de cidades grandes
do interior e das demais capitais brasileiras. Porém, até agora, o Brasil ndo completou nem ao menos
uma prova de 5 quildbmetros no que diz respeito a informacdes sobre os praticantes da modalidade.

Andlise da corrida de rua em Joinville

A pratica da corrida de rua no municipio joinvilense segue a tendéncia das demais cidades
grandes do Brasil. A modalidade vem crescendo exponencialmente ano apds ano. Pode-
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se comprovar isso principalmente no periodo noturno: a Avenida Beira-Rio e as calcadas do
Batalhdo de Infantaria ficam cheias de adeptos, sem contar as demais pessoas nas pistas de
atletismo e nas esteiras das academias.

Essa modalidade em Joinville é facilitada pelo espaco geogréafico, predominantemente
plano, e dificultada pelo indice pluviométrico, bem acima da média nacional. Porém a chuva nao
chega a ser um fator limitante, visto que a cidade tem otimas academias e que a maioria dos
corredores frequenta esses lugares para fazer musculacdo e pode correr nas esteiras em dias
de chuva.

Somente no ano de 2014 foram agendadas 31 provas de corrida de rua pela Associacdo
dos Corredores de Rua de Joinville (Corville), que conta com o apoio logistico da Fundacdo de
Esportes, Lazer e Eventos de Joinville (Felej).

ESTRUTURAGAO DO EMPREENDIMENTO

A seguir se apresentarao as atividades desenvolvidas em cada area da organizacdo para
gue o novo empreendimento tenha o planejamento de como serd cada setor da empresa. Serdo
detalhados o fluxo de processos operacionais, as estratégias de vendas e de conquista de
clientes. O plano de recursos humanos descrevera os cargos componentes da empresa e as
principais acdes para a valorizacdo do capital humano. No plano financeiro serd desenvolvida a
analise de viabilidade do empreendimento com as projecdes necessarias para a avaliagdo do
comportamento financeiro e de rentabilidade do negdcio. Os aparatos tecnolégicos e sistemas
utilizados serdo caracterizados no plano de tecnologia da informacdo.

Plano de marketing
Por meio da pesquisa realizada diretamente com o publico-alvo e futuros clientes do
empreendimento, foi constatado que ha significativa necessidade no fornecimento de materiais

esportivos para praticantes de corrida de rua e atletismo de pista em Joinville.

Produtos/servicos

A Nairdbitem como propdsito principal suprir as necessidades de praticantes e adeptos da
corrida de rua em Joinville. O atendimento objetivaré a exceléncia contando com uma equipe de
vendas qualificada, com conhecimento especifico e detalhado das linhas de produtos oferecidos
na loja, buscando sempre orientar o cliente para a escolha do produto que melhor se adapte a
ele e a sua necessidade, e ndo pelo seu valor.

Preco

A determinacdo dos pregos que serdo praticados pela Nairébi sera baseada na margem
de lucro praticada pelo mercado, caso 0s pre¢os ndo sejam tabelados pelo fornecedor, algo que
& bastante comum no mercado de calcados esportivos. Vale ressaltar que os precos dos ténis
de corrida de rua ndo serdo estipulados com base nos precos dos concorrentes, visto que as
marcas disponibilizadas ndo serdo as mesmas, como comentado anteriormente. A formacdo de
precos levou em consideracdo impostos como Imposto de Importacdo, Imposto sobre Produtos
Industrializados (IPl), Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servicos (ICMS) e Programas de
Integracdo Social (PIS)/Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social (Cofins).

Praca

Os produtos da empresa serdo distribuidos de duas formas: a forma direta e a forma
indireta. Na forma direta a venda serd realizada diretamente para o consumidor no endereco
fisico da loja. Na forma indireta, a venda acontecerd para clientes que poderdo fazer pedidos por
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meio do site da loja. A entrega dos produtos sera feita mediante transportadoras ou Correios,
sendo assim um servico terceirizado.

Promocdo

A Nairdbi buscard promover sua marca e seus produtos de diversas formas, como, por
exemplo, com assessorias esportivas, criando parcerias com esses grupos, para que seus
integrantes tenham descontos exclusivos em produtos da loja e pessoas que compram na loja
possam ser encaminhadas para esses grupos para terem melhor acompanhamento da sua
pratica esportiva. Também pela internet, por intermédio do site da empresa e de redes sociais
como Facebook e Twitter.

Plano de recursos humanos

O plano de recursos humanos tem como foco principal a manutencdo do patriménio
humano de uma organizagcdo, manutencdo essa que vai desde o processo de divulgagao
da vaga disponivel (recrutamento) até o processo de demissdo. Entre esses dois processos,
visualizam-se outros que sdo fundamentais para a desenvoltura e chegada ao progresso. Para
0 bom aproveitamento dos processos de admissdo e demissdo de colaboradores, é necessario
gue haja planejamento. A estrutura funcional encontra-se resumida no quadro 1.

Quadro 1 — Estrutura funcional

Gerente N.° Atribuicoes Saldrio

Responsavel pela area financeira,
administrativa e suporte ao marketing,

Vinicius Oleskovicz 1 ) ) R$ 1.500
operacional e recursos humanos. Interagir
com todas as areas do empreendimento.

Colaboradores N.° Atribuicoes Salério

Ter habilidade e experiéncia para lidar
Caixa 1 com numeros, boa digitacdo, nogdes R$ 1.300
basicas de informatica.

Boa comunicagao, ter conhecimento
Vendedor 2 especifico dos produtos, saber lidar com R$ 1150
pessoas.

Fonte: Priméaria (2015)

Inicialmente a empresa necessitara de quatro funcionarios. Contara com um gerente, que
serd responsavel pela area financeira, administrativa, suporte ao marketing, operacional, recursos
humanos, para acompanhar as transacGes de importacdo dos materiais e atuar também no
desenvolvimento de fornecedores, aquisicdo de mercadorias e definicdo dos precos de vendas.
Atuando na area operacional, teremos um caixa e dois vendedores devidamente treinados com
técnicas de vendas e profundo conhecimento dos produtos ofertados, realizando também o
controle de estoque da loja mediante conferéncias mensais do estoque.

Os saldrios a serem pagos pela empresa sdo baseados no valor médio praticado pelo
mercado, estando um pouco acima, visando valorizar seus colaboradores.

Plano operacional

O plano operacional é um documento no qual os responsaveis de uma organizagao
estabelecem os objetivos que desejam ver cumpridos e estipulam os passos a seguir. O
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planejamento dos processos ocorridos em uma empresa é de suma importancia para que se
tenham identificadas as acdes a serem tomadas em cada situacdo e haja o delineamento das
atividades desenvolvidas. Esse delineamento permite a compreensdo do todo e possibilita a
melhoria continua dos processos.

Fluxograma do processo de venda

Na figura 3, apresenta-se o fluxograma do processo de venda.

Figura 3 — Fluxograma do processo de venda
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Fonte: Priméaria (2015)

Ao entrar na loja, o cliente serd abordado por um vendedor, o qual o atendera de forma
simpatica e atenciosa. Apés a abordagem e a identificagdo do produto de que o cliente necessita,
o vendedor devera oferecer os respectivos produtos que se enquadram com a descricdo dada
pelo cliente. Entdo, o cliente verifica se os produtos suprem suas necessidades. Caso o produto
ndo agrade ao cliente, o vendedor deverd mostrar mais opc¢des, fazendo com que o cliente acabe
encontrando o produto desejado. Com o produto do gosto do cliente, o vendedor informara o
preco e as formas de pagamento. Caso a negociacdo ndo seja aceita pelo cliente, o vendedor
devera oferecer mais formas de pagamento. Quando a negociacdo da compra do produto for
aceita pelo cliente, este devera se dirigir ao caixa para efetuar o pagamento do produto. Depois
de feito o pagamento, o cliente deixa a loja.
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Leiaute

Na figura 4 esté a disposicdo dos itens dentro do espaco fisico da loja.

Figura 4 — Leiaute
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Fonte: Primaria (2015)

O leiaute da loja foi planejado buscando aproveitar da melhor maneira possivel o espaco
disponivel em uma sala de tamanho padrdo de um shopping center. O ambiente é agradavel,
bem arejado e iluminado. Tudo para oferecer ao cliente uma experiéncia agradavel, desde sua
entrada na loja até o total atendimento de suas expectativas.

Plano de tecnologia da informacao

Inicialmente a empresa terd um software de gestdo financeira, fiscal e de estoque da
Conta Azul. Esse programa sera instalado nos trés computadores da loja (dois do caixa e um do
gerente) e dard o suporte necessario para esses processos.

Sera criada também uma pagina da empresa no Facebook para divulgacdo da marca ao
publico-alvo. Posteriormente sera desenvolvido um site visando atender aos pedidos online de
outras regifes. Esse site serd cadastrado nas principais ferramentas de busca da web (Google e
Yahoo), para facilitar a procura dos clientes e a divulgacdo.

Plano financeiro

O plano financeiro é a parte mais importante de um plano de negécio. E ele que indicara
se 0 novo negocio é viavel ou ndo. Nele sdo quantificadas todas as informagdes relevantes
levantadas durante todo o processo de planejamento do novo empreendimento, como o fluxo
de caixa, o orcamento, o balanco patrimonial, a demonstracdo de resultados, entre outros,
elaborados para a andlise dos dados. O plano financeiro é a ferramenta que de fato permite
acompanhar e mensurar a evolucdo do trabalho ao longo do tempo e avaliar se a pessoa esta
ou ndo tendo sucesso na execucao de seu empreendimento.
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Investimento inicial

Para a abertura da loja, serd necessario o investimento inicial de R$ 108.328,04. Os valores
para o investimento inicial estdo divididos em equipamentos, mdveis e utensilios, despesas pré-
operacionais, compras de produtos para estoque inicial. Todos os valores foram obtidos por
meio de pesquisas de mercado.

Demonstracdo de resultados

A demonstracdo de resultados (DRE) tem como principal objetivo apresentar de forma
resumida todas as operacdes que foram realizadas durante o Gltimo ano da sua empresa. S8o
listadas na DRE as operac¢des do cotidiano, como: tudo o que a empresa ganha, o que a empresa
ganha apds pagamento de impostos, 0s gastos gerais, o que sobrou como lucro, se houve
prejuizo decorrente da atividade da empresa e possiveis doacdes e divisdes de lucros. Ou seja,
tudo aquilo que possa ter movimentado o caixa da empresa.

A empresa enquadra-se no Super Simples, na faixa cuja aliquota é de 912% em cima da
receita bruta. Tendo lucro ou prejuizo, serd sempre cobrada essa aliquota (ou outra, dependendo

da receita bruta anual) sobre a receita, visto que o lucro é presumido.
A tabela 1 mostra o DRE dos primeiros cinco anos da empresa.

Tabela 1 — Demonstracdo de resultados dos primeiros cinco anos

Descricao Total Ano 1 Total Ano 2 | Total Ano3 | Total Ano4 | Total Ano 5 Total
RECEITA BRUTA DE VENDAS 1713.545,66 | 1.930.866,15 | 2175748,30 | 2.45168765 | 2.762.623,01 | 11.034.470,76
(-) Deducdes impostos -173.410,82 -195.403,65 -220185,73 -24810,79 -279.577,45 | -11.034.470,76
(-) Deducdes comissées 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -11.034.470,76
RECEITA LIQUIDA DE VENDAS 1.540.134,84 | 1735.462,49 | 1.955.562,57 | 2.203.576,86 | 2.483.045,56 | 9.917.782,32
(-) Custo de producéo -1.246.208,61 | -1.399.485,51 | -1.571.907,33 | -1.765.883,97 | -1.984.129,85 | -7.967.615,26
Pessoal de producao -73.273,24 -77792,57 -82.590,65 -87.684,66 -93.092,86 -414.433,98
Compras/insumos -14711281 -1.319.656,47 | -1.487.021,94 | -1675.613,54 | -1.888123,28 | -7.541.543,35
Fretes e embalagens -1.807,26 -2.036,46 -2.294,74 -2.585,77 -2.913,71 -11.637,93
MARGEM DE CONTRIBUICAO 293.926,23 335.976,99 383.655,25 437692,89 498.915,71 1.950.167,07
(-) DESPESAS OPERACIONAIS -140.400,91 -148.914,53 -157.953,24 -167.549,45 -177737,53 -792.555,66
Despesas administrativas -74.630,15 -79.233/18 -84.1201 -89.308,45 -94.816,80 -422108,68
Pessoal da administracdo e

terceirizagdo -37623,47 -39.944,00 -42.407,66 -45.023,27 -47.800,20 -212.798,59
Aluguéis, condominios e IPTU -37.006,69 -39.289,18 -41.712,45 -44.285,18 -47.016,59 -209.310,09
Despesas de vendas e marketing -11102,01 -11.786,75 -12.513,73 -13.285,55 -14104,98 -62.793,03
Despesas gerais -52.301,55 -55.527,40 -58.952,20 -62.588,25 -66.448,55 -295.817,95
Depreciacao acumulada -2.367,20 -2.367,20 -2.367,20 -2.367,20 -2.367,20 -11.836,00
RESULTADO OPERACIONAL 153.525,33 187.062,46 225702,00 270.143,43 32117818 1157.611,40
Receitas financeiras 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Taxas/juros de financiamentos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
RESULTADO TRIBUTAVEL 153.525,33 187.062,46 225702,00 270.143,43 32117818 1157.61,40
(-) Imposto sobre lucro 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
LUCRO LIQUIDO 153.525,33 187.062,46 225702,00 270143,43 3211788 1157.611,40

IPTU: Imposto sobre a Propriedade Predial e Territorial Urbana.

Fonte: Primaria (2015)

Analisando o DRE, pode-se notar que a empresa apresenta lucro satisfatério desde os
primeiros meses de existéncia. Ou seja, as projecdes mostram que as receitas iniciais sao
suficientes para cobrir 0s custos e despesas operacionais e administrativas.
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Fluxo de caixa

O fluxo de caixa é uma ferramenta que controla a movimentacdo financeira (as entradas
e saidas de dinheiro), em periodo determinado, de uma empresa. Facilita a gestdo de uma
empresa no sentido de saber exatamente o valor a pagar com as obrigacdes assumidas, 0s
valores a receber e o saldo disponivel nagquele momento.

Ao analisar o fluxo de caixa, se o saldo for negativo significa que a empresa tem gastos
a mais. Nesse caso, o gestor terd de rever os gastos para conseguir aumentar a entrada de
dinheiro. Por outro lado, um saldo positivo sugere que a empresa estd conseguindo pagar as suas
obrigacdes e ter disponibilidade financeira. E um recurso fundamental para os gestores saber
com precisdo a situacdo financeira da empresa e, com base no resultado, decidir os caminhos.

A tabela 2 mostra a projecao do fluxo de caixa para 0s primeiros cinco anos da empresa.

Conforme se pode observar, a empresa tem o saldo de caixa positivo desde o primeiro més
de existéncia; esse comportamento segue constante e ndo se altera no decorrer das projecdes.
A empresa consegue gerar caixa para saldar suas dividas.

Tabela 2 — Fluxo de caixa nos primeiros cinco anos

Descricdo

Total Ano 1 Total Ano 2 Total Ano 3 Total Ano 4 Total Ano 5 Total
Receita de vendas/servicos 1.713.545,66 1.930.866,15 2175.748,30 2.45168765 2762.623,01 11.034.470,76
Receita financeira 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Empréstimo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Outras receitas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Capital proprio investido na 108.328.03
empresa
TOTAL ENTRADAS 1.713.545,66 1.930.866,15 2175.748,30 2.451.687,65 2762.623,01 11142.798,80
Compras/insumos -11711281 -1.319.656,47 -1.487.021,94 -1675.613,54 | -1.888123,28 | -7.541.543,35
Fretes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Embalagens -1.807,26 -2.036,46 -2.294,74 -2.585,77 -2.913,71 -11.637,93
DESPESAS COM
PRODUCAO -1172.935,37 | -1.321692,93 | -1.489.316,68 -1.678199,31 -1.891.036,99 -7.553181,27
Pessoal producao -40.707,36 -43.218,10 -45.883,69 -48.713,70 -51718,25 -230.24110
zgzisga' administrativo e de 18.503,34 19.644,59 -20.856,22 -22142,59 2350830 | -10465505
Autbnomos -4.31745 -4.583,74 -4.866,45 -5166,60 -5.485,27 -24.419,51
Comissdes -17135,46 -19.308,66 -2175748 -24.516,88 -27626,23 -110.344,71
Encargos sociais -47.368,56 -50.290,15 -53.391,93 -56.685,03 -60.181,24 -267.916,92
DESPESAS COM PESSOAL -128.032,16 -137.045,23 -146.755,79 -157.224,80 -168.519,29 -737.577,28
lAP'%”eiS’ Condominios & -37006,69 -39.289/18 41712,45 -44.28518 4701659 | -209.310,09
Marketing e publicidade -11102,01 -11.786,75 -12.513,73 -13.285,55 -14104,98 -62.793,03
Treinamentos e viagens -2.4671 -2.619,28 -2.780,83 -2.952,35 -3134,44 -13.954,01
Manutencdo e conservagao 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Seguros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Agua, luz e telefone -6.784,56 -7.203,02 -764728 -8118,95 -8.619,71 -38.373,52
Outras despesas -3.576,08 -3.796,64 -4.030,81 -4.279,42 -4.543,37 -20.226,33
DESPESAS
ADMINISTRATIVAS -60.936,44 -64.694,87 -68.685,11 -72.921,46 -77.419,09 -344.656,97
Obras civis 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Instalagdes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Continua...
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Continuagdo da tabela 2

Equipamentos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -8.036,00
Méaquinas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Moveis e utensilios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -7.600,00
Veiculos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Despesas pré-operacionais 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -350,00
Compras (estoque inicial) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -92.342,03
Softwares 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Outros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
INVESTIMENTOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -108.328,03
Impostos a pagar -156.275,36 -176.094,99 -198.428,25 -223.593,91 -251.951,22 -1.006.343,73
Provisdo para Imposto de 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Renda

DESPESAS TRIBUTARIAS -156.275,36 -176.094,99 -198.428,25 -223.593,91 -251.951,22 -1.006.343,73
Taxas/juros de empréstimos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Amortizacdo de empréstimos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
DESPESAS FINANCEIRAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
DIVIDENDOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL DE SAIDAS -1.518179,34 | -1.699.528,03 | -1.903.185,82 -2131.939,48 | -2.388.926,59 | -9.641759,26
FLUXO DO PERIODO 195.366,33 231.338,12 272.562,48 319.748,16 373.696,41 1.392.711,50
(SZQI_)I(DE ACUMULADO DE 195.366,33 426.704,44 699.266,92 1.019.015,09 1.392.711,50 1.392.711,50

IPTU: Imposto sobre a Propriedade Predial e Territorial Urbana.

Fonte: Primaria (2015)

Balanco patrimonial

Balanco patrimonial € a demonstracdo contabil destinada a evidenciar, qualitativa e
guantitativamente, em determinada data, a posicdo patrimonial e financeira da empresa. As
contas sdo classificadas segundo os elementos do patriménio e agrupadas de modo a facilitar o
conhecimento e a analise da situac¢do financeira da empresa (tabela 3).

Tabela 3 — Balanco patrimonial

Exercicio findo em: Més 12 Més 24 Més 36 Més 48 Més 60
Conta
1 ATIVO
11 Ativo circulante
111 Caixas e bancos 195.366,33 | 426.704,44 | 699.266,92 | 1.019.015,09 | 1.392.711,50
11.2 Duplicatas a receber 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
11.3 Estoques 92.342,03 | 92.342,03 | 92.342,03 92.342,03 92.342,03
11.4 Impostos a recuperar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
I(\)rtcijlllaaz\t/(e) 28770836 | 51904647 | 79160896 | 11135712 | 148505353
12 Ativo realizavel a
longo prazo
1.21 Duplicatas a receber 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
12.2 Outros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
13 perﬁtal\r/woente

Continua...
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Continuagdo da tabela 3

1.31 Investimento 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
13.2 Imobilizado 15.636,00 | 1563600 | 1563600 | 1563600 | 1563600
13.3 () Depreciacdo 236720 | -473440 | -710160 946880 | -1.836,00
acumulada
134 Diferido 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00
fotal ativo 1361880 | 125160 | 888440 6.517.20 4150,00
permanente
ATIVO
TOTAL 301.32716 |530.298,07| 800.493,36 | 1117.874,32 | 1.489.203,53
2 |passivo
21 Passivo
circulante
211 Salarios € encargos a |y o 39 0,00 0,00 0,00 0,00
pagar
212 Impostos e taxas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
213 Fornecedores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
214 Contas a pagar 3.961,48 0,00 0,00 0,00 0,00
215 Empreéstimos e 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
financiamentos
216 Outros 125701 0,00 0,00 0,00 0,00
fotal passivo 16.222,88 0,00 0,00 0,00 0,00
circulante
29 Passivo exigivel
’ a longo prazo
2.21 Empréstimos e 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
financiamentos
222 Outros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
53 Pai[rirr?omo
liquido
2.31 Capital social 108.328,03 | 108.328,03 | 10832803 | 108.32803 | 108.328,03
232 Reservas de capital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
233 LuCros/prejuizos | 176776 25 | 42197004 | -692165,32 |-1009.546,29 | -1380875,50
acumulados
TOta‘lgitiggomo 28510428 | 53029807 | 80049336 | 111787432 | 148920353
Pﬁgi&io 301.32716 |530.298,07| 800.493,36 | 1117.874,32 | 1.489.203,53

Fonte: Primaria (2015)

Andlise de balanco

A tabela 4 traz os indicadores da analise de balanco calculados para os cinco primeiros
anos.

Tabela 4 — Andlise de balanco

Ano | Ano I Ano I Ano IV Ano V
Liquidez geral 17735
Liquidez corrente 17735
Endividamento geral 0,054 0,000 0,000 0,000 0,000
:?;SE!Z(%%;O do presente 0048 | 0021 001 | 0006 | 0003
Margem liquida 0,03 0,219 0,318 0,412 0,500
Rentabilidade do ativo 0,587 0,796 0,865 0,903 0,927
Rentabilidade do PL 0,620 0,796 0,865 0,903 0,927

Fonte: Priméria (2015)
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A empresa apresenta 6timos indices de rentabilidade e endividamento. Quanto ao valor
alto da liquidez geral e corrente, isso € normal, visto que no ativo circulante estao incluidos os
estoqgues, que no nosso caso é um valor bastante alto. No passivo circulante estdo incluidas
as dividas e obrigag8es venciveis a curto prazo, que inicialmente sdo um valor bastante baixo.
Portanto, os indicadores de liquidez ndo podem ser levados em consideracdo nesse momento.

Ponto de equilibrio

Ponto de equilibrio € o valor ou a quantidade que a empresa precisa vender para cobrir o
custo das mercadorias vendidas, as despesas varidveis e as despesas fixas.
No ponto de equilibrio, a empresa ndo terd lucro nem prejuizo.

Tabela 5 — Ponto de equilibrio

Descricdo Ano | Ano |l Ano Il Ano IV Ano V
Receita bruta total ($) 1713.545,66 | 1.930.866,5 | 2175.748,30 | 2.451.68765 | 2.762.623,01
Despesas de producdo ($) | -1.246.208,61 | -1.399.485,51 | -1.571.907,33 | -1.765.883,97 | -1.984129,85
Comissdo sobre vendas ($) -17135,46 -19.308,66 -21757,48 -24.516,88 -27626,23
Impostos sobre vendas ($) | -156.275,36 | -176.094,99 | -198.428,25 | -223.593,91 | -251.951,22
gﬂifﬁ&fe contribuicao 1715 1740 1763 1785 18,06
Despesas administrativas ($) 100.92711 107.006,07 113.459,97 120.311,92 127.556,50
PONTO DE EQUILIBRIO ($) | 588.389,84 | 614.965,92 643.44312 673.913,76 706.312,72

Fonte: Primaria (2015)

Atabela 5 mostra o ponto de equilibrio projetado para os cinco primeiros anos da empresa.

Andlise do investimento

Os indicadores da analise de investimento estdo descritos na tabela 6.

Tabela 6 — Andlise do investimento

Anélise financeira do investimento

(cinco primeiros anos)

Payback (tempo de retorno do 1ano(s) + 4

investimento) mes(es)

Atratividade (valor presente)

Taxa minima requerida de retorno 1200

(taxa de atratividade) '

Investimento inicial: -108.328,03

Projecao atual do fluxo de caixa 968.111.26

(valor presente)

VALOR PRESENTE LIQUIDO 859.783,23

Taxa Interna de Retorno (TIR) (% 196.67

a.a.)

ProjecBes de longo prazo 5 anos 10 anos 15 anos 20 anos
Valor Presente Liquido (VPL) 859.783,23 | 1.624159,37 | 2.057.886,92  2.303.995,59
TIR (% a.a.) 196,67 198,04 198,05 198,05

Fonte: Priméria (2015)
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O valor presente liquido (VPL) do caixa nos cinco primeiros anos ficou em R$ 859.783,24.
Esse valor resulta na taxa interna de retorno, que é a taxa de desconto que torna o VPL nulo,
de 196,67% a.a., o que é considerado 6timo, pois estd muito acima do esperado, de 12% a.a. O
payback ou tempo de retorno do investimento serd de um ano e quatro meses e foi calculado
por intermédio do método do payback descontado.

CONCLUSAO

Este trabalho buscou estruturar a abertura de uma empresa de artigos esportivos
direcionada a praticantes de corrida de rua em Joinville. Ficou claro que a elaboracao de um plano
de negdcio é essencial para o levantamento das necessidades e dos recursos fundamentais ao
desenvolvimento e sucesso de um novo empreendimento.

A ideia da abertura de uma empresa de artigos esportivos direcionada a corredores de
rua em Joinville nasceu da identificacdo de uma oportunidade existente, visto o crescimento
dos praticantes dessa modalidade e a falta de uma loja com mais variedade e profissionais
treinados. Apds a identificacdo das oportunidades, dos problemas e dos objetivos a serem
atingidos com este plano de negdcio, buscou-se realizar um estudo bibliografico em livros para
aprofundamento tedrico sobre empreendedorismo, plano de negdcio e seus planos auxiliares,
pesquisa de campo e seus procedimentos estatisticos. Nessa etapa houve a elucidacdo de
muitos conceitos e o entendimento da visdo de alguns autores sobre os temas pesquisados.

Outros aspectos importantes do empreendimento foram definidos no campo de estagio.
Nessa parte, procurou-se caracterizar a organizacao, descrevendo sua missdo, visdo e valores,
seus produtos, tecnologia empregada, bem como o desenho de sua estrutura fisica, de pessoal
e da logomarca.

A pesquisa de mercado com os futuros clientes por meio da aplicagdo de um questionario
com perguntas objetivas proporcionou o conhecimento mais aprofundado do publico-alvo, suas
prioridades, seu pefrfil.

O plano financeiro propiciou o dimensionamento dos recursos necessarios para o inicio
da empresa, a projecdo de receitas, despesas e resultados, entre outros demonstrativos e
indicadores dos cinco primeiros anos de existéncia da empresa, sugerindo que o negdcio &
vidvel e lucrativo e o retorno do investimento se dard em um ano e quatro meses.

Quanto aos planos auxiliares, constituem uma ferramenta de planejamento cujo objetivo é
compreender o funcionamento de cada parte formadora do todo que € uma organizacdo, pela
programacdo de acles a serem desenvolvidas no negdécio. Com um plano de negdcio bem
estruturado, é possivel vislumbrar as possibilidades de sucesso e realizacdo do empreendimento.
A construcdo deste plano de negdcio permitiu o desenvolvimento e a pratica de véarios conceitos
assimilados no decorrer da graduagao, visto que consiste em um trabalho de grande relevancia
para a formacdo de um administrador.
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INTRODUGAO

A busca pela exclusividade vem crescendo dinamicamente. A procura por produtos
diferenciados que se adaptam a personalidade e ao desejo de cada cliente torna interessante o
mercado de personalizacdo de bens. Também a crescente preocupagdo com a sustentabilidade
e valorizacdo do meio ambiente proporciona uma o6tima oportunidade de abertura de um
negacio.

O plano de negdcio apresentado objetiva analisar a viabilidade ou ndo da abertura da
empresa JS Artesanatos, para comercializagdo de produtos de sua prépria criacdo e fabricacao.
Diante disso, deve-se saber da existéncia de viabilidade para abertura desse negdcio. Sendo
assim, define-se como problema: é vidvel a abertura de uma empresa de produtos artesanais no
distrito de Pirabeiraba?

Para alcancar o resultado pretendido, é necessario que seja estabelecido seu objetivo
geral: apurar a viabilidade econdmico-financeira para abertura de uma empresa de produtos
artesanais no distrito de Pirabeiraba. A fim de que ele seja alcancado, estabelecem-se 0s
objetivos especificos: elaborar pesquisa de mercado, plano de marketing, plano operacional,
plano de recursos humanos e plano financeiro; e apurar a viabilidade econdmico-financeira.

Para justificar a escolha de realizagcdo deste plano de negdcio, sdo apresentados as
razdes de ordem tedrica e os motivos de ordem pratica. Dessa forma, a arte de empreender
consiste em combinar recursos, materiais, trabalho e outros ativos para resultar em maior valor,
modificando e sempre inovando.

O estado de Santa Catarina € conhecido por seu turismo, com belas paisagens e
diversificacdo de locais atrativos. Também, conforme pesquisa realizada pelo Perini Business
Park (2013, p. 16 e 37), a cidade de Joinville é local sede de cerca de 50 eventos principais
regionais. Outro fator encontra-se na localizagdo do negdcio, situado estrategicamente na
rodovia SC-418 que liga Joinville ao planalto norte catarinense.

A metodologia consiste em estabelecer 0s passos e procedimentos empregados no
decorrer da pesquisa. Existem diversas abordagens metodoldgicas, mas, em conformidade com
0 problema e objetivos propostos neste projeto, utiliza-se o método dedutivo. Ele consiste em
argumentar tornando explicitas as verdades particulares sobrepujadas nas universais.

Para aplicacdo e execugao do plano metodoldgico, sdo necessarias algumas técnicas de
pesquisa. As utilizadas neste trabalho s&do:

"Aluna do curso de Administracdo na Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2Especialista pela Univille e administrador e professor na mesma instituicdo.
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a) Quanto a natureza: pesquisa aplicada;

b) Quanto a abordagem: pesquisa quantitativa e qualitativa;

c) Quanto aos objetivos: pesquisa descritiva;

d) Quanto ao procedimento técnico: pesquisa bibliografica e documental.

Por meio dos dados apresentados neste plano de negdcio, pode-se chegar a um resultado
final, apontando taxa interna de retorno de 18% e valor presente liquido de R$ 18.150,60,
tornando-o viavel.

E apresentada ainda a definicdo do empreendimento com sua missdo, visdo e valores,
organograma, empreendedores, parcerias e produtos. Logo, tem-se a analise do ambiente,
seguida pela estruturacdo do empreendimento, como plano operacional, de marketing, de
recursos humanos e viabilidade econémico-financeira.

EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo ndo deve ser visto apenas como a criacdo de um novo negdcio.
Ele se trata também de reconhecer oportunidades para abertura de novos mercados, utilizagao
de novas matérias-primas ou um diferente método de producdo. Para Baron e Shane (2011, p. 6,
grifos do original), o empreendedorismo

busca entender como surgem as oportunidades para criar algo novo (novos
produtos ou servicos, novos mercados, novos processos de producdo ou
matérias-primas, novas formas de organizar as tecnologias existentes); como
sdo descobertas ou criadas por individuos especificos que, a seguir, usam
meios diversos para explorar ou desenvolver essas coisas novas, produzindo
assim uma ampla gama de efeijtos.

A inovacdo é uma parte integrante do empreendedorismo. Depois de identificada a
oportunidade de inovar, o proximo passo € a elaboragdo de um plano de negdcio, utilizado
Como um guia para a conversdo de ideias do empreendedor em um negdcio real, que explica o
objetivo da ideia de empreendimento e como se alcancardo as metas propostas, descrevendo
0s elementos internos e externos relevantes.

PLANO DE NEGOCIO

Para Bizzotto (2008, p. 24, grifo do original), o plano de negécio é um “documento vivo’
que descreve 0s principais aspectos da empresa em questdo. A expressdo documento vivo é
utilizada porque o [plano de negdécio] PN deve ser entendido como um processo € ndo cComo um

IE

produto, ou seja, mais como um caminho do que como ‘ponto de chegada™.
Pesquisa de mercado

Por meio da pesquisa de mercado, é possivel obter dados de grande valia para o plano
de negdcio. Fazem parte de seu processo a coleta, o registro e a andlise de todos os fatos
referentes ao negocio proposto. Para Cobra (2011, p. 111),

a pesquisa de mercado € um instrumento valioso para detectar oportunidades
de mercado, os chamados nichos de mercado. E é U(til também para estudos
exploratérios para novos produtos e servigcos, como também se prestaindmeras
finalidades como testar o impacto do esfor¢co de marketing, com testes do tipo
antes e depois, para segmentar o mercado.
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Plano de marketing

A pesquisa de mercado esté ligada ao plano de marketing, o qual auxilia na maneira como
o empreendedor concorrera e trabalhard no mercado de forma eficiente, atendendo as metas e
aos objetivos do empreendimento.

Conforme Kotler (2000 apud BIZZOTTO, 2008, p. 109), o marketing € um “processo social
e gerencial através do qual individuos e grupos obtém aquilo que desejam e de que necessitam,
criando e trocando produtos e valores uns com 0s outros”.

Plano operacional

Para a elaboracdo do plano operacional, sdo necessarios o plano de producdo e o
inventario de matérias-primas, de produtos em producdo, de produtos acabados, de maquinario
e de mdo de obra disponivel. Consideram-se, também, o fluxo e os procedimentos de remessa
€ 0S servicos de atendimento ao cliente.

O projeto de producdo constitui-se em um esquema fundamentado em alguns aspectos.
Conforme Chiavenato (2008), eles sdo quantidade e caracteristicas das maquinas e equipamentos
e das baterias em cada departamento ou secdo, para conhecimento da capacidade de producdo
das méaquinas por setor.

Plano de recursos humanos

E preciso quantificar os colaboradores necessérios por setor, para ciéncia da capacidade
de trabalho por departamento. Para isso, € preciso também a elaboracdo de um plano de
recursos humanos, o qual exige cuidado, pois sdo essenciais pesquisa, sensibilidade, vivéncia
do dia a dia e a utilizacdo do bom senso. Gerenciar pessoas € complexo e subjetivo, e seu
objetivo principal possibilita a utilizacdo efetiva dos envolvidos na realizacdo do plano.

Conforme o guia Project Management Body of Knowledge (2004 apud RAJ et al., 2006,
p. 61),

planejar recursos humanos significa determinar func¢des, responsabilidades
e relacbes hierarquicas do projeto, tanto em relagdo as pessoas quanto
aos grupos internos ou externos a organizacdo executora do projeto.
Significa, ainda, criar o plano de gerenciamento de pessoas, que pode
incluir informacdes de como e quando os membros da equipe do projeto
serdo contratados ou mobilizados, critérios para sua liberacdo do projeto,
identificacdo das necessidades de treinamento, planos de reconhecimento
e premiacdo, consideracdes sobre conformidade, problemas de seguranca e

impacto do plano na organizacao.

A drea de recursos humanos assume fungOes burocraticas e operacionais, como
recrutamento, selecdo, treinamento, planos de cargos e salarios, contratacdo, remuneracdo e
questdes trabalhistas. Além disso, tem o papel de adotar medidas para o desenvolvimento e a
retencdo de talentos na organizacdo.

Plano financeiro
O plano no qual sera atingido o resultado final € o financeiro, que tem o objetivo de analisar

a viabilidade econdmico-financeira do empreendimento. Compreendendo o investimento
necessario e o custo do negdcio, consegue-se elaborar a demonstracdo dos resultados
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mais proximos da realidade, além de um fluxo de caixa como base para tomadas de decisdo,
calculando, de tal forma, a taxa interna de retorno e o ponto de equilibrio.
Para Baron e Shane (2011, p. 195), o plano financeiro deve

retratar o estado financeiro atual da empresa, como os financiamentos
recebidos dos investidores serdo usados e como 0s recursos financeiros serdo
administrados para atingir os objetivos principais. A sec¢do financeira deve
fornecer uma avaliagcdo de quais ativos o empreendimento possuird, quais
dividas ele terd, entre outras questdes.

O plano financeiro fornece a informacdo da viabilidade econdmico-financeira, pois sdo
avaliados e projetados alguns indicadores financeiros, tais como investimentos em capital de
giro, medidas de equilibrio financeiro, avaliagcdo de desempenho econdmico, alavancagem
financeira, entre outros.

Analise SWOT

Uma importante ferramenta para a administracdo, a analise SWOT consiste em
recolher dados que caracterizam 0s ambientes interno e externo da organizagdo. Ele vem
do inglés strengths (forcas) e weaknesses (fraquezas), para avaliagdo interna, e opportunities
(oportunidades) e threats (ameacas), para avaliacdo do ambiente externo (BERTON;
FERNANDES, 2012).

DEFINICAO DO EMPREENDIMENTO

A ideia principal da empresa é fazer com que transpareca no objeto de decoracdo a
personalidade do cliente, trazendo isso para o ambiente em que ele vive, por meio de objetos
qgue possuem foco na natureza, ou seja, que remetam a ela e que utilizam sua matéria-prima de
maneira sustentavel.

A principal funcdo da missdo é propor o motivo pelo qual a empresa existe. E ela que
da sentido as acdes didrias. Portanto, a missdo da JS Artesanatos consiste em: Proporcionar
ao ambiente a exteriorizacdo da personalidade de cada individuo com foco na esséncia da
natureza.

Jé avisdo remete a ideia de aonde a empresa pretende chegar, ou seja, a explicitagdo do
que se idealiza para a organizacdo. Dessa maneira, a visdo da JS Artesanatos é: Ser reconhecida
como referencial em producdo e comercializacdao de produtos artesanais inovadores na regido
de Joinville até 2020.

Os valores da organizacdo sao definidos como uma crenca primordial. Trata-se do conjunto
dos principios e das crencas que a organizacdo carrega, fornecendo suporte para a tomada de
decisBes (OLIVEIRA, 2005 apud SILVA, 201). Os valores da JS Artesanatos sao: honestidade,
inovacdo, ética comercial, respeito e comprometimento, busca pela exceléncia, respeito ao meio
ambiente e sustentabilidade.

Independentemente da dimensdo da empresa, € necessario que todas possuam uma
estrutura funcional bem definida e organizada. Sendo assim, a JS Artesanatos contard com a
estrutura conforme apresentada no organograma da figura 1.
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Figura 1 — Organograma
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Fonte: Primaria (2014)

A JS Artesanatos serd constituida por dois empreendedores: Bianca da Silva, cursando o
4.°ano de Administracdo de Empresas; e Edison José da Silva, que possui 40 anos de experiéncia
em vendas. Os empreendedores possuem conhecimentos em areas distintas. Bianca possui
experiéncia e ciéncia na area administrativa, enquanto Edison tem experiéncia na fabricacdo e
criacdo dos produtos a serem comercializados.

Quanto a parcerias, a empresa procura estar presente em eventos que envolvem sua tematica,
como Festa das Flores, e diversas feiras que ocorrem anualmente na cidade, efetuando parcerias
com grandes floriculturas da cidade para fornecimento a festividades organizadas pelo governo
municipal e também para exposicdo de seus produtos em grandes feiras de plantas e flores.

A JS Artesanatos valoriza a inovacao, tendo seu foco na esséncia da natureza, pois fabrica
produtos de qualidade com materiais naturais e sustentaveis. Com foco na exclusividade, atende
também a clientes que desejam a criacdo de algo Unico e préprio conforme as suas solicitacdes.
A figura 2 apresenta os principais produtos a serem comercializados pela JS Artesanatos.

Para o funcionamento do negécio, também é de suma importancia a presenca de itens
tecnoldgicos, os quais permitem auxiliar no processo de comercializacdo dos produtos. Para
a fabricacdo, além de serem necessarios o conhecimento, a experiéncia, a criatividade e as
ferramentas, tem-se o processo de comercializa-los. Para tanto, é preciso conhecimento e
experiéncia na area de vendas. Para plena administracdo, é indispensavel a utilizagdo de alguns
recursos tecnoldgicos, que sdo apresentados no quadro 1.

Figura 2 — Produtos
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Continua..
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Continuacgéo da figura 2

Floreira de janela Cachepb Base para vaso

Floreira de chdo Floreira com namoradeira Trelica
Fonte: Primaria (2014)

Quadro 1 — Recursos tecnoldgicos

Recursos tecnolégicos Quantidade
Computador 1
Sistema de Gestdo Conta Azul para peguenas empresas
Modem para internet

Impressora
Méaquina de cartdo de crédito

Sistema de seguranca e monitoramento eletrénico

g = IN|—= ] = |=

Aparelho para climatizacdo

Fonte: Priméria (2014)

Andlise do ambiente

Por meio da pesquisa de mercado, & possivel que se obtenha a analise do ambiente no
qual o empreendimento pretende atuar. O método de coleta de dados utilizado neste plano
de negdcio € a pesquisa exploratoria, que possibilita identificar as principais caracteristicas
de seu publico, para entdo estruturar seu perfil e atender a suas necessidades. Sdo utilizados
o levantamento de dados quantitativos, mediante questionarios aplicados aos possiveis
consumidores, e pesquisa qualitativa aplicada em seus futuros concorrentes.

Por estar situada na rodovia SC-418, a JS Artesanatos tem como foco principal atender
aos transeuntes que se deslocam diariamente pela rodovia, desde moradores proximos até os
turistas de diversas localidades do pais. O calculo da amostra baseia-se nos valores médios
diarios de trafego rodoviario da referéncia dos dois primeiros quadrimestres de 2013, conforme
tabela 1.
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Tabela 1 — Valores de trafego por segmento rodovidrio, para cinco categorias de veiculos e sentido, na
rodovia SC-418 (Vila Dona Francisca, Campo Alegre)

Periodo 01/01/2013 a 31/08/2013

Segmento Carros Passeio Caminhoes Semi-reboques Veic. Especiais Motos/Outros Total Geral
Sentido AB B-A Total AB B-A Total AB B-A | Total AB B-A | Total | AB B-A | Total AB B-A Total
VMDiario 1.951 1.926 3.877 344 347 692 143 138 281 43 50 93 55 53 108 2.536 2515 5.051
VMAnual 711.997| 703.114| 1.415.111| 125.694| 126.837| 252.531| 52.354| 50.217| 102.571| 15.733| 18.300( 34.034| 19.999( 19.395| 39.394| 925.777| 917.864| 1.843.641
VMMensal 59.333| 58.593 117.926( 10.475 10.570| 21.044 4.363| 4.185 8.548 1.311 1.525| 2.836| 1.667| 1.616| 3.283 77.148 76.489 153.637

Fonte: adaptado do Departamento Estadual de Infraestrutura (DEINFRA, 2013)

Com base nos dados fornecidos, foi possivel calcular o volume médio anual e
consequentemente o volume médio mensal, que € o total de 153.637 veiculos transitando
mensalmente. Mediante esse nimero se pode calcular a média mensal; considerando dois
passageiros por veiculo, tém-se 307.274 pessoas. Para o cdlculo da amostra, utiliza-se a tabela
do Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae) para fins de pesquisa
deste plano, que considera o nivel de confianca de 95% e erro amostral de +/- 5% com split
80/20. De tal maneira, estabelece-se a aplicacdo de 291 questionarios.

Esses questionarios foram aplicados na Pastelaria Rio da Prata, que se situa na rodovia
SC-418 e proxima ao local de instalacdo da JS Artesanatos. A seguir, verificam-se as questdes e
0s resultados obtidos com os 291 questionarios aplicados.

A primeira questdo refere-se a idade dos possiveis consumidores. O objetivo é descobrir
se a faixa etaria de 20 a 34 anos é a maioria dos transeuntes, pois os clientes potenciais sdo
jovens adultos que procuram o diferencial para a decoracdo de suas residéncias. Dessa maneira,
atinge-se a fatia de mercado de 54%.

Outra questdo é relacionada ao sexo. Ela procura saber se a maioria do mercado faz
parte do sexo feminino, pois de maneira geral ele € o que mais se preocupa com questdes
associadas a decoracdo. Viu-se que 159 pessoas sdo do sexo feminino. Isso corresponde a 55%
dos clientes potenciais.

Aintencdo de ter conhecimento do estado civil dos transeuntes é estar ciente do tamanho
do mercado dos clientes potenciais, ja que o maior interesse estd em clientes casados ou
amasiados. Tem-se que 51% dos 291 entrevistados sdo casados ou amasiados.

A renda familiar € um fator de suma importancia para a andlise do mercado, pois todos tém
necessidades, e, se os clientes potenciais tém renda para suprir suas necessidades basicas, a
partir desse momento passardo a investir em outras necessidades. E nesse instante que comeca
a preocupacdo com a decoracdo da residéncia. Como resultado, 60% de todos os entrevistados
se enquadram nas duas maiores faixas salariais. Ou seja, dos 291 entrevistados, 176 pessoas
possuem renda familiar de cinco salarios-minimos ou mais.

Questionou-se o grau de importancia do cliente com a decoracdo da residéncia para ter-
se conhecimento do interesse do mercado com o assunto. Apresentou-se o total de 82% entre
grande e razodvel importancia. Dessa maneira, favoreceu-se o negécio a ser implantado.

Outra questdo importante é quanto tempo o cliente demora a alterar essa decoracdo
e leva a ter interesse em adquirir algo diferente. A grande maioria demora periodo superior a
dois anos ou ndo se preocupa em alterar a decoracdo da residéncia. Apenas 14% a modifica
anualmente, 7% a cada seis meses e 3% mensalmente, totalizando apenas 24%, enquanto 27%
ndo se preocupa com isso, e o restante demora mais de dois anos. Essa situacdo desfavorece o
empreendimento e o faz buscar novos clientes e investir neles constantemente.

Interessante também é descobrir quais produtos chamam a atencao do cliente e o fazem
consumir mais. Os mais votados sdo outros objetos decorativos e plantas, totalizando 46% de
todos os itens de decoracdo mais comuns. J& os vasos estdo em terceira posicdo, com 15%.
Como os produtos oferecidos pela JS Artesanatos se enquadram em outros objetos decorativos
e vasos, ficam com a fatia de 41%. Pode-se investir em parcerias para o fornecimento de plantas
no estabelecimento e dessa maneira atender aos 20% que possuem esse interesse.
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Questionou-se o quanto o cliente esta disposto a investir em artigos de decoragdo. A
maioria dos clientes esta disposta a pagar entre R$ 10 e R$ 100, enquadrando-se em 56% dos
clientes potenciais, e apenas 18% tém disposicdo de investir mais de R$ 200.

Importante ainda é conhecer do publico-alvo asimpulsdes que o levam a compra. Encontrar
sem intencdo um produto que Ihe agrade ficou com 32%, ocupando 29% a situagdo de procurar
um produto diferente que satisfaca a sua necessidade de mudanca.

Saber o dia em que o cliente potencial costuma ir as compras de decoracdo serve para
estabelecer o horério e os dias de funcionamento da loja e definir a escala de funcionarios
necessaria. O dia que possui mais preferéncia de compra é o sabado (51%), em seguida o
domingo (14%), enquanto nos demais dias permanece a média de 7%.

Ha a necessidade de analisar as preferéncias de escolha de pagamento dos clientes para
se ter conhecimento da porcentagem de pagamentos que ocorrerdo 30 dias apds a compra
(cartdo de crédito), ou se a maioria prefere pagar a vista. A maior preferéncia é o pagamento
em dinheiro ou cartdo de débito (a vista), totalizando 60%. Depois, esta o cartdo de crédito, que
seria uma compra a vista, mas para pagamento daqui a 30 dias, com 34%.

Outro fator fundamental € saber se os transeuntes da SC-418 transitam frequentemente
pela rodovia ou se em geral sdo novos clientes, o que leva a estabelecer o plano de marketing
da empresa. De acordo com os questionarios aplicados, a grande maioria transita razoavel ou
raramente por ela, com o total de 59%. Isso significa que o plano de marketing deve ser voltado
a atracdo de novos clientes.

O dia em que o cliente costuma passar pela rodovia é outro fator determinante, assim
como o dia da semana em que costuma fazer compras de decoracdo, pois isso auxilia no
estabelecimento de horério e dias de funcionamento da loja. Contando com 58% das respostas,
os fins de semana sdo os dias de mais movimento na rodovia. Ficam em segunda posicdo os
feriados, que contam com 23%. Resta apenas 13% para os demais dias.

Para definicdo do que traz o cliente até o local, questionou-se o motivo que o faz trafegar
pela rodovia. Por se tratar de local com diversos pontos turisticos, os principais motivos sdo
passeio local e trajeto de viagem, empatando, com o total de 78%.

Para conhecer um pouco mais do perfil do cliente potencial, solicitou-se a cidade/o estado
em que o cliente reside. Como a pesquisa foi realizada em Joinville, pelo local de instalacdo da
JS Artesanatos, a principal cidade de residéncia é esta, com 33%, enquanto outras cidades de
Santa Catarina ficam com 42%.

De tal maneira, define-se como o perfil do cliente potencial a populacdo de 20 a 34 anos,
casada ou amasiada, que possui renda familiar a partir de R$ 3.641 (cinco saldrios-minimos),
que da importancia a decoracao da residéncia e adquire vasos e outros objetos decorativos,
estando disposta a investir até R$ 100 em cada compra realizada.

Além da pesquisa realizada com os consumidores, também se tem a pesquisa com 0s
concorrentes: a Bem Brasil, a Casa de Brinquedos Schulz e a Floricultura Agroflora. Com a anélise
dessa pesquisa, pdde-se observar que sdo empresas que existem ha tempo consideravel
e que surgiram por meio de oportunidades. Seus principais problemas quanto a abertura
foram relacionados a burocracia juridica. Atendem, em média, a 300 clientes mensais e que
geralmente compram objetos de pequeno valor, entre R$ 20 e R$ 30. Ndo possuem estoque
para todos os produtos oferecidos; trabalham ndo apenas com a pronta-entrega, mas também
com encomendas.

Com base na pesquisa de mercado efetuada com o publico-alvo e com os concorrentes,
foi possivel analisar as forcas e fraquezas que a JS Artesanatos possui de inicio para implantar
seu negocio, e as oportunidades e ameacas para aproveitar e aprimorar em sua estratégia.
No quadro 2, encontra-se a analise SWOT (do inglés, strenghts, weaknesses, opportunities e
threats).
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Quadro 2 — Andlise SWOT

SWOT
Forcas Fraquezas

Produtos exclusivos e personalizados Custo elevado
Localizacdo Empresa nova no mercado
Atendimento personalizado Baixa variedade de produtos a pronta-entrega

Oportunidades Ameacas
Tendéncias de personalizacdo Sazonalidades
Parcerias Pudblico variado
Concorrentes com altos pregos Rotatividade de funcionérios

Fonte: Primaria (2014)

Com essa andlise, foi possivel estabelecer estratégias, citadas no quadro 3.

Quadro 3 — Estratégias da analise SWOT

Estratégias Forcas Fraquezas

Oportunidades |Utilizar os produtos e atendimento|Por ser empresa nova no mercado e
exclusivos e personalizados para aproveitar | ter alto custo, manter o preco abaixo

as tendéncias de personalizacdo. do dos concorrentes para conquistar o
mercado e faturar em quantidade.
Ameacas Apesar de ser empresa nova no mercado |Buscar fornecedores a fim de abaixar o

e de ter publico variado, possui boa |custo e ter mais variedade de produtos
localizacdo. Deve abranger a maior |a pronta-entrega para atendimento do
parte do publico com diversos produtos |publico variado.

diferenciados, e atender ao cliente de
acordo com o seu perfil.

Fonte: Priméria (2014)

Estruturacao do empreendimento

Neste tdpico, apresentam-se os planos e as estratégias para o desenvolvimento das
atividades da organizacao.

O plano de marketing inicia-se com o calculo de preco dos produtos. Para fins de
célculo, utilizou-se a ferramenta de ficha técnica para obter-se o custo direto de cada produto,
considerando que os custos das matérias-primas sdo baseados em orcamentos realizados.
Além da definicdo do custo, também é necessario calcular o markup para obter-se o preco final
de cada produto. No quadro 4, tem-se o célculo do markup.

Quadro 4 — Markup

Discriminacgao %
Simples Nacional 7,54%
Inadimpléncia 3%
Lucro 16%
Total 26,54%
Markup 0,7346

Fonte: Priméria (2014)
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Com base nos valores apresentados com o custo de cada produto e o markup, péde-se
calcular o preco unitario deles, levando em conta também os custos indiretos. Os precos para
comercializacdo dos produtos estdo no quadro b.

Quadro 5 — Precos

I RECEITA
Produto Item | Custo | Qtde RS CI CT Preco Total (Preco Unit. |Preco de Mercado [Preco Total

Namoradeira P¢ 346,08 2 692,16 611,68 1.303.84 1.824,58 912,29 1.100,00) 2.200,00)
Base para vaso P¢ 12,46 120 1495,20| 1.321,35 2.816,55 3.941,44 32,85 30,00 3.600,00
Bau P¢ 52,48 4 209,92 185,51 395,43 553,36 138,35 280,00 1.120,00]
Cachepd P¢ 38,67 200 7734,00[ 6.834,77| 14.568,77 20.387,31 101,94 90,00 18.000,00|
Floreira de chio P¢ 96,17 4 384.68) 339,95 724,63 1.014,04 253,52 300,00 1.200,00)
Floreira de janela P¢ 3,08 70 215,60/ 190,53 406,13 568,34 3,12] 35,00) 2.450,00)
Floreira com namoradeira P¢ 202,95 2| 405,90 358,71 764,61 1.069,98 534,99 1.200,00 2.400,00
Pogo P¢ 31,03 50 1551,50] 1.371,11 2.922,61 4.089,85 81,80 130,00 6.500,00
Tratador de passarinho simples P¢ 12,59 150 1888,50| 1.668,93 3.557,43] 4.978,20 33,19 35,00 5.250,00
Tratador de passarinho duplo P¢ 18,60 120 2232,00] 1.972.49] 4.204,49) 5.883,69 49,04 50,00) 6.000,00
Tratador de passarinho grande P¢ 41,07 10 410,70] 362,95 773,65 1.082,63 108,27 180,00) 1.800,00)
Trelica P¢ 5,49 200 1098,00 970,34 2.068,34 2.894,40 14,48 35,00 7.000,00
Total 932| 18.318,16[ 16.188,32| 34.506,48 48.287,82 57.520,00

Fonte: Primaria (2014)

Haja vista os célculos de custo e mark-up, obteve-se o preco unitario dos produtos, mas
com base no valor adquirido de cada produto e por estratégia da empresa é sugerido um preco
de mercado diferenciado, motivo pelo qual existem dois precos sugeridos no quadro. O valor
utilizado nos demais calculos foi o de mercado.

Abordando a questdo de promocdo na JS Artesanatos, tem-se a utilizacdo de feiras
e eventos que ocorrem na cidade para divulgacdo da marca, contando com parcerias com
floriculturas e organizadores de eventos. Também se usa a divulgacdo de boca a boca,
contando com a distribuicdo de cartdo de visita e utilizagcdo do canal de comunicacdo —
Facebook.

No plano de recursos humanos, a JS Artesanatos conta com um quadro de funcionarios
enxuto, tendo apenas o socio proprietario, um assistente administrativo, um atendente e um
auxiliar de producdo. O recrutamento dos cargos operacionais ocorre por meio de indicacdo de
empresas parceiras e anuncios no estabelecimento.

A selecdo é realizada pelos soécios por intermédio de entrevistas, pois estes possuem o
conhecimento do que a organizacdo necessita, e assim pode-se fazer uma selecdo criteriosa de
guem melhor se ajusta ao que a empresa procura.

Os funcionarios serdo contratados e regidos de acordo com a Consolidacdo das Leis
do Trabalho (CLT) (BRASIL, 1943), respeitando-se a carga horaria do atendente e assistente
administrativo, de 8 horas diarias e 44 horas semanais, com descanso semanal remunerado a
eleger o dia, devendo ser escolhido entre segunda e sexta-feira. Para o auxiliar de producao, a
carga horaria é de 40 horas semanais trabalhadas de segunda a sexta-feira.

A remuneracdo dos colaboradores da JS Artesanatos ocorrera com base na Convencao
Coletiva de Trabalho 2014/2015 de cada categoria (CDL, 2014). Os encargos sociais deduzidos
sobre 0s salarios sdo de 33,77%, exceto para o sécio proprietario, dos quais é deduzido apenas
11% do Instituto Nacional do Seguro Social (INSS), enquanto para os outros funcionarios o INSS é
descontado e tem-se o Fundo de Garantia do Tempo de Servico (FGTS).

Como beneficios, serdo concedidos vale-transporte para o atendente e para o auxiliar
de producdo, sendo descontado 6% do salario bruto. O vale-refeicdo sera fornecido a todos
os funcionarios, incluindo os sécios, no valor de R$ 14 diarios, e haverd desconto de 20% do
valor em folha de pagamento de cada funcionario. Para base dos calculos, sdo utilizados 22
dias Uteis.
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Dessa maneira, o custo da folha de pagamento é apresentado no quadro 6.

Quadro 6 — Remuneracdo

Producao
Qtde. Cargo Salario Salario anual | Encargos Valor do Beneficios Total
mensal encargo anual
1 Atendente R$ 1140 R$ 13.680 33,77% 384,98 370,80 2274934
1 Awdliarde - pei100 | R$13.200 3377% | 37147 370,80 | 2210724
Producdo
Administracao
Qtde. Cargo Salario Salario anual | Encargos Valor do Beneficios Total
mensal encargo anual
1 S0C0 | p$3000 | R$36.000 1% 330 246 42.912
proprietario
1 AsSIStene | g 5000 | R$24000 | 3377% | 67540 246 | 35.056,80
administrativo
Total anual 7.240 1761,85 1.233,60 ]122.825,38

Fonte: Primaria (2014)

No plano operacional, definem-se o processo de funcionamento da empresa, o de
atendimento ao cliente e os demais processos. O horario de funcionamento da JS Artesanatos
serd das 8 as 12h e das 13h30 as 17h30, tanto para a fabricacdo quanto para a loja. A fabricacdo
trabalhard de segunda a sexta-feira, enquanto a loja permanecerd aberta de terca-feira a

domingo.

O processo do atendimento encontra-se no fluxograma apresentado na figura 5.

Figura 5 — Fluxograma do processo
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O ambiente da loja da JS Artesanatos projeta-se com um amplo espaco climatizado de 115
m? para mostra de seus produtos, utilizando estantes para expd-los e vasto local para exposicdo de
produtos maiores, proporcionando facilidade de locomocdo dos clientes pelo ambiente. A fabrica da
empresa projeta-se com um espaco de 144 m? divididos em 86 m? em espaco para produgdo, 14 m?
para a sala de pintura, 9 m? para estoque de matéria-prima, 33 m? para estoque de produtos acabados
e 2 m? para o lavabo.

No plano financeiro sdo abordados todos os aspectos econdmico-financeiros que a empresa
possui. S&o apresentados o investimento inicial, a projecdo de custos e de resultados, as deducdes
tributarias e a viabilidade econémico-financeira.

Inicialmente, foi realizado um levantamento de tudo o que é necessario para a JS Artesanatos
iniciar suas atividades. Isso inclui ferramentas e a construcdo da loja e da fabrica, considerando que o
terreno ja é propriedade dos sécios. Com base em orgamentos realizados, estima-se o investimento
inicial de R$ 429.459,46.

Considerando a pesquisa realizada com os concorrentes e clientes e o volume médio mensal
de veiculos que transitam na rodovia SC-418, é possivel fazer a projecao de produtos vendidos
mensalmente e para os proximos cinco anos. O faturamento mensal € calculado fundamentado na
projecdo de produtos vendidos e no preco de mercado de cada produto. Desenvolveu-se, também,
a projecgdo de faturamento anual para 0s proximos cinco anos. A projecao foi baseada no crescimento
médio anual do produto interno bruto (PIB) de Joinville, de 12,97%, conforme dados fornecidos pelo
IBGE (2014).

Por meio das projecdes de faturamento, podem-se calcular as deducdes que serdo realizadas
em cada ano. As aliquotas utilizadas seguem a tabela do Simples Nacional e séo aplicadas nas receitas
operacionais brutas.

A gestdo dos custos € de suma importancia para o negécio. Portanto, calcula-los e analisa-los
corretamente sdo fatores primordiais. Esses custos dividem-se em fixos e varidveis. Os custos fixos
envolvem gastos que estdo vinculados a produgdo e sdo consumidos mensalmente, mas ndo estdo
diretamente no produto. A projecdo da-se pela inflagdo média atual de 6,51%, conforme dados do
Global Rates (2014).

Os custos varidveis sdo os que estdo diretamente vinculados a quantidade de produtos que sdo
vendidos. Dessa maneira, a proje¢cdo mensal acontece pela sazonalidade, e a projecdo anual, baseada
no indice de crescimento do PIB de Joinville (12,97%).

Todo bem adquirido se deprecia e esse custo deve sertambém apresentado. Utilizando a tabela
de investimento inicial e as informacdes prestadas pelo site Fisconet (2014), em que se apresentam as
taxas e o tempo de depreciacdo dos bens, o valor que serd depreciado anualmente é de R$ 19.774,43.

Para ter conhecimento do resultado que a empresa dard, realiza-se a demonstracdo de
resultados, uma confrontacdo das receitas com os custos e as despesas, aferindo, assim, o seu lucro e
a participacdo dele na receita bruta.

Utilizando a sazonalidade apresentada anteriormente, pode-se calcular a projecdao mensal do
ano 2015, conforme tabela 2.

Tabela 2 — Demonstracdo mensal de resultados

DEMONSTRACAO DE RESULTADOS MENSAL

Discriminagio Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

Receita Bruta 65.880,00] 62.515,00{ 61.530,00) 55.085,00) 54.520,00| 56.960,0 §7.520,00{ 57.520,00] 57.520,00, 61.530,00| 62.515,00| 65.880,00/ 718.975,00
(-) Impostos (Simples) 4.967,35| 4.713,63 4.639,36| 4.153,41 4.110,81| 4.294,78) 4.337,01] 4.337,01 4.337,01 4.639,36| 4.713,63| 4.967,35| 54.210,71
(=) Receita Liquida 60.912,65| 57.801,37| 56.890,64 50.931,59) 50.409,19| 52.665,22| 53.182,99| 53.182,99| 53.182,99 56.890,64| 57.801,37| 60.912,65| 664.764,29
(-) Custo dos Produtos Vendidos 26.193,73| 25.094,62| 24.728,2§ 22.713,22] 22.530,03| 23.262,77| 23.445,96] 23.445,96| 23.445,96 24.728,25| 25.094,62| 26.193,73| 290.877,10

- Matéria-Prima 21.066,28] 19.967,17] 19.600,80| 17.585,77| 17.402,58| 18.135,32| 18.318,51] 18.318,51| 18.318,51] 19.600,80| 19.967,17| 21.066,28| 229.347,70

- Mo de Obra Direta 3.738.05 3.738.05 3.738.05 3.738.05 3.738.,05| 3.738.05| 3.738.05] 3.738.05) 3.738.05 3.738,05] 3.738,05| 3.738.05| 44.856.60

- Gastos Indiretos 1.389,40| 1.389,40) 1.389,40) 1.389,40| 1.389,40] 1.389.4 1.389.40| 1.389,40) 1.389,40 1.389.40| 1.389,40 1.389.40| 16.672,80
(=) Resultado Bruto 34.718,92| 32.706,75| 32.162,39 28.218,37| 27.879,16| 29.402,45 29.737,03| 29.737,03| 29.737,03 32.162,39| 32.706,75| 34.718,92| 373.887,19
(-) Desp Admini i 8.962,40|  8.962,40|  8.962,40 8.962,40 8.962,40| 8.962,40) 8.962,40|  8.962,40) 8.962,40 8.962,40| 8.962,40| 8.962,40| 107.548,80
(-) Desp C iai 4.074,87|  3.973,92|  3.944,37 3.751,02 3.734,07| 3.807,27| 3.824,07| 3.824,07| 3.824,07 3.944,37| 3.973,92| 4.074,87 46.750,89
(-) Desp i 8.302,65|  8.302,65|  8.302,65 8.302,65 8.302,65| 8.302,65 8.302,65| 8.302,65 8.302,65 8.302,65 8.302,65 8.302,65 99.631,85
(=) Resultado Liquido 13.379,00) 11.467,78| 10.952,97 7.202,30 6.880,04| 8.330,13) 8.647,91] 8.647,91]  8.647,91 10.952,97| 11.467,78| 13.379,00 119.955,70
(+) Depreciagio 1.647,87 1.647,87|  1.647,87| 1.647,87| 1.647,87| 1.647,87 1.647,87 1.647.87 1.647,87 1.647,87| 1.647,87 1.647,87| 19.774,43
(=) EBITDA (Geragio de Caixa) 15.026,87| 13.115,65] 12.600,84) 8.850,17, 8.527,91| 9.978,00) 10.295,78 10.295,78| 10.295,78 12.600,84| 13.115,65 15.026,87| 139.730,14
% de Lucro Liquido 20,31%| 18,34%| 17,80%) 13,07% 12,62%| 14,62% 15,03% 15,03%| 15,03% 17,80%]| 18,34%| 20,31%) 16,68%
% de EBITDA 22,81%|  20,98% 20,48%| 16,07% 15,64%| 17,52% 17,90%) 17,90%| 17,90% 20,48%]| 20,98%| 22,81%) 19,43%

Fonte: Priméria (2014)
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Na projecdo para 0s proximos cinco anos, utilizou-se o indice de crescimento anual do PIB
de Joinville (12,97%), conforme tabela 3.

Tabela 3 — Demonstracdo anual de resultados
DEMONSTRACAO DE RESULTADOS DO EXERCICIO

Discriminacio 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019

Receita Bruta 718.975,00| 812.226,06| 917.571,78( 1.036.580,84| 1.171.025,37
(-) Impostos (Simples) 54.210,71| 61.729,18| 75.974,94 85.828,89 97.897,72
(=) Receita Liquida 664.764,29| 750.496,88| 841.596,83| 950.751,94| 1.073.127,65
(-) Custo dos Produtos Vendidos 290.877,10| 324.629,05 362.499,88( 405.006,96] 452.733,65

- Matéria- Prima 229.347,70] 259.094,09| 292.698,59[ 330.661,60] 373.548.,41

- Mao de Obra Direta 44.856,60| 47.776,76| 50.887,03 54.199,78 57.728,18

- Gastos Indiretos 16.672,80] 17.758,20 18.914,26 20.145,58 21.457.,05
(=) Resultado Bruto 373.887,19| 425.867,82 479.096,95 545.744,99| 620.394,00
(-) Despesas Administrativas 107.548,80| 114.550,23| 122.007,45 129.950,13| 138.409,88
(-) Despesas Comerciais 46.750,89| 52.814,48 59.664,52 67.403,01 76.145,18
(-) Despesas Financeiras 99.631,85| 99.631,85| 99.631,85 99.631,85 99.631,85
(=) Resultado Liquido 119.955,65| 158.871,27| 197.793,14) 248.760,00( 306.207,09
(+) Depreciacao 19.774,43| 19.774,43| 19.774,43 19.774,43 19.774,43
(=) EBITDA (Geracio de Caixa) 139.730,08| 178.645,70| 217.567,57| 268.534,43| 325.981,52
% de Lucro Liquido 16,68% 19,56% 21,56% 24,00% 26,15%
% de EBITDA 19,43% 21,99% 23,71% 25,91% 27,84%

Fonte: Priméria (2014)

O payback é o momento em que o lucro liquido se iguala ao investimento inicial. Ou

seja, todo o valor investido consegue ser quitado, e o empreendimento consegue se pagar.
Considerando a taxa minima de atratividade de 16% a.a., a JS Artesanatos consegue se pagar
em 45 meses, ou seja, trés anos e nove meses, com valor presente liquido de R$ 18.150,60 e
taxa interna de retorno de 18%.

CONCLUSAO

Por meio das analises realizadas neste plano de negdcio para abertura de uma loja de
artesanatos na regido de Pirabeiraba, foi possivel constatar que se trata de um negdcio vidvel.
Além de a decoracdo e personalizacdo de bens serem assuntos que estdo em evidéncia nas
midias sociais, também houve aceitacdo por parte do publico-alvo, de acordo com as analises
realizadas por meio da pesquisa de mercado, considerando que a maior parte tem 0s mesmos
interesses que a JS Artesanatos pretende atender.

Para a analise financeira deste projeto, foram levados em conta projecées de investimento,
custos, receitas, impostos, depreciacdo, taxa interna de retorno, valor presente liquido, entre
outros. Todas as analises apresentaram resultados bem positivos, como taxa interna de retorno
de 37% bruta, mas 18% com o payback descontado, recuperando seu capital investido em 45
meses.

Elaboraram-se demais estudos aprofundados, todos com base em fontes de confianca,
possibilitando um grande aprendizado ao desenvolver o trabalho por completo e com total
entendimento.

Dessa maneira, pode-se afirmar que por meio de todas as analises foi possivel definir que
0 negdcio possui viabilidade econémico-financeira e que o objetivo estabelecido inicialmente
foi cumprido.
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CAPITULO 11

PROJETO DE MELHORIA NA EMPRESA X PARA
AUTOMATIZACAO NA CRIAGAO DO PROCESSO DE
RECUSA E DEVOLUCAO

Juliana Solange Lino'
Jefferson Alexandre Provezi?

INTRODUGAO

Este artigo descreve as atividades realizadas durante o estagio curricular obrigatério
realizado na area de logistica reversa da Empresa X, no projeto de adequacado e implantagao do
Conhecimento de Transportes Eletrénico (CTe) na companhia, visando ao retorno automatico da
informacdo do Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servicos (ICMS) ao transportador na
operacdo de logistica reversa.

O objetivo geral é analisar os impactos de processo, de operacdo e sistematicos para
reducdo do /ead time de envio da informacdo ao transportador.

A Empresa X é um estabelecimento centenario e caracterizado por alguns pilares, como
inovacdo, lideranca em produtos, talentos extraordinarios e sustentabilidade. Trata-se de uma
empresa extremamente responsavel e preocupada com seus deveres e obrigagdes para com
a sociedade. Como prova disso, a companhia possui uma estruturada area de logistica reversa,
para monitoramento e retorno de todos os produtos que estdo em campo de suas marcas com
alguma divergéncia, garantindo a destinacdo correta, preservando o meio ambiente e cumprindo
com o seu dever de empresa sustentavel.

Com a implantacdo obrigatéria determinada pelo governo federal do CTe em seus
transportadores contratados para a operagao de logistica, neste artigo relacionado apenas aos
transportadores que contemplam a operacdo de logistica reversa, a Empresa X realizou uma
reestruturagdo tributaria, a fim de rever as obrigacdes da organizacdo e readequa-las, caso
necessario. Nessa reestruturacdo foi identificado um risco fiscal na operacdo de devolucdo
de produtos por parte da emissdao do conhecimento de transportes pelos transportadores
contratados.

O prazo médio para retorno dessas informacdes ao transportador com os dados para
emissdo do seu conhecimento eletrénico no processo de devolugdo é correspondente a trés
dias. Com a retirada do operador logistico, esse prazo tornou-se imediato para atender ao
cenario. O prazo médio para retorno foi desenvolvido ao longo do tempo, por conta da demanda
de devolucdo e do retrabalho existente na autorizacdo de devolucao dos produtos.

A area de logistica reversa recebe demandas para criagdo da devolucdo, tanto do
transportador, pelo lancamento de ocorréncias, quanto das areas internas da empresa, que
recebem essas informagdes também do transportador. Trata-se com o cliente na tentativa de
reverter a devolugdo e, em caso de insucesso, a situacdo é repassada para a area de logistica

"Egressa do curso de Administracdo de Empresas pela Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2Professor do curso de Administracdo de Empresas da Univille, orientador.
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reversa, para sequéncia da criacdo documental, garantindo a autorizagcdo da entrada desse
produto de devolucdo na planta.

O plano de melhoria na Empresa X consiste em uma sugestdo de automatizacdo na érea de
logistica reversa, no processo manual de criacdo da documentacdo para devolugao de produtos,
garantindo assim estratégias aplicadas a organizagdo atendendo a suas necessidades.

O trabalho é baseado em pesquisa bibliogréfica, de pesquisa nas areas internas da
companhia e no conhecimento adquirido com a execucdo da atividade ao longo do tempo pela
académica, e método utilizado é o dedutivo. Para Oliveira (2001, p. 62), “o método dedutivo
procura transformar enunciados complexos, universais, em particulares. A conclusdao sempre
resultard em uma ou varias premissas, fundamentando-se no raciocinio dedutivo”.

A abordagem de pesquisa utilizada para a realizacdo deste projeto de melhoria é
qualitativa e quantitativa, pois ha diminuicdo no tempo resposta do processo e a garantia da
sua qualidade. Para Lakatos e Marconi (2003, p. 104), “denominamos de mudanca quantitativa
o simples aumento ou diminuicdo de quantidade. Por sua vez, a mudanca qualitativa seria a
passagem de uma qualidade ou de um estado para o outro”. A pesquisa desenvolvida tem o
intuito de identificar os impactos e as oportunidades de um processo automatizado na empresa,
gue até entdo é totalmente realizado manualmente.

A logistica em parceria com a tecnologia estd cada vez mais em busca de alternativas
para a facilitagcdao do desempenho de seus processos nas organizagdes, buscando servicos mais
enxutos e a garantia da conquista do cliente pela agilidade e comodidade. Com isso, empresas
estdo investindo cada vez mais na automatizacdo dos processos e reducao do retrabalho em
suas atividades desempenhadas, agregando todo o gerenciamento da rotina com a tecnologia.

O conhecimento obtido nesses anos de graduacao, associado a diversas teorias de autores
renomados, e aliado a pratica do estagio na area de atuacdo, procura sintetizar por intermédio de
documentos internos da Empresa X a melhor alternativa para a garantia do retorno automatico
da informacdo do ICMS ao transportador, evitando assim a coparticipacdo da empresa, que tem
a obrigacdo de dar a informacdo ao fornecedor na origem da operacdo.

REVISAO DA LITERATURA

Ndo existe administracdo sem pessoas, e ndo existirdo resultados nem metas sem
pessoas capazes, envolvidas e comprometidas com o meio para realiza-las. Seja a administracdo
considerada como uma arte, uma ciéncia ou ambas, ela é praticada o tempo todo no dia a dia.

Apesar dos diferentes tratamentos da administracdo pelo tempo, ela permanece como
forma de aprimorar 0s meios para atingir os melhores fins.

Segundo Stoner e Freeman (1999, p. 4), “a Administracdo é o processo de planegjar,
organizar, liderar e controlar os esforcos realizados pelos membros da organizacdo e o uso de
todos 0s outros recursos organizacionais para alcancar os objetivos estabelecidos”.

Esse é o conceito primordial para a administracdo, pois sem esses processos basicos e
indispensaveis ndo haverad modo de alcancar com éxito os resultados.

Chiavenato (2000) parece concordar com o conceito de Stoner e Freeman quando diz que
a administracdo € o processo de planejar, organizar, dirigir e controlar o uso de recursos a fim
de alcancar os objetivos. Além da utilizagao do planejamento, controle, lideranca e organizacao,
é necessaria a utilizacdo de pessoas engajadas nos objetivos das organizagdes e garantindo o
resultado planejado.

Chiavenato (2000, p. 5) ainda complementa o conceito de administracdo: “A tarefa basica
da Administracdo € a de fazer as coisas por meio de pessoas de maneira eficiente e eficaz”.

Com isso, o processo de administrar consiste em eficacia, que pode ser observada no
planejamento, na lideranca e na eficiéncia aprimorados na organizagdo e seu controle.

Sdoideias amplas que se complementam, sendo mais facil entendé-las ao se compreender
o significado dos conceitos usados e praticados nas areas funcionais da Administracdo. De fato,
o0 bom processo de administrar depende de: planejamento, organizacdo, lideranca, controle,
eficiéncia, eficacia.
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Planejar é o primeiro passo do processo de administrar. Trata-se de realizar o diagnoéstico
da situacdo, pensar antes do momento de agir e preparar as maneiras mais adequadas para a
acdo.

Stoner e Freeman (1999, p. 5) dizem:

Planejar significa que os administradores pensam antecipadamente em seus
objetivos e acles, e que seus atos sdo baseados em algum método, plano ou
l6gica, e ndo em palpites. Sdo os planos que ddo a organizagdo seus objetivos
e que definem o melhor procedimento para alcanca-los.

Dessa maneira, a garantia de todo objetivo é realizar o planejamento, mapear as estratégias
gue devem ser seguidas ao longo dos objetivos, para identificar o melhor procedimento, o mais
eficiente para assegurar o objetivo geral desejado.

De forma semelhante, Chiavenato (2000, p.195) afirma:

O Planejamento figura como a primeira funcdo administrativa, por ser aquela
que serve de base para as demais funcdes. O Planejamento é a funcdo
administrativa que determina antecipadamente os objetivos que devem ser
atingidos e como se deve fazer para alcangéa-los.

O ato de planejar envolve sensibilidade ao mercado e a missdo da organizacdo, associada
a demais técnicas que sdo incorporadas no planejamento tornando-o eficaz. Com planejamento,
uma organizacdo deixa de agir unicamente de maneira intuitiva e passa a atuar estrategicamente,
focada no seu desenvolvimento.

Organizar constitui o segundo passo para o0 processo de administracdo. Trata-se de
procurar a melhor maneira para executar o que foi planejado. Nesse momento é importante a
eficiéncia das operacdes.

Para Stoner e Freeman (1999), organizar é o processo de arrumar e alocar o trabalho, a
autoridade e os recursos entre os membros de uma organizacdo, de modo que eles possam
alcancar eficientemente os seus objetivos.

Segundo Chiavenato (2000, p. 202), organizar consiste em:

1. Determinar as atividades especificas necessérias ao alcance dos objetivos
planejados (especializacdo).

2. Agrupar as atividades em uma estrutura l6gica (departamentalizacdo).

3. Designar as atividades as especificas posicdes e pessoas (cargos e tarefas).

Como o processo de organizar € ligado a eficiéncia, é exigida racionalizagdo do trabalho
objetivando a minimizagao dos desperdicios, melhorando a produtividade para alcancar étimos
resultados. A organizacgdo é relacionada as pessoas que buscam a melhor maneira para agir, a
divisdo do trabalho e a definicdo das partes envolvidas para a realizacdo do objetivo.

A direcdo esta associada a lideranca, e esta € uma funcdo dificil de definir, por sua
complexidade e variedade de conceitos. Este trabalho ndo pretende fazer uma grande discussdo
sobre os diferentes estilos de lideranca nem suas influéncias, porém apresenta os conceitos
de lideranga em poucas palavras, considerando que liderar é usar as habilidades técnicas,
conceituais e principalmente humanas, para construir com as pessoas o resultado esperado.

Stoner e Freeman (1999) descrevem que liderar significa dirigir, influenciar e motivar os
empregados a realizar tarefas essenciais.

Chiavenato (2000, p. 7) diz:

Definido o planejamento e estabelecida a organizacdo, resta fazer as coisas
andarem e acontecerem. Este é o papel da direcdo (lideranca): acionar e
dinamizar a empresa. A direcdo (lideranca) esta relacionada com a agao, com o
colocar-se em marcha, e tem muito a ver com as pessoas. Ela esta relacionada
diretamente com a atuacdo sobre os recursos humanos da empresa.
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Por sua relagdo direta e constante com as pessoas, a habilidade principal na lideranca é a
pessoal. Saber se comunicar sem ruidos e possuir uma relacdo interpessoal ativa em sua forma
de trabalho sdo imprescindiveis para que se possa trabalhar no lider o conceito de que, além de
construir, deve fazer com que seus liderados construam os melhores resultados.

Controlar é saber se o que foi planejado e organizado esta atingindo os resultados
esperados; é medir o sucesso ou insucesso de todo o processo administrativo. Faz-se
fundamental o controle, para garantir a eficiéncia e eficacia da administracdo.

Stoner e Freeman (1999) dividem a funcdo de controle em quatro elementos: estabelecer
padr@es de desempenho; medir o desempenho atual; comparar esse desempenho com os
padrdes estabelecidos; e, caso sejam detectados desvios, executar agdes corretivas.

Sobre a finalidade do controle, Stoner e Freeman (1999, p. 7) apontam: “Através da
funcdo de controlar, o administrador mantém a organizacdo no caminho escolhido”. De maneira
semelhante, Chiavenato (2000) fala que a finalidade do controle é assegurar que os resultados
do que foi planejado, organizado e dirigido se ajustem tanto quanto possivel aos objetivos
previamente estabelecidos.

Mediante o controle, pode-se identificar se o processo estd se desenvolvendo bem e
melhoréd-lo, se possivel, ou, se o processo estd ocorrendo de maneira insatisfatéria, serem
propostos acdes corretivas ou novos direcionamentos.

Eficiéncia é a forma de fazer as coisas da melhor maneira possivel, evitando desperdicios
e aumentando a produtividade.

Segundo Stoner e Freeman (1999), eficiéncia € a capacidade de minimizar o uso de
recursos para alcancar os objetivos da organizacdo. Porém uma abordagem da eficiéncia como
uma medida de desempenho é feita por Chiavenato (2000, p. 177), que afirma:

Eficiéncia € uma relacdo técnica entre entradas e saidas, [...] € uma relacdo
entre custos e beneficios, ou seja, uma relacdo entre os recursos aplicados e o
resultado final obtido: é a razdo entre o esforgo e o resultado, entre a despesa
e a receita, entre o custo e o beneficio resultante.

Dessa forma, para um bom processo administrativo, & importante manter-se sempre
eficiente, evitando retrabalhos e desperdicios diversos, pois é o retrabalho que influencia
negativamente nessa relagcao de recursos aplicados para o desenvolvimento das tarefas.

Eficacia relaciona-se aos fins, ao objetivo correto a se perseguir. Ela estd muito associada
a eficiéncia, que é a garantia de minimizar o retrabalho. Sem o direcionamento correto para a
melhor execucdo, todo o esforco aplicado sé levara a resultados desnecessarios.

Segundo Stoner e Freeman (1999), eficacia constitui a capacidade de determinar objetivos
apropriados. Essa teoria € complementada em uma abordagem da eficacia como uma medida
de desempenho feita por Chiavenato (2000, p. 177), quando diz: “A eficacia de uma empresa
refere-se a sua capacidade de satisfazer necessidades da sociedade por meio do suprimento
de seus produtos (bens ou servicos)”.

Assim, mede-se o nivel de eficacia da administragdo determinando os melhores objetivos
a se perseguir. A empresa deve definir, além do bem e servico produzidos, a estratégia de
estabelecer o melhor caminho percorrido para atender as necessidades do seu cliente,
garantindo a satisfacdo e a diminuicdo de custos de investimentos de recursos desnecessarios
com retrabalhos no processo.

DESENVOLVIMENTO

Apdsaimplantacdo do CTe pelosfornecedores, houve aidentificacdo pela drea dotributario
da empresa de alguns impactos nos processos de rotina que necessitavam de adequacao.
Portanto, o departamento de tributario da empresa iniciou o acionamento das demais areas,
informando os impactos e identificando um ponto focal e a pessoa que ficara responsavel pela
identificacdo dos problemas no novo cenario e que possua o conhecimento do processo na
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companhia, auxiliando assim nas oportunidades e correcdes necessarias. Essa acdo precisa ser
implantada no processo de todas as plantas da Empresa X situadas no Brasil.

Foram realizadas reuniGes semanais, em que ocorreram decisGes importantes para o
desenvolvimento deste trabalho. Definiu-se que nesse novo cendario de implantacdo do CTe a
empresa poderia em uma auditoria ou fiscalizacdo ser penalizada como coparticipante da operacao
de responsabilidade do transportador ao pagamento do ICMS para o estado origem na devoluc&o.

Trata-se de fato recorrente a empresa utilizar o operador logistico denominado de MLog,
com endereco anexo as plantas ou ao local de producdo e expedicdo dos produtos da empresa,
pois, com essa documentagdo de ida, o transportador poderia ignorar a informacgdo de devolucdo
do cliente utilizando essa documentacdao da Empresa X de distribuicdo, causando o risco fiscal.

Iniciou-se o desenho do projeto desenvolvido nesse estagio para a oportunidade
sistematica da automatizacdo do processo de devolucdo, na tentativa da solucdo de um problema
antigo de retrabalho das areas de back office, transportador e logistica reversa.

Os dados levantados foram baseados no processo de devolucdo, demonstrado conforme
a Figura 1.

Figura 1 — Fluxo do processo da logistica reversa
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Fonte: Material de Treinamento Interno — Empresa X (2014)

O fluxo demonstra as etapas do processo. Inicialmente ocorre a informacado da situacao
da nota fiscal da Empresa X na distribuicdo, pelo transportador no sistema Transportation
(TMS, SAP), utilizado pela organizacdo. Deve ser selecionada a ocorréncia que serd lancada,
seja ela de divergéncia, seja de entrega ao cliente. Com o lancamento de ocorréncia de
entrega ao cliente, o processo é finalizado. Assim, ndo existe a reversa nessa operacdo. Ja
nos casos em que o transportador informa que ha divergéncia constatada ou ndo pelo cliente
na entrega, é determinada, além da ocorréncia padrao de lancamento, a responsabilidade
da area interna, que realizara a tratativa para a sequéncia na devolucdo por meio do motivo
da devolucao.
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A area da logistica reversa precisa fazer a extracao diariamente das providéncias geradas
pelo back office no software CRM SAP e posteriormente a extracdo no SAP R/3 das ocorréncias
de avarias lancadas pelo transportador no portal Transportation, compilando essas informacdes
em uma planilha de Excel.

Esse processo de devolucdo contempla, na criacdo dos documentos de ordem inversa da
autorizacdo, para a Empresa X, do retorno para a empresa do produto em questao. Em seguida,
é feita a criacdo da remessa, que é a forma sistematica para as plantas em questdo realizar o
faturamento em si, liberando todo o crédito contemplado na ordem inversa.

Na sequéncia existe a necessidade da criagcdo do documento de transporte de reversa,
com todos os dados tanto do cliente, origem e destino, quanto de valor e mercadoria envolvida
no processo de devolucdo. Criando o transporte, necessariamente € gerado o documento
de custo. Sem esse documento, ndo haverd valor de frete nem imposto para informacdo ao
transportador. Ou seja, 0 documento de transporte ndo sera valido.

Com as etapas de criacdo finalizadas, o transportador tem a visualizacdo e a autorizacao
do processo de devolucdo, pela geracao sistematica de um documento denominado de pré-
célculo, que é o documento de transporte, com as informacdes necessarias para a emissdo do
seu CTe, para seguir com a devolucao do produto e posteriormente realizar a cobranca do frete.

Apos a finalizacdo das etapas de criacdo e disponibilizacdo do documento de transporte,
existe ainda a necessidade de terminar as providéncias geradas pelo back office no CRM SAP.
Para os casos extraidos diretamente das ocorréncias do transportador, é realizado o lancamento
de ocorréncia, finalizando a distribuicdo e iniciando o processo de reversa ou devolugdo.

Em um levantamento do periodo de janeiro a junho de 2014 da quantidade de input da
demanda da area do back office e do transportador, que € o langcamento da ocorréncia pelo portal
Transportation, houve a identificacdo do quanto é alta a demanda de recebimento para input
de devolucdo no periodo em andlise. O percentual de devolucdo, de 55%, ficou relativamente
proximo ao observado no ano anterior. Ele corresponde a demanda recebida pela area de
logistica reversa, cuja origem é a area do back office. Os outros 45% equivalem a demanda
recebida diretamente do transportador mediante o0 seu lancamento no portal Transportation.
A média de criagdo no periodo de janeiro a junho de 2014 é de 572 ordens inversas e demais
etapas da operacdo de reversa criadas por dia, o que se considera uma quantidade muito
elevada. Sendo assim, foi identificado que o alto volume recebido diariamente ndo compreende
a garantia de retorno imediato ao solicitante. O tempo de criacdo da demanda total recebido
todos os dias esta definido em trés dias pela area de logistica reversa, tempo resultante para
a criacdo de todas as etapas do processo e finalizacdo do input das areas do back office e
transportador.

Houve entdo a medicdo do lead time do processo em cada etapa, demonstrando o
tempo de execucdo dele. Nessa analise, pode-se identificar que o tempo total de criacdo € de
sete minutos para a execucao de todo o processo. O tempo de criacdo de cada etapa € alto,
comparado com a demanda diaria do periodo. Considerando a variagdo do sistema, esse lead
time pode sofrer alteracdo. Com base no /ead time das etapas, utilizou-se a identificacdo da
capacidade produtiva da area de logistica reversa, que pode ser medida conforme a férmula
apresentada:

Capacidade produtiva = Tempo disponivel
Tempo padréio

Sendo assim, o tempo disponivel atualmente na operacdo € de nove horas. O tempo
padrdo para a criacdo de acordo com a soma do /lead time do processo é de sete minutos, e
a quantidade de pessoas na operacdo € correspondente a duas. Tem-se o seguinte resultado,
com a aplicacdo da formula:
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Capacidade produtiva = 9x?2 18
_7 = 0,116667
60

Capacidade produtiva = 154 ordens inversas criadas/dia

Com base no célculo realizado, a capacidade produtiva de criacdo didria é de 154 ordens,
porém a média informada anteriormente na identificacdo da demanda foi de 572 ordens,
comprovando que a area de logistica reversa ndo tem condicdes de garantir a demanda diaria
imediata de retorno ao transportador, que é a exigéncia do projeto de implantagao do CTe.

Houve entdo, em conjunto com os integrantes do projeto, um brainstorming para a
identificacdo da causa e dos efeitos da operacdo. Fundamentados na lista de causas levantadas,
0s membros da equipe estabeleceram, com auxilio ainda da ferramenta Ishikawa, as causas e
sua contribuicdo no impedimento na realizagdo da garantia do retorno imediato do ICMS ao
transportador.

Foi identificado entdo pelo grupo que a causa real no impedimento do processo é o
sistema da empresa, e apenas na operacao distribuicdo o transportador recebe o Notfis, que
sdo os dados do documento de transporte gerado eletronicamente, agilizando a identificacdo
da operacdo. Nao existe essa ferramenta na drea de logistica reversa. Ou seja, a drea ndo possui
um arquivo diretamente no seu sistema com as informacdes do pré-célculo e para facilitar o
processo de identificacdo e emissao do CTe.

Outro ponto é que ndo existe vinculo entre as informacdes mencionadas no SAP R/3 com
as do CRM 5.0. Por mais que ambos sejam da mesma empresa, como um é mais direcionado ao
canal de relacionamento do cliente e o outro para a operacao dentro da empresa, a falta desse
vinculo faz com que as areas precisem abrir mais de um documento de controle de informacgdes
(processo e providéncia) e anexar planilhas geradas em Excel para que a logistica reversa possa
criar a demanda extraida no CRM 5.0 no SAP R/3 e novamente entrar no CRM 5.0 apenas
para finalizacdo da providéncia, informando o nimero dela e demais detalhes da documentacao
criada.

Outra causa no atraso do recebimento da demanda é a drea do back office, que contempla
as areas de Atendimento B2B e B2C (pessoa juridica e pessoa fisica). Existe a necessidade da
abertura de mais de um documento de controle para a mesma situacao (processo e providéncia),
0 que gera retrabalho e prolonga mais o atendimento, analise e identificacdo da divergéncia
para repassar a area da logistica reversa a realizagao da criacdo.

Os transportadores também sdo uma causa considerdvel no processo. Eles lancam as
ocorréncias e, para 0S casos em que a reversa extrai a informagdo, nem sempre mencionam
no campo de observacdo o motivo correto, gerando retrabalho na identificacdo do motivo e
demora no retorno da informacgdo. Por fim, existe a operacdo da logistica reversa, que recebe a
demanda e que precisa entrar em sistemas e planilhas do Excel para garantir a criagdo manual
dos documentos para cada nota de distribuicdo. A demanda ¢é alta e o retrabalho também, pois
toda a compilacdo de planilha e relatério, criacdo e finalizacdo manual demanda grande esforco.

Apds analise das causas, o grupo entendeu que a melhor maneira de garantir a
informacdo ao transportador de forma imediata e reduzindo o retrabalho nos processos era o
desenvolvimento sistematico da automatizacao da ordem inversa. Assim, iniciou-se o plano de
acdo para o desenvolvimento do projeto de melhoria.

Para adequar-se ao novo cenario, foi determinada em conjunto, em uma das reunides, a
necessidade de alteracdes sistémicas, ndo apenas no processo e na area da logistica reversa,
mas também na area relacionada ao crédito do cliente, adequac¢des na area do tributario, frete
receita da companhia e recepcao automatica desses conhecimentos eletronicos.

Por esse motivo, houve mais forca no interesse da companhia e a aceitacdo do
desenvolvimento sistematico, por causa da quantidade de alteracdes encontradas. Apds a
definicdo da empresa que desenvolvera as alteracdes sistémicas para o desenvolvimento do
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projeto, foi dada continuidade ao brainstorming do grupo para a identificagdo dos pontos-chave
de alteracdo e impacto da operacdo com as alteracdes sistémicas. Identificaram-se trés acdes
principais para desenvolvimento: as operacdes existentes, contemplando os transportadores
e a forma de operacdo que eles utilizam no processo de reversa da Empresa X; 0s processos
de operacdo, considerando as etapas e os prazos de criacdo; e as alteragcdes necessarias,
englobando contratos de transportadores e formas de amarracdo para a garantia do objetivo
idealizado no projeto. Garantiram-se ainda os responsaveis pelo desenvolvimento, levando em
conta as areas internas da empresa e as demais empresas de consultoria que estdo prestando
o servigco a Empresa X nesse periodo de adaptacdo e transicao.

Abrangeram-se também as adequagdes necessérias do processo em relacdo a operacao
da area de logistica reversa com o transportador na garantia da emissdo no prazo e da forma
correta do seu conhecimento de transporte, todo o alinhamento em contrato, com as areas
de suprimentos da empresa, e os comunicados da alteracdo do processo e reforco das
responsabilidades da Empresa X e do transportador nesse cenario.

Com a identificacdo dos processos, fez-se o mapeamento inicial dos GAPs e das acles
relacionadas por responsabilidade e prazo de desenvolvimento e disseminacdo. As acdes para
inicio do desenvolvimento do projeto foram identificadas e designadas a seus respectivos
responsaveis.

A primeira acdo foi a contratagao de dois recursos em carater temporario e contingencial
no periodo de seis meses, para a criacdo da demanda e garantia do retorno ao transportador
no mesmo dia. A contratacdo foi realizada pela area de logistica reversa, porém os custos foram
alocados na conta e no centro de custo do projeto.

Houve a revisdo do fluxo do processo de recebimento da demanda, em reuni®es com 0s
responsaveis pelas areas internas da Empresa X. Apds as reunides, ficou acordada a redugdo
do retrabalho em abrir um processo e posteriormente uma providéncia. Em definicdo, a area
de back office substituira a abertura da providéncia de futura extracdo pela area de logistica
reversa em uma ocorréncia, e essa ocorréncia estard vinculada no novo monitor adquirido
com a prestacdo de servico da empresa de desenvolvimento sistémico para o recebimento de
informacdes e criacdo automatica das ordens.

A equipe do projeto e demais areas, como suprimentos e gestao de parceiros, garantiu a
informacdo no contrato dos transportadores da responsabilidade da execucdo do procedimento
legal. Foi enviado a todos o comunicado reforgando a operacdo, contemplando também o
entendimento do processo e repasse ao transportador.

Ficaram como responsabilidade da académica o detalhamento do processo e as alteracdes
gue seriam necessarias para a automatizacdo na empresa de desenvolvimento sistematico. O
conhecimento no processo de criacdo facilitou esse desenvolvimento e a elaboragao do projeto.

AcOes a serem implantadas consistem em movimentos que, por falta de verba e mdo de
obra de desenvolvimento sistematico, o grupo do projeto optou por desenvolver no decorrer do
ano seguinte. Foram elaboradas as a¢des, que retornaram com o desenvolvimento de changes e
orcamentos para execugao, porém como o valor ndo contemplava a negociacdo ja realizada pela
empresa contratualmente, a area de tributario da empresa buscou ajuda a area de tecnologia da
informacdo para auxilio e rateio do novo valor orcado pela empresa de desenvolvimento. A drea
de tecnologia da informacdo, somada a geréncia da area de logistica, aceitou o rateio, dando
sequéncia a realizacdo da melhoria. Por esse motivo, foram mapeadas as acdes.

As aces futuras foram desenvolvidas no ano de 2015 e contemplam a reducdo de custo
no frete de devolucdo, garantindo regime especial para que a Empresa X realize a devolucao
de produtos de suas filiais, fato este que ja estd acontecendo; o processo foi alterado para a
reducdo do custo.

Outras acdes correspondem a fatores importantes e complementares a esse projeto de
melhoria. A primeira é referente ao Notfis de reversa, e serd realizado o desenvolvimento de
um modelo semelhante ao utilizado na distribuicdo. Dessa forma, o transportador estd isento
da necessidade de entrar no portal Transportation e realizar a impressao do pré-calculo; todas
essas informacdes serdo migradas via intercambio eletrénico de dados (EDI) ao sistema do
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transportador. O aumento do campo de nota de devolucdo do cliente, mencionado no portal
Transportation pelo transportador ou no SAP R/3 pela area interna, permite descrever os dados
da nota fiscal e assim verificar os procedimentos para correcdo. Com a nota fiscal eletronica, ja
héa clientes com numeracdo maior que seis digitos, o que impossibilita que exista o langamento
de todos os digitos para a criagdo correta citando a nota fiscal de devolucdo. Os resultados
obtidos contemplam as melhorias alcancadas por meio das ideias apresentadas no decorrer da
execugao realizada no estagio. No planejamento da acdo de responsabilidade da académica,
iniciou-se, com o diagnoéstico do processo e da operacdo, o levantamento das necessidades,
dos impactos, chegado as particularidades.

Nessa etapa, partiu-se para a direcdo, o caminho que deveria ser desenvolvido para que
o projeto de melhoria fosse elaborado de forma eficiente e eficaz.

Iniciou-se a definicdo de como automatizar o sistema com reunides entre areas, a equipe do
projeto e a consultoria de desenvolvimento do sistema operacional, na busca pela melhor forma
de vincular essa automatizacdo. A conclusao foi imediata, e a forma adotada na automatizacdo,
por meio de ocorréncia. A ocorréncia ja é a base para a identificacdo de todo o processo
tanto de distribuicdo quanto de reversa, pois € por meio das ocorréncias que primeiramente
o transportador reporta a posicdo e situagao do produto, seja este destinado ao cliente, seja a
planta de origem da Empresa X.

Como o transportador ja utiliza as ocorréncias e o conceito da utilizacdo, ndo haveria
alteracdo no seu processo. Deveriam apenas ser padronizados e inseridos alguns pontos que
garantissem que futuramente o processo reverso seria criado corretamente.

Esse lancamento ocorrerd diretamente no SAP R/3, e apds o lancamento a informacao
estard disponivel no monitor de reversa para criacdo de todo o processo.

Para o transportador, realizou-se apenas a adaptacdo das ocorréncias ja existentes,
considerando-as no novo fluxo automatico. Dessa maneira, no momento em que o transportador
lancar as ocorréncias antes extraidas pela reversa, no relatério do SAP R/3, a informacdo estara
também no monitor de reversa para a criagdo automatica.

Foi identificada também a necessidade de melhoria no portal Transportation de
lancamento pelo transportador, com base em sua informacdo no campo observacdo, com
padrdo determinando o motivo da devolucdo. Houve também a necessidade da alteracdo na
transacdo de langcamento de ocorréncia no SAP R/3 de uso exclusivo das areas internas, o back
office. Essas melhorias devem-se ao fato de que para toda devolucdo precisa ser associado
um motivo de devolucdo. Nesse motivo sdo determinados o responsavel pela devolucdo e a
area que arcara com o custo apés a finalizacdo da ordem com o faturamento na planta. Apés a
analise concluida, € iniciada a organizacdo do trabalho e realizado o cronograma de inclusdes
das informac8es no sistema.

Feitos os testes no monitor desenvolvido na transacao, foi criada no SAP R/3 uma area
denominada ZREC. Nela ja foram contempladas as alterag8es mapeadas de melhoria, garantindo
gue todos os pontos planejados inicialmente estdo sendo executados pelo monitor.

Nesse momento foi desenvolvida uma lista de identificacdo dos GAPs do projeto e suas
responsabilidades, para que existisse uma ferramenta de facil utilizagdo e gerenciamento. Nessa
lista existem as solicitacdes de alteracdes no monitor, como uma frequéncia de job automatico
para criacdo da ordem, vinculo da ZREC com demais transacdes do SAP R/3 para retorno da
ocorréncia ao transportador, ou as areas do back office, em caso de lancamento irregular que
impossibilite a criacdo automatica, entendimento do monitor na identificacdo das etapas de
criacdo, sinalizando os casos em que houve erro ou nado, criacao diferenciada para os motivos
de devolucdo em que ndo existe produto nem a necessidade da criacdo do transporte, cadastro
caso sejam inseridas novas operagdo ou ocorréncias, entre outros. O monitor no SAP R/3 na
transacdo da ZREC substitui o uso de diversas transacdes na atividade diaria.

Quase todos 0s GAPs encontrados no monitor ZREC de criagdo automatica no processo
de recusa e devolucdo foram resolvidos antes do Go Live do projeto, que aconteceu no fim
do estagio, facilitando o desenvolvimento do processo diario e a criagdo 100% automatica da
operacao.
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Os resultados potenciais executados no decorrer do projeto podem ser classificados em
pontos negativos e positivos. Pode-se mensurar como ponto negativo a finalizagdo do contrato
dos recursos/colaboradores contratados temporariamente para vazdo na demanda; infelizmente
ndo houve alocacdo desses recursos em outro processo na companhia. Outros pontos negativos
sdo as acdes a serem implantadas, que necessitam do ajuste para garantia da solucdo, e o
enquadramento da operacdo conforme o escopo inicial do projeto.

Como ponto positivo, identificaram-se a agilidade no processo com a garantia da
criagdo de 100% da demanda no dia do input, pois existe um job na automatizagdo da ZREC
executado de trés em trés horas sequencialmente; a reducdo do retrabalho interno, porque
nao existe mais a necessidade da compilacdo de planilhas; a criacdo manual de nota a nota
e o retorno manual de caso a caso com informagcdo em mais de um sistema operacional; e a
alocacdo de apenas um colaborador na correcdo das divergéncias de lancamento por parte
do transportador ou da area do back office, por ser utilizado apenas o sistema operacional do
SAP R/3. Houve a possibilidade da vinculacdo dessa transacdo com demais transacdes para
facilitacdo da analise de divergéncias e retorno, criagdo correta e diferenciada de acordo com
0 processo de reversa, ganho na oportunidade desse desenvolvimento conforme adaptacdes
governamentais, o que possibilitou a redu¢do do custo do desenvolvimento e a sua realizagdo
em curto prazo.

Entre todos esses resultados apontados, destaca-se a forma mais /ean de trabalho na
reversa identificada no novo fluxo do processo na operacdo de recusa e devolucdo, conforme
demonstrado na figura 2.

Figura 2 — Novo fluxo do processo origem da logistica reversa
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Apos a elaboracao do novo fluxo de processo, foi desenvolvido o material de treinamento.
Depois disso, a académica garantiu o treinamento de toda a equipe, principalmente do
colaborador que ficaria responsavel pelo monitoramento da transacao.

Dessa forma, o projeto foi finalizado com o total de aproveitamento e totalmente eficaz.
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CONCLUSAO

Este projeto de melhoria refere-se a automatizacdo do processo de recusa e devolucdo
da area da logistica reversa da Empresa X. A area de logistica reversa situa-se na planta de
Joinville (SC), porém a criagcdo e o monitoramento do processo de reversa abrangem as plantas
de fabricacdo e distribuicdo no Brasil e demais parceiros que sdo expedidos pela empresa.

Com a realizacdo desse estéagio, foi possivel conviver com demais areas da companhia,
ampliando o conhecimento do processo e a integracdo da atividade da reversa com as demais
areas. O objetivo geral do trabalho, de anélise e identificacdo dos impactos do processo, de
operacdo e até sistematicos, foi atingido. Dessa forma, houve reducdo consideravel de atividades
e do lead time, transformando a area da logistica reversa em uma operagdo mais enxuta.

Durante a realizacdo deste trabalho, foram encontradas diversas dificuldades. Entre elas,
estava o entendimento da empresa de sistema de informacdo que fez o desenvolvimento
sistematico. Nesse momento, o uso do planejamento e da organizacdo pela estagiaria garantiu
o entendimento do processo e os testes, que dia a dia contemplavam erros distintos. Como no
processo existe mais de um canal de demanda, houve a necessidade da adequacdo sistematica
e processual e da elaboracao de comunicados e manuais de treinamento para a garantia do
resultado. O que mais dificultou no desenvolvimento do projeto foi a resisténcia da propria
equipe, na autorizacdo das melhorias, ja que as alteragdes de sistemas sempre envolvem valores
altissimos. Os proximos passos correspondem a continuidade das acdes relacionadas neste
trabalho, para garantia da finalizagao e retorno automatico ao transportador sem a utilizacdo do
portal.

Houve grande desenvolvimento da estagidria com a agregacdo do conhecimento
adquirido nesse periodo na instituicdo Universidade da Regido de Joinville (Univille) e por meio
de autores renomados na fundamentacdo deste trabalho, gerando a oportunidade necessaria
para a aplicacdo da teoria na prética. Este projeto reconheceu profissionalmente a estagiaria,
perante os seus colegas de trabalho e a geréncia da Empresa X, e a encaminhou para a tdo
esperada promocao de analista.
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PROPOSTA DE MELHORIA NO PROCESSO
COMERCIAL DA EMPRESA X CORRETORA DE
SEGUROS LTDA.
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INTRODUGAO

O presente trabalho teve como objetivos a anélise e a elaboracdo de uma proposta de
melhoria a ser implantada no processo comercial de uma empresa do segmento de venda
de seguros. O estagio aconteceu no periodo de 1° de marco de 2014 a 30 de setembro de
2014, na X Corretora de Seguros LTDA.3, a qual opera em Joinville (SC). A empresa X tem como
focos a comercializacdo e administracdo de apdlices de seguro de automdveis e residéncias,
comercializando também seguros empresariais, seguro de vida, entre outros. Partiu-se da
premissa de que todo processo administrativo pode ser melhorado, possibilitando mais
produtividade e lucratividade. Assim, supde-se que no processo de venda de seguros também
podem ser efetivadas melhorias.

Como etapas iniciais de observacdo e estudo, foram identificados os procedimentos e as
rotinas. Também houve a realizagao de benchmarking quanto a concorréncia.

Para a visualizacdo de melhorias que pudessem ser introduzidas, foram efetivadas reunides
com o pessoal envolvido, bem como desenvolvida pesquisa bibliografica. As sugestdes de
melhoria foram apresentadas a diretoria.

Com o avango da tecnologia e com o aumento da concorréncia no setor de seguros, é de
suma importancia que as organizacdes revisem seus processos administrativos, para nao perder
0 poder competitivo.

Verifica-se que as corretoras de seguro de pequeno porte enfrentam muitas dificuldades
para a aquisicdo de licencas de softwares que poderiam melhorar o seu processo comercial.
Por sua vez, as corretoras de grande porte utilizam modernos sistemas, conseguindo enorme
diferencial competitivo.

Uma alternativa para que as pequenas empresas que atuam nesse ramo possam crescer
de maneira satisfatoria, sem o suporte dessas tecnologias, € a constante evolucdo de seus
processos de gestdo.

Na empresa X, a gestdo é centralizada em um Unico diretor, o qual responde pelo
planejamento estratégico, pelas questdes da administracdo financeira, pela drea de sinistros e
pela prospeccdo de grandes e pequenos negdcios.

"Egresso do curso de Administracdo da Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2 Orientador de trabalho de conclusdo de estégio da Univille.
3 Nome ficticio, diante da ndo autorizacdo do uso do nome da empresa em que foi desenvolvido o estagio.
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A atividade comercial é feita por funcionarios internos, que também, eventualmente, fazem
visitas aos potenciais clientes.

Os clientes da empresa sdo em sua maioria da regido de Joinville, porém a atuacdo do
empreendimento estende-se a outras cidades. Uma parte substancial da receita provém da
parceria firmada com revendas de automoveis.

O setor administrativo da empresa esta centralizado em apenas um funcionario, responsavel
pelos setores de pds-venda, compras e financeiro.

Para a realizacdo deste trabalho de conclusao de estagio, foram desenvolvidas as seguintes
etapas: projeto de estagio, definicdo dos objetivos geral e especificos, definicdo do campo de
estagio, fundamentacdo tedrica, desenvolvimento do estagio e projeto de melhoria.

Uma corretora de seguros, na qualidade de prestador de servicos, deve prezar pela
exceléncia no atendimento aos clientes, procurando relacionamentos duradouros. O crescimento
da demanda de cotac8es e a impossibilidade de grandes investimentos em tecnologia podem
causar reducao na qualidade de atendimento e aumento no tempo de resposta de tais cotacdes.
Assim, questiona-se: como otimizar o processo comercial da empresa X Corretora de Seguros
LTDA. para conseguir diferenciais perante a concorréncia?

Foi definido como objetivo geral do trabalho o seguinte: elaborar uma proposta de melhoria
no processo comercial da empresa X Corretora de Seguros LTDA.

Foram tracados os seguintes objetivos especificos:

« Mapear o processo comercial da empresa;

- Elaborar procedimentos padronizados;

- Levantar restricdes e gargalos do processo comercial;
« Reduzir o tempo de retorno de cotacdes.

A escolha do problema a ser estudado deu-se ante a grande concorréncia que existe
atualmente no mercado de seguros. As corretoras precisam buscar atualizacbes e acompanhar
a tecnologia para crescer ou até mesmo para se manter no mercado. Diante dessa realidade, as
empresas de médio e grande porte fazem grandes investimentos em tecnologia, diferentemente
da maioria das pequenas corretoras.

As novas tecnologias existentes no mercado exigem alto investimento, contudo o consumidor
da preferéncia as empresas que tém mais agilidade nas cotacdes e na prestacdo dos servicos.

Assim, a proposta de melhoria poderia contribuir para que a empresa apresentasse um
diferencial ao mercado, fidelizando o cliente, mesmo ndo dispondo de software sofisticado ou de
dltima geracao.

Para a elaboracdo deste trabalho de conclusdo de estagio, foi utilizado o método dedutivo.
Segundo Gil (1999), tal método é um conjunto de processos intelectuais e técnicos necessarios
a investigacdo cientifica. Como o conhecimento cientifico se fundamenta na razdo, precisa ser
sistematico, a fim de ser testado e comprovado por outros membros da comunidade cientifica.

Com o intuito de buscar diferentes pontos de vista dos funcionarios da corretora e da diretoria,
foram realizadas reunides, visando ao desenvolvimento dos objetivos especificos da proposta de
melhoria. Também foram feitas observacdes e alteracdes momentaneas nos procedimentos, com
monitoramento da qualidade do processo.

A fundamentacdo tedrica da investigacdo teve como base a pesquisa bibliografica e também
aquela efetuada em periddicos e websites.

ABORDAGEM HISTORICA E CONCEITUAL DE SEGUROS

O seguro é baseado no conceito de compartilhamento ou divisdo de riscos. Segundo
Souza (2007, p. 3), para estudar as origens do seguro,

recorre-se ao classico caso dos comerciantes da Babil6nia no século Xl a.C.
Preocupados com o risco de perda dos camelos na travessia do deserto em
direcao aos mercados das regides vizinhas, eles formavam acordos nos quais:
quem perdesse um camelo, na travessia pelo deserto, por desaparecimento
ou morte, receberia outro, pago pelos demais criadores.
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Também informa o autor que o seguro tem ligagao direta com o instinto de conservacdo do
ser humano, pois sinais primitivos de preocupacdo do homem em se segurar ou se autoproteger
sao encontrados desde a Pré-Histdria. “Ndo bastava se proteger dos animais e das pragas; o
homem tinha que se resguardar dos terremotos, dos raios, da chuva e de seus semelhantes.
Apenas os mais prevenidos sobreviviam” (SOUZA, 2007, p. 3).

Prosseguindo, Souza (2007) esclarece que nos primérdios da humanidade ndo havia
nenhuma instituicdo especializada em gerenciar riscos. Os sinistros eram remediados apos a
sua ocorréncia, ao contrario do que acontece hoje, em que a prevencdo das perdas é feita por
meio de um pagamento antecipado: o prémio.

Pode-se dizer que o seguro visa recuperar o equilibrio econémico desestabilizado, sendo
vedada, por lei, a possibilidade de se revestir do aspecto de jogo ou de dar lucro ao segurado.

Abusca pela qualidade de vida envolve, entre outros aspectos, a constituicdo do patriménio
e da renda familiar, os quais sdo acumulados em anos de trabalho e que podem ser danificados
ou subtraidos, em decorréncia da exposicdo a riscos imprevisiveis e inevitaveis. A necessidade
de estar protegido contra o perigo, a incerteza quanto ao futuro e a possibilidade de perdas dos
bens e da renda da familia e do individuo acompanham o homem em sua evolucao.

A finalidade do seguro esta ligada a protecdo dos individuos, da familia e da propria sociedade.

Segundo Souza (2007, p. 32),

seguro é uma operacdo que toma forma juridica por meio de um contrato,
em que uma das partes (segurador) se obriga com a outra (segurado ou
beneficiario), mediante o recebimento de uma importancia estipulada (prémio),
a compensa-la (indenizagdo) por um prejuizo (sinistro), resultante de um evento
futuro, possivel e incerto (risco), indicado no contrato.

Se o segurado nao quitar determinada parcela, o seguro € cancelado apdés o fim do prazo
calculado por meio da quantia paga, sem direito a indenizacao.

Conforme Souza (2007), o seguro baseia-se no conceito de compartilhamento de riscos,
tendo como elementos essenciais o mutualismo, a previdéncia e a incerteza.

Classificacao dos seguros

De acordo com a legislacdo, o seguro é classificado em trés areas, que abrangem todos
os tipos de seguro. Segundo a Escola Nacional de Seguros (FUNENSEG, 2013, p. 29),

0s ramos elementares visam garantir perdas e danos, ou responsabilidades
provenientes de riscos de fogo, transporte, acidentes pessoais e outros eventos
que possam ocorrer afetando pessoas, coisas e bens, responsabilidades,
obrigacdes, garantias e direitos.

Nos ramos elementares, encontram-se os tipos de seguro mais populares hoje no Brasil,
como o de automovel, de residéncia, empresarial, de

vida, os que, com base na duragao da vida humana, visem a garantir a segurados
ou terceiros, o pagamento, dentro de determinado prazo e condicoes,
de quantia certa, renda ou outro beneficio. As sociedades seguradoras
autorizadas a operar seguros de pessoas poderdo, também, operar seguro
de acidentes pessoais e seguro habitacional, na forma regulamentada pelo
Conselho Nacional de Seguros Privados — CNSP e pela Superintendéncia de
Seguros Privados — SUSEP (FUNENSEG, 2013, p. 29).

Os seguros da categoria vida, ao contrario do que ocorre em outros paises, ndo sdo muito
utilizados no Brasil, pois ainda ndo existe uma cultura desenvolvida a respeito da importancia
desse tipo de seguro.
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Para a Funenseg (2013, p. 29),

a categoria Salde visa garantir o pagamento em dinheiro ou reembolso, dentro
dos limites estabelecidos nos contratos, das despesas médico-hospitalares,
decorrentes de acidentes ou doencas, do segurado titular e respectivos
dependentes incluidos na apdlice. Desde a criacdo da Agéncia Nacional de
Salde — ANS, o Seguro Salde saiu da jurisdicdo da SUSEP sob todos os
aspectos legais.

Assim como as demais categorias, a categoria saude é de extrema importancia para
a sociedade. Além de ajudar as pessoas a terem mais qualidade de vida com o tratamento
adequado e de qualidade, também protege seus patrimbénios em casos de extrema
necessidade.

Contratos de seguro

Para a efetivagao do seguro, é indispenséavel a formulagdo de um contrato. Os instrumentos
essenciais dos contratos de seguro sdo a proposta e a apdlice.
De acordo com a Funenseg (2013, p. 39):

A proposta de seguro é o documento através do qual o segurado expressa
a sua vontade de celebrar o contrato de seguro. Por meio da anélise dos
elementos da proposta, a seguradora mensura o risco e avalia se podera
assumi-lo ou ndo. Sua finalidade é satisfazer uma necessidade técnica.

A proposta €, de maneira formal, a manifestacdao de vontade de quem quer efetivar um
contrato de seguro. E importante observar que somente aquele que possui a capacidade
juridica para preencher e assinar a proposta pode fazé-lo, proponente, estipulante ou corretor.
Conforme a Funenseg (2013, p. 39):

A apdlice é o documento emitido pelo segurador a partir da proposta que
formaliza o contrato de seguro, contendo as clausulas e as CondicOes Gerais,
Especiais e Particulares. Existem varios tipos de apdlices, como apdlice avulsa,
de riscos nomeados, de riscos operacionais entre outros.

E importante frisar que a analise e a aceitacdo do risco feitas pela seguradora tém como
base a proposta. Entdo, € de extrema importancia que todos os dados estejam corretos.
Segundo a Funenseg (2013, p. 40):

O certificado de seguro é o documento emitido pela seguradora e enviado aos
segurados, contendo a certificacdo da contratagao do seguro. Exemplo: nos
seguros de vida, sdo emitidos certificados individuais.

Existem, ainda, outros instrumentos do contrato de seguro, utilizados somente em
algumas situacdes, como: bilhete de seguro, endosso ou aditivo e averbacdo.

Regulacao e fiscalizacdao no Brasil

A regulacdo e fiscalizacdo do mercado estdo integradas no Sistema Nacional de Seguros
Privados do Brasil (SNSP), composto do Conselho Nacional de Seguros Privados (CNSP), da
Superintendéncia de Seguros Privados (Susep), do Instituto de Resseguros do Brasil (IRB Brasil),
das sociedades seguradoras, das sociedades de capitalizagcdo, das entidades de previdéncia
complementar aberta e dos corretores habilitados a atuar nesses segmentos.
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Corretor de seguros

Corretor de seguros é o profissional do ramo de seguros certificado pela Funenseg e
com registro na Susep. Pode atuar como autbnomo, pessoa fisica e pessoa juridica, ou em
uma corretora de seguros. O referido profissional tem como principais funcdes promover,
intermediar, administrar contratos de seguro, defender os direitos dos segurados e proporcionar
a eles mais seguranca e eficacia, tanto na contratagdo quanto na utilizagao de uma apdlice de
seguro. Ele intermedeia a relacdo entre segurado e seguradora, sempre orientando o segurado
e esclarecendo a ele seus direitos e obrigacdes. De acordo com a Funenseg (2013, p. 85):

Corretor de seguros: intermediario, pessoa fisica ou juridica, legalmente
autorizada a angariar e promover contratos de seguro entre as seguradoras
e as pessoas fisicas ou juridicas de direito privado, podendo ser brasileiro ou
estrangeiro e, se pessoa fisica, com residéncia permanente no pais.

O corretor de seguros também age como consultor de riscos: analisa e identifica
necessidades do cliente para, por meio de uma apdlice de seguro, encontrar uma solucdo viavel
gue traga segurancga e tranquilidade. Promove na sociedade a cultura do seguro, espalhando
informacdo e fazendo com que as pessoas percebam que o seguro € essencial na atualidade.

Comercializagao de seguros

As corretoras de seguros comercializam as apdlices oferecidas pelas grandes seguradoras.
Ha por parte dos corretores intensa atividade comercial, no sentido de vender a maior quantidade
de apdlices possivel.

Para Chiavenato (2005, p. 128), “venda é o ato de induzir alguém a trocar algo — mercadorias
ou servigcos — por dinheiro. Para os autores de marketing, venda significa o encontro do agente
de oferta com o agente de procura. Juntar a oferta a procura”.

Vender é oferecer um produto ou servico que tenha valor ao cliente. Esse servico deve ser
Util ou vantajoso, para que o cliente tome a atitude de compra-lo. Para que a decisdo de compra
se concretize, o cliente deve se sentir confortavel e seguro durante todo o processo da venda.

A venda faz parte de um conjunto maior que se denomina de marketing. Segundo
Chiavenato (2005, p. 2), “marketing constitui uma filosofia de gestdo, que reconhece que o
ponto focal de toda a atividade estd no consumidor, aquele que compra produtos ou servicos
da empresa”.

A venda consiste em uma etapa de extrema importancia para a organizacdo, porém nado é
a parte final do processo, visto que o processo de pds-venda vem cada vez ganhando espaco
nas empresas. A satisfacdo do cliente ndo se limita apenas a venda, e sim envolve o antes, o
durante e a p6s-venda, pois existe a necessidade do suporte no produto ou servico.

A atividade de vendas é classificada como ferramenta promocional entre propaganda,
promocdo de vendas, merchandising e relacdes publicas. Segundo Cobra (1994, p. 21), “a venda
pessoal tem sido definida como a comunicacado direta com uma audiéncia qualificada de clientes,
sendo o vendedor a fonte de transmissao e recepcdo de mensagens”.

De acordo com Chiavenato (2005, p. 1), “vender faz parte integrante de um conjunto de
atividades e processos organizacionais que busca intensificar cada vez mais o relacionamento
entre organizacgao e clientela”. Pode-se assumir que todos os processos da organizacao devem
estar voltados para atender ao cliente, assim como 0s processos comerciais, que precisam estar
focados no cliente, processo que influencia diretamente no desempenho do vendedor.

Verifica-se que na atualidade o mercado segurador brasileiro oferece uma grande
variedade de produtos que sao capazes de se adequar as mais diversas caracteristicas. Escolher
0s produtos certos podera fazer a diferenca no crescimento dos negdcios de um corretor de
seguros.
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De acordo com a Funenseg (2013, p. 18):

Na hora de escolher com qual seguradora deve trabalhar, o corretor deve
considerar: a sua estrutura, uma vez que esse aspecto ira impactar diretamente
na qualidade dos servicos prestados; a imagem da marca e suas acdes de
marketing; e as ferramentas que sdo disponibilizadas tanto para a gestdo do
negocio quanto para a venda do produto. Existem seguradoras que oferecem
alguns beneficios extras aos corretores, mas nem sempre oferecem os
melhores produtos. Encontrar o equilibrio serd fundamental para estabelecer a
estratégia de comercializacdo.

Algumas seguradoras em outras épocas dispunham de muitos corretores sob a
responsabilidade de um Unico setor comercial, que tem como principal funcdo ser a ponte entre
o corretor e a seguradora. Porém é impossivel que uma Unica pessoa consiga atender a um
ndmero grande de corretores com rapidez e qualidade. Por esse motivo, algumas seguradoras
adotam o atendimento personalizado para corretores que produzem mais ou que possuem maior
potencial de vendas. Os demais corretores passaram a ser atendidos por outras estruturas na
estratégia comercial da seguradora.

O corretor de seguros deve procurar trabalhar com uma seguradora que possua a cultura
de comercializacdo por meio de corretores e, principalmente, valorize esses profissionais,
tratando-os com respeito, ética e investindo no seu desenvolvimento. Tudo isso deve pesar no
desenvolvimento das parcerias.

Conforme a Funenseg (2013, p. 20):

Dentro do quesito estrutura, devemos avaliar os processos da seguradora.
Deve ficar claro para vocé que os processos adotados internamente por
uma seguradora irdo impactar diretamente na velocidade e na qualidade de
resposta as suas solicitagdes. Vocé ndo pode esquecer que na outra ponta da
linha estd o seu cliente, o segurado, que deseja que tudo seja resolvido o mais
rapido possivel e da maneira mais facil.

A prestacdo de servicos valida-se pela qualidade com que é prestada. Essa qualidade
diferencia um servico e gera confianca, que consiste na chave do sucesso do corretor de
seguros. Quando se adquire algo intangivel, o fator preponderante na decisdo esta na confianca
no fornecedor.

Cria-se a confianga por meio de um relacionamento intenso, que deve ser gerenciado pela
proposta da utilizacdo de um sistema de comercializacdo que fidelize o cliente, ou seja, que faca
com que perdure o relacionamento por longo prazo. Para que esse relacionamento aconteca,
deve-se utilizar a venda pessoal como estratégia de comunicacdo com o mercado.

Processo de negécios

A operacionalizacdo do relacionamento da corretora de seguros com os clientes e com a
seguradora deve estar respaldada num processo légico e dindmico.

De acordo com Spiro (2009, p. 14), “um processo de negdcio, processo organizacional
ou método de negdcio € um conjunto de atividades ou tarefas estruturadas relacionadas que
produzem um servico ou produto especifico para seus clientes ou para um cliente particular”.

Processos de negocio sdo, portanto, atividades previamente estabelecidas cujo objetivo
& determinar como o trabalho sera realizado em uma organizacdo. Em outros termos, constituem
um conjunto de agdes relacionadas entre si de forma ldgica e coerente a fim de promover um
output favoravel a empresa, como qualidade total e satisfacdo do cliente, tanto a nivel interno
como a nivel externo. Uma estrutura de processos de negdcio mal concebida pode pbr em
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risco a eficiéncia e a eficacia da organizacdo no que tange aos produtos e servicos gerados e
disponibilizados.

Existem muitas definicGes que mencionam entradas e saidas. O motivo dessa conceituacdo
estd no fato de que o propdsito de um processo é transformar recursos que entram, que podem
ser materiais, formas de energia, informacdes ou clientes, em recursos com valor, que fazem a
diferenca para a sociedade.

Para que haja evolucdo dos processos comerciais, segundo Spiro (2009, p. 65),
primeiramente, precisa-se conhecer 0s processos atuais, passo a passo, para que possam ser
detectadas as fraquezas.

Uma organizacdo de vendas ndao pode ser bem-sucedida sem o dominio do processo.

Para buscar a evolucdo que se almeja, € necessario se fazer um planejamento operacional,
que se refere especificamente as tarefas e operacdes desempenhadas no nivel operacional. O
planejamento estd voltado para a otimizacdo e maximizacdo dos resultados, para melhor conduzir
o0 caminho para os objetivos da empresa. Esse planejamento também cuida da administracdo
de rotinas, para assegurar que todos executem as tarefas e operacdes de acordo com os
procedimentos estabelecidos pela empresa.

Quando se decide o que precisa ser feito, em primeiro lugar, deve se ter em mente quais
sdo as atividades que de fato agregam valor a empresa. O modo como 0S processos ocorrem
depende muito de seu contexto e do conhecimento disponivel.

CAMPO DE ESTAGIO: APLICACAO E ANALISE DOS DADOS COLETADOS E PROPOSTAS
DE MELHORIA SUGERIDAS

Percebeu-se a necessidade de melhoria nos processos em dezembro de 2013, més que,
via de regra, as corretoras de seguro recebem a maior demanda de pedidos de orcamento. Com
o0 aumento da demanda de cotacdes via site, e-mail, presenciais e por telefone, os corretores
ficaram sobrecarregados, ocorrendo demora no retorno para os clientes e desatencdo em
procedimentos burocraticos. Com esses problemas, a qualidade do atendimento caiu, trazendo
reducdo na porcentagem de propostas fechadas, que ficou aquém da esperada.

Com a popularizacdo do site da empresa, houve aumento significativo de cotacdes também
de fevereiro de 2014 em diante, verificando-se a sobrecarga dos corretores ao longo desse ano.

Apds varias conversas com corretores e com o proprietario da empresa, viu-se que o
maior problema do processo comercial era a realizacdo manual das cotacdes nos sites das
seguradoras. Trata-se de um procedimento operacional moroso, e sempre ocorrem Varios
problemas de sistema, lentiddo, dados incorretos, cotagcdes recusadas, que minam o tempo Util
do corretor, que deveria estar focado na venda, na busca por novos negocios.

Hoje existem varios sistemas de multicalculo no mercado, porém apenas o conhecido como
Teleport tem funcionamento comprovado. Infelizmente, em funcdo do alto custo, a aquisicao do
multicalculo é invidvel para a corretora X.

Observou-se que o corretor muitas vezes deixa de dar o retorno imediato para os clientes,
por estar ocupado com outras cotacdes, resolvendo problemas ou enfrentando a instabilidade
do sistema de transferéncia de dados. Também foi de facil visualizacdo a perda de propostas
fechadas por meio das chamadas cotacdes urgentes. O corretor recebe uma cotacdo que
precisa de urgéncia, e nessa urgéncia ndao ha tempo habil para fazer a pesquisa em todas as
seguradoras. Assim, a cotacdo é feita em apenas algumas, deixando o preco do seguro e a
comissdo do corretor comprometidos.

Viu-se ainda que o controle das cotacdes que os clientes ainda ndo fecharam é feito
mediante formularios. Esses formuldrios sdo guardados pelos corretores em gavetas, sem
controle nenhum. Varias cotacdes que ficam nessas folhas sdo possiveis negdcios a serem
concretizados, e muitas vezes eles ndo se concretizam, por varios fatores, como:
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« Demora do corretor para entrar em contato em uma segunda abordagem;,

. Esquecimento do corretor sobre o detalhe que estava impedindo a concretizagdo da
venda;

- Falta de histérico para uma abordagem eficaz,

. Perda de dados importantes;

- Nao cumprimento de prazos estipulados pelo cliente;

. Utilizacdo de informacdes incorretas;

- Perda de indicacBes para novos negocios.

No ramo de seguros, uma das caracteristicas das apdlices é o vencimento, o qual pode
ser monitorado para que seja feita a proposta de renovacdo. No entanto, se ndo é feito um bom
controle, negdcios sdo perdidos.

A observacdo do processo utilizado na empresa permitiu constatar que o uso do telefone
consiste em fator de reducdo da produtividade do corretor, haja vista que o atendimento
telefbnico é feito apenas pelos dois corretores da empresa. Essa pratica faz com que ocorra
a perda de foco, aumentando o desgaste dos profissionais. E indiscutivel que no mercado de
seguros o telefone constitui uma ferramenta muito utilizada. Entdo, quando um corretor esta
conversando com um cliente ou ausente a mesa, o outro acaba por atender a todas as ligacdes
da corretora.

Por outro lado, para uma corretora de seguros de pequeno porte nem sempre é viavel a
contratacdo de uma secretéria para o atendimento telefénico; ndo existe demanda para justificar
0 custo, a0 mesmo tempo em que o corretor tem sua produtividade prejudicada.

Propostas de melhoria

Conforme ja referenciado, a parte operacional da cotacdo, desde a retirada de dados
e pesquisa nas seguradoras até a transmissdo do seguro, é feita pelos corretores. Uma das
propostas de acdo para a otimizacdo dos processos comerciais € a contratacdo de um funcionario
que poderd desenvolver essa parte operacional. Existem quatro canais de atendimento na
corretora: telefone, site, e-mail e atendimento de forma presencial.

Com a contratacdo de um funcionario para a execucdo do processo operacional, retiram-
se as responsabilidades do corretor de atender a todos os telefonemas e enviar, preencher e
realizar a cotacao no site das seguradoras. O corretor vai receber do funcionario operacional
o formulédrio com os dados do cliente e as duas melhores cotacdes, permitindo que tenha
liberdade para vender. Com essa liberdade, conseguem-se melhor abordagem de venda,
melhores argumentos e mais tranquilidade na negociacdo. Se necessario, o corretor podera
fazer uma visita para o cliente, sem prejudicar o andamento das demais cotacdes da corretora.

Nesse novo processo, o e-mail principal da corretora serd centralizado no funcionario
operacional.

No processo comercial das cotagdes via site, o proprietario ndo receberd mais as cotagdes,
e sim o funcionario operacional. Dessa forma se deixara o diretor livre para suas principais
responsabilidades e, mais uma vez, se retirard essa operacao do corretor, liberando-o para atuar
na venda, sua principal fungdo na empresa.

Utilizacdo da ferramenta “Prospeccao e Telemarketing”

Verificou-se que a corretora X possui um software denominado de SegFlex como
ferramenta de gestdo de carteira. O referido sistema disponibiliza uma ferramenta chamada
“Prospeccdo e Telemarketing”, a qual pode auxiliar os corretores no acompanhamento dos
negocios. Constatou-se que, apesar de disponivel, a ferramenta é pouco utilizada.
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Figura 1 — Prospeccao e Telemarketing 1
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Na figura 1, pode-se visualizar a area inicial do software de gestdo de carteira SegFlex. No
circulo vermelho estéd o icone “Prospeccdo e Telemarketing”, parte do software utilizado para o
acompanhamento de negdcios.

E de extrema importancia que a ferramenta “Prospeccdo e Telemarketing” seja atualizada
diariamente pelos corretores, antes e logo depois do contato com o cliente, pois no mercado
altamente competitivo de seguros a negociagdo e o relacionamento merecem a maxima
atencdo. A citada ferramenta aproxima o corretor do cliente, pois este tem a percepcdo de que
o profissional se importou com a negociacdo e se lembrou de suas dlvidas e necessidades.

CONCLUSAO

Com o aumento da demanda de cotagles de seguro, percebeu-se que em corretoras de
pequeno porte existe a necessidade de andlise e de melhoria dos processos administrativos
para que se criem diferenciais perante as demais.

Na empresa em que foi realizado o estagio, verificou-se que a contratacdo de um
funcionario para executar 0os processos operacionais seria uma alternativa muito importante
para que os corretores conseguissem desenvolver suas atividades com exceléncia.

As atividades do dia a dia dos corretores, se ndo efetuadas de forma organizada e
focada, causardo perdas de negdécios e grande desgaste fisico e mental desses profissionais.
Ha, portanto, necessidade de propiciar aos corretores condicdes de concentracdo para que o
atendimento as seguradoras e aos clientes seja o melhor possivel.

A correta utilizacdo dos recursos existentes materiais e humanos € uma medida que
contribuird para que os objetivos da corretora X sejam plenamente alcangados.
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VIABILIDADE DE NEGOCIO NO RAMO DE
DISTRIBUICAO DE MEDICAMENTOS POR MEIO DE
LICITACOES PUBLICAS

Vanessa Helena Costa Costaldello
Dénio Murilo de Aguiar?

INTRODUGAO

No Brasil, de norte a sul as licitacdes publicas sdo utilizadas no ambito das esferas federal,
estadual e municipal.

Quando se trabalha com distribuicdo de medicamentos, trata-se de salde publica, um
assunto que sempre esteve e estard em foco, pois esté ligado a qualidade de vida da populacao,
da sociedade em que vivemos. Como identificar o potencial de um negdcio diante da importancia
do segmento de remédios?

Ser competitivo e manter-se no mercado dependem da capacidade de atender as
expectativas do consumidor com qualidade e comprometimento, proporcionando sempre que
possivel baixo custo, garantindo ao mesmo tempo lucros a organizacdo e retorno e atendimento
as principais necessidades de seus stakeholders. Para que esse ideal seja atingido, os gestores e
a empresa precisam conhecer o mercado em que estdo inseridos, de modo a conscientizar-se da
capacidade de seus concorrentes, fornecedores e, principalmente, das principais caracteristicas
dos clientes.

Identificando oportunidades de geracdao de novos negdcios em conjunto  com o
desenvolvimento da sociedade em que estd inserida, o projeto académico possui como
objetivos avaliar a viabilidade de negdcio no ramo de distribuicdo de medicamentos por meio de
licitacGes publicas e, diante do desenvolvimento de uma nova unidade estratégica de negdcios,
criar um setor de licitacbes. A empresa Medical atuava inicialmente no ramo de distribuicdo de
medicamentos, porém para clientes privados (particulares).

Com a nova unidade estratégica de negdcios (UEN), a empresa passara a conquistar e
fidelizar novos clientes, que fazem parte do segmento publico. A sede do estabelecimento é em
Joinville, e sua atuacdo vai abranger os estados de Santa Catarina, Parana e Rio Grande do Sul.

Para atingir o objetivo geral, foram definidos objetivos especificos: diagnosticar os mercados
fornecedor, concorrente e consumidor; fazer uma andlise do macroambiente (varidveis politicas,
econbmicas, sociais e tecnoldgicas); e definir estratégias de marketing, operacdes, recursos
humanos e financas para a nova UEN (Unidade Estratégica de Negdcio).

' Administradora pela Universidade da Regido de Joinville (Univille).
2 Qrientador. Professor do curso de Administracdo da Univille.



CAPITULO 13
VIABILIDADE DE NEGOCIO NO RAMO DE DISTRIBUICAO DE MEDICAMENTOS POR MEIO DE LICITACOES PUBLICAS

Fundamentacao tedrica

Administracdo de marketing

A administracdo de marketing acontece quando pelo menos uma das partes em uma
relagdo de troca potencial procura meios de obter as respostas desejadas das outras partes,
conforme proposto por Kotler e Keller (2012).

De acordo com Kotler e Keller (2012, p. 3), “podemos definir a administracdo de
marketing como a arte e a ciéncia de selecionar mercados-alvo e captar, manter e fidelizar
clientes por meio da criacao, qualidade na entrega e comunica¢do de um valor superior para
o cliente”.

Ajustando as funcdes do marketing para melhor compreender o vinculo com o novo
negodcio, é preciso mapear as necessidades, os desejos e as demandas, classificando-as em:

-Necessidade do 6rgdo publico: firmar compromisso com empresas idéneas e capazes de
atender de acordo com as quantidades e prazos firmados, bem como fornecer produtos
de qualidade;

- Necessidade do consumidor final (paciente, ser humano que vai receber o
medicamento para uso): poder contar com o uso continuo de sua medicacdo, atendendo
as suas necessidades e recebendo os produtos com qualidade.

A demanda na area de distribuicdo de medicamentos nas esferas municipal, estadual
e federal é grande. Evidenciam-se, mediante a pesquisa de licitagcbes que acontecem
diariamente, a grande quantidade e diversificacdo de medicamentos licitados.

Mercado fornecedor

As informacdes baseadas em dados e fatos sdo fundamentais para que o fornecedor
possa criar taticas identificadas com a realidade do mercado em que esté inserido. Eo que
aborda Ambrdsio (2014).

O mercado fornecedor é o responsavel pela oferta de produtos e servicos que a todo
o momento surgem na sociedade em que estamos. Para que se mantenha conforme os
parametros competitivos do mercado, fazem-se necessarios constantes acompanhamento
e verificacdo de atuacdo. De acordo com Ambrdsio (2014), o histérico do mercado é muito
importante para se manter ativo no meio de tantas mudancas e evolucdes.

Mercado concorrente

O mercado concorrente é composto de empresas que competem por clientes e
recursos, gerando oportunidades e ameacas. Fazem-se imprescindiveis o mapeamento,
a caracterizacdo e a comparacdo dos concorrentes em relagdo a organizagdo em foco,
buscando posicionamento estratégico e vantagem competitiva.

Os mercados sdo interligados (fornecedor, concorrente e consumidor). O que seria
de um mercado fornecedor se ndo houvesse seus concorrentes para gerar imaginacdo,
inovacao e mudancas? O que teria no mercado a disposi¢cdo de um publico consumidor cujo
desejo de compra aumenta a cada momento?

Mercado consumidor

A compreensdo do comportamento humano faz-se principalmente por meio da analise
de suas necessidades. E o que expde Cobra (2012). O processo de tomada de decis&o
alinha-se a sensacdo das necessidades satisfeitas, e isso também vale para a satisfacdo da
compra.

O mercado consumidor é responsavel por desenvolver os outros modelos de mercado
(fornecedor e concorrente).
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A motivagdo de consumo é baseada em necessidades, a motivagdo de consumo
€ uma meta dirigida, os niveis de motivacdo e necessidades variam entre os
consumidores, uma dada necessidade pode ser satisfeita de formas variadas e
a personalidade pode ser vista como uma gama mais ou menos consistente de
necessidades intensas de satisfagao (de comportamento) (COBRA, 2012, p. 38).

Os individuos que compdem essa sociedade consumidora sdo de fato levados a um
ndmero sem limites de motivos e necessidades.

Os 4Ps: composto mercadolégico

O composto de marketing é apresentado em quatro componentes basicos: produto, ponto,
preco e promogao. Sdo os 4 Ps da administracdo mercadoldgica.

O produto ou servico deve satisfazer as necessidades e aos
desejos dos consumidores. O ponto significa levar o produto da forma
mais acessivel e rapida possivel ao mercado consumidor. O preco deve
ser ajustado as condicbes de custo de fabricacdo e de mercado e a
promocdo deve comunicar o produto, estimulando a sua venda (COBRA,
2012, p. 31).

A seguir se tem uma breve descricdo de cada um dos componentes do mix de marketing.
Produto
Produto ou servicos € dito certo ao consumo quando atende as necessidades e aos

desejos de seus consumidores-alvo. Segundo Cobra (2012), o produto deve estar atento as
caracteristicas de qualidade e padronizacdo, modelos, tamanhos e configuracdes.

Preco

O produto deve ser certo, estar no ponto correto e também condizer com o preco ofertado.
Para Cobra (2012), o preco pode ser considerado com os custos da fabrica, quando esta posto
no cliente, atacadista, varejista ou distribuidor, com desconto de acordo com quantidades de
compra ou condicdo de pagamento e sem desconto com o preco bruto.

Promocdo

A comunicacdo e a divulgacdo do produto ou servico ficam sob responsabilidade da area
de promocdo. Afirma Cobra (2012, p. 29): “A promoc¢do compreende a propaganda, as relacdes
publicas, a promocado de vendas, a venda pessoal e o merchandising”.

Ponto/praca/distribuicdo

Com relacdo ao ponto, de acordo com Cobra (2012), é facil afirmar que o produto s6
tem utilidade se posicionado no seu mercado consumidor. A escolha do ponto € associada ao
seu canal de distribuicdo. O produto pode estar disponivel em pontos de atacado, varejo ou
distribuidor, transporte, armazém e estoque.

Analise e interpretacao de dados

Foi realizado o diagndstico estratégico no ambiente organizacional. A seguir estdo
descritas as principais caracteristicas dos mercados fornecedor, concorrente e consumidor




CAPITULO 13
VIABILIDADE DE NEGOCIO NO RAMO DE DISTRIBUICAO DE MEDICAMENTOS POR MEIO DE LICITACOES PUBLICAS

(microambiente organizacional). Ainda, foram levantados os aspectos politicos, econdmicos,
sociais e tecnoldgicos (macroambiente organizacional), em busca de oportunidades e ameacas.

Na sequéncia é apresentado um quadro com a descricdo dos principais fornecedores da
empresa Medical (quadro 1).

Quadro 1 - Fornecedores

Fatores

Principais Fornecedore

=3

E.M.S S/A

Blau Farmacéutica S/A

Biolab Sanus Farmacéutica
Ltda

Produtos (Linha
de
Medicamentos)

Toda a linha, menos
oncologia.
(Antidepressivos,
Antilipemicos,
oftalmoldégicos,
antibioticos...)

Toda a linha para
oncologia.

Dois produtos para
tratamento de epilepsia e
dois produtos da linha
contraceptiva comprimidos.

Precos

Precos variaveis de
acordo com as linhas de

e regidao, porém bem
acessiveis ao mercado.

fornecimento, quantidade

Alto custo. Seguindo a
linha de fornecimento,
quantidade e regiao.

Pregos competitivos com o
mercado, mas seguem a
linha de fornecimento,
quantidade e regiao.

Condicao de
Pagamento

30 x 45 x 60 - De acordo

O prazo ser menor ou
maior.

com os pedidos. Podendo

30 x 45 x 60 - De acordo

com os pedidos. Podendo

O prazo ser menor ou
maior.

30 x 45 x 60 - De acordo
com os pedidos. Podendo o
prazo ser menor ou maior.

Logistica de
Fornecimento
(prazos,
garantias e
transporte)

Havendo os
medicamentos em
estoque, faturamento
ocorre em até 10 dias
corridos e a entrega &
efetivada em até 5 dias
corridos. Sem produto em
estoque o prazo aumenta
e as negociacdbes podem
ser diferenciadas
dependendo da situacgao.
A entrega é feita por
transportadora
terceirizada, ambas com
garantia desde o

na empresa. Laboratério
nao trabalha com contrato
de garantia, podendo
ocasionar o aumento ou
falta de producao
inesperada.

recolhimento até a entrega

Havendo os
medicamentos em
estoque, faturamento e
entrega ocorrem em até
10 dias. Sem produto em
estoque o prazo aumenta
e as negociacdes podem
ser diferenciadas
dependendo da situacgao.
A entrega é feita por
transportadora
terceirizada, ambas com
garantia desde o
recolhimento até a entrega
na empresa. Laboratério
nao trabalha com contrato
de garantia, podendo
ocasionar o aumento ou
falta de producéao
inesperada e neste caso,
por se tratar de linha
oncoloégica, as variagdes
ocorrem com mais
frequéncia que as demais.

Havendo os medicamentos

em estoque, faturamento e

entrega ocorrem em até 8
dias.

Sem produto em estoque o
prazo aumenta e as
negociacdes podem ser
diferenciadas dependendo
da situagdo. A entrega é
feita por transportadora
terceirizada, ambas com
garantia desde o
recolhimento até a entrega
na empresa. Laboratério
nédo trabalha com contrato
de garantia, podendo
ocasionar o aumento ou
falta de produgéao, porém,
por se tratar de uma linha
até o momento pequena,
estes produtos nao
ocasionam periodos
sazonais de desequilibrio.

Comunicagéao

Através de representante
da Regido, bem como
disponibilidade de visitas e
trabalho com a equipe de
SP.

Através de representante
da Regiao, bem como
disponibilidade de visitas e
trabalho com a equipe de
SP.

Através de representante
da Regido, bem como
disponibilidade de visitas e
trabalho com a equipe de
SP.

Estratégia para
participagdo de
pregdes

Participacao livre
autorizada em todo o
estado SC, PR e RS.

Participacao autorizada
mediante negociagdes
para os demais estados,
caso haja interesse.
Empresa sera
DISTRIBUIDORA
AUTORIZADA a cotar a
marca E.M.S

Participagao Livre
autorizada em todo o
estado SC, PR e RS,
porém sem exclusividade.

Participacao Livre
autorizada em todo o
estado SC, PR e RS,

porém sem exclusividade.

Localizagcao das
unidades fabris

Sao Bernardo do Campo e

Hortolandia / SP

Cotia / SP

Tabo&o da Serra e
Indaiatuba / SP

Fonte: Primaria, 2014
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Quadro 2 — Concorrentes
Principais Concorrentes
. Concorrente A Concorrente B Concorrente C Concorrente D Concorrente E
atores
Promefarma Prod. Médicos Dimaster Comércio de Licimed Distribuidora de | Comercial Cirtrgica Bramed | Medilar Produtos Médicos
Farmacéuticos Ltda Produtos Hospitalares Ltda | Medic. e Correlatos Ltda Ltda Hospitalares Ltda
Analgésicos, Anestésicos, Anti - hipertensivos, Antibict tési i
Antialérgicos, analgésicos, anestésicos, ntibio |gofs|, ane§ esicos, ant-
Antibacterianos, ansioliticos, anti - reumaticos, i n Tmator'os‘l -
) Anticonsepcionais, anti - sépticos, antiacidos, ) ; Toda Linha de cardiovasculares, anaigesicos,
Produtos (Linha e - tialérai ti ) Medicamentos - Solugdes ) diuréticos, entre outros. A
de Medicamentos) Antdiabéticos, Antigripais, an1a ergicos, ananemises, Nutricionais e Oncologia Medicamentos, exceto empresa também trabalha
Antihipertensivos, Anti- antianginosos, antiarritmicos, ' oncologia com medicamentos
inflamatérios, Antimicéticos, | antibidticos, anticoagulantes, odontoléaicos. oncoloaicos e
Coagulantes, entre outros. anticoncepcionais, entre g t ’I : g
Exceto oncologia. outros. Exceto oncologia. controlados.
Marcas que Apenas EM.SS/Anas | E.M.S S/A nas regides em que| E.M.S S/A nas regiées em Apenas E.M.S S/A nas E.Méitzg?;isz;?jgagezti; que
implicam na regibes em que esta estd autorizada a atuare | que estd autorizada a atuar regi6es em que esta BIOLAB SANUS em to doé 0
competitividade e autorizada a atuar. BIOLAB SANUS em todos os | e BLAU Farmacéutica S/A. autorizada a atuar.
. : : . estados e BLAU. Trabalham
algumas outras | Trabalham com mais de 20 | estados. Trabalham com mais | Trabalham com mais de 10 [  Trabalham com mais 5 .
o . L o com mais de 30 outros
marcas outros laboratdrios. de 18 outos laboratérios. outos laboratérios. laboratérios. .
laboratdrios.
Precos muito competitivos
» com as outras marcas, pois
» Pregos competitivos com as h ) .
” Pregos competitivos com . | possui uma linha com mais de
Pregos competitivos com outras marcas, porém, ndo . )
. outras marcas que C . 7 mil medicamentos e
Precos competitivos com | outras marcas que fornecem ) possui um linha muito ampla. . ~
) - fornecem medicamentos diferentes opgdes de
outras marcas que fornecem | medicamentos proximos a hy : Nos processos em que ! .
. - . . préximos a linha de . fornecimento que ndo
Pregos medicamentos préximos a linha de fornecimento do . . participa, um dos seus s
. . . . fornecimento do laboratdrio L . .| possuem restricdo. Mesmos
linha de fornecimento do laboratério E.M.S, porém, ) ) laboratdrios parceiros possui T
. E.M.S, pregos diferenciados . ) . precos e negociacdes com a
laboratério E.M.S. mesmo prego com o um diferencial de negécios, o X
- com a BLAU de acordo com . o BIOLAB, porém pregos
laboratério BIOLAB. : . que permite a distribuidora | .. .
as quantidades negociadas. diferenciados com a BLAU de
ganhar grandes volumes. :
acordo com as quantidades
negociadas.
Distribuic&o para linha
. Vendas diretas (sem Vendas diretas (sem licitagdo) | farmacéutica (farmécias), Vendas diretas (sem Vendas diretas (sem licitag&o)
Servigos s < . o ' s < N .
licitagdo) e Pregdes e Pregdes Presenciais e vendas diretas (sem licitagdo) e Pregdes e Pregdes Presenciais e
Prestados . o - s - . . -
Presenciais e Eletronicos. Eletronicos. licitagdo) e Pregdes Presenciais e Eletronicos. Eletronicos.
Presenciais e Eletronicos.
Estados de PR, SC, SP, MG, MS, MT, . .
Atuacio ES. BA. SE. PE e CE. Em todo o Pais RS, PR, SC, SP, RJ e DF. SC,PReRS Em todo o Pais
Tempo de 25 anos 16 anos Mais de 10 anos 4 anos Mais de 18 anos
Mercado

Participagéo nos
processos:
quantidades x
eletronicos x
presenciais

Participagdo em ambas
modalidades. Nas
atas/contratos analisados,
participa desde pequenas a
maiores quantidades.

Participagdo em ambas
modalidades. Nas
atas/contratos analisados,
participa desde pequenas a
maiores quantidades.

Participagdo em ambas
modalidades. Nas
atas/contratos analisados,
participa desde pequenas a
maiores quantidades.

Participagdo em ambas
modalidades. Participagéo
mais forte no estado do PR.
Nas atas/contratos
analisados, participa de
quantidades maiores e em
eventuais medicamentos, as
quantidades séo pequenas.

Participagdo em ambas
modalidades. Nas
atas/contratos analisados,
participa desde pequenas a
maiores quantidades.

Marketing e
Propaganda como
um diferencial -
Apresentagéo da
empresa

Através do site, demonstra
sua historia, linha de
produtos, processos
logisticos, estados de

atuacdo, interesses e valores.

Fortalece a diverisificagéo

dos medicamentos, produtos
com qualidade e
procedéncias asseguradas e
agilidade, conforto e

comodidade. Atendimento e

pedidos online.

Através do site, demonstra sua
histéria, linha completa de
produtos, atuagéo,
responsabilidade social,
interesses, visdo, misséo e
valores. Evidencia a exceléncia
na distribuigao de
medicamentos e materiais
médico hospitalares.
Atendimento e pedidos online.

Site com uma linguagem
mais simples do que 0s
demais, demonstra um

pouco de sua historia,
miss&o e visdo. Néo abre a
sua linha de fornecimento e
as Ultimas noticias/
atualizagées possuem data
de 2013.

Site com uma linguagem
mais simples do que 0s
demais, demonstra um pouco
de sua historia e valores. Nao
abre a sua linha de
fornecimento. As noticias e
informagdes estao
atualizadas e a empresa
evidencia como diferencial os
servigos prestados/
atendimento. Atendimento e
pedidos online.

Site bem completo de
informagdes sobre a histdria,
estruturas, linhas de
medicamentos, processos
logistico equipado para o
segmento, demonstra seus
valores, miss&o, viséo e
interesses. Evidencia toda sua

equipe, crescimento,
parceiros, qualidade nos
medicamentos ofertados,

garantia na entrega e
fidelizagdo com o cliente.
Atendimento e pedidos online.

Localizagéo das

distribuidoras

Curitiba / PR

Bardo de Cotegipe / RS

Porto Alegre / RS

Pinhais / PR

Porto Alegre / RS

Fonte: Primaria, 2014
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Os clientes de modo geral serdo todos os orgdos publicos que realizam a compra de
medicamentos por meio de licitacBes e demais modalidades elencadas.

De inicio, para seguir as diretrizes e também conhecer melhor o mercado, foi realizada a
escolha dos principais clientes, e a classificacdo ficou da seguinte maneira:

« Secretarias de Estado da Saude (RS, PR e SC): contemplam a grande demanda de aquisicdo
de medicamentos nos estados, de maneira a disponibilizar os produtos para as extensdes
de que sdo responséaveis (hospitais estaduais, fundacdes e alguns institutos). Adquirem
todos os géneros de medicamento em grande e pequena quantidade, por entregas Unicas,
emergenciais ou registro de preco para ser consumido ao longo de 12 meses (de acordo
com a necessidade). As entregas sdo realizadas nos proprios almoxarifados das secretarias,
podendo também ser descentralizadas em algumas unidades préximas da regido;

« Prefeituras de algumas das principais cidades de cada estado: Joinville, Sdo José dos Pinhais
e Porto Alegre. Elas sdo as responsaveis por fazer a distribuicdo dos medicamentos para as
unidades basicas de salde, hospitais publicos e pronto-atendimentos (PAs). Adquirem em
sua grande maioria os medicamentos basicos, realizando também a compra de remédios
oncolégicos, mas em pequena quantidade. As entregas acontecem exclusivamente nos
almoxarifados;

« Consorcios intermunicipais (RS, PR e SC): Consodrcio Intergestores do Parand, Consorcio
Intermunicipal de Saude (Cisa), de ljui (RS), e Consdrcio Cinco, de Fraiburgo (SC). Eles, por
sua vez, formam um agregado de municipios pequenos, de modo a juntar quantidades e
necessidades em um dnico processo, como as prefeituras adquirem em sua maioria 0s
medicamentos basicos, mas também realizam a compra de oncoldgicos. As entregas sdao
realizadas em cada unidade requisitante. Se forem 10 municipios, deverdo ser entregues
em cada um, e assim por diante. Os consorcios fazem todo o processo entre a empresa
participante e o 6rgdo requisitante;

- Fundacdo de Apoio ao Hemocentro de Santa Catarina (Hemosc)/Centro de Pesquisas
Oncoldgicas de Santa Catarina (Cepon SC): é uma unidade mantida pelo governo, mas também
pOSsUi seus recursos proprios. Realiza os pregdes e processos de compra por intermédio da
sua unidade administrativa. Em sua grande maioria, as compras sdo de medicamentos do
género oncoldgico, e as entregas acontecem em seu proprio almoxarifado.

Para todos esses clientes, exceto a Fundacdo Cepon, existem os processos licitatorios
para aquisicdo de medicamentos para atendimento de ordens judiciais, que sdo destinados a
exclusivos pacientes que possuem tratamentos diferenciados e precisam recorrer a justica para
conseguir ganhar o medicamento pelo Sistema Unico de Salide (SUS).

Esses processos, diferentemente dos de ordem bdésica, possuem verba prépria por parte
do governo e necessitam de entrega em carater emergencial, pois € um processo que ja se
encontra em andamento por determinado tempo que o paciente fica a espera.

Todos os clientes precisam de cuidado especial e diferenciado, e cabe a empresa realizar
esse conhecimento e acompanhamento.

Aplicacao de questionario com os principais clientes

Visando a identificacdo do objetivo proposto e preocupacdo com o cliente, foi realizada
aplicacdo do questionario com os 10 principais clientes.

O questionario foi desenvolvido para ser aplicado aos principais clientes de cada regido em
que a empresa pretende atuar, no ramo de distribuicdo de medicamentos por meio de licitac8es
publicas. Ele € composto de 26 perguntas, das quais seis sdo descritivas, e de um espaco em
aberto para o cliente expor suas criticas, consideracdes e sugestdes a empresa.

Os questionarios foram enviados via e-mail, mediante contato prévio por telefone, para
verificar a disponibilidade de participacdo e resposta.

Antes de ser aplicado, o questionario foi enviado para trés clientes, de modo a realizar um
teste para analisar as respostas e o entendimento das perguntas. Com essa agao, foi possivel
perceber que as respostas foram diferentes e coerentes com o objetivo esperado, mantendo-
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se, entdo, o formato inicial do questionario, realizando apenas alguns ajustes com relagcdo a
colocacdo das respostas que seriam assinaladas, e deu-se entdo o envio oficial.

Houve retorno de 100% dos questiondrios enviados, bem como a possibilidade de
observar a importancia que foi dedicada pelo cliente. Nesse segmento, foi possivel identificar a
caréncia de informacdes solicitadas aos clientes sobre os assuntos que os envolvem quando da
participacdo de licitacdes e entendimento dos procedimentos a serem seguidos.

O cliente valoriza o contato feito, a empresa que toma a iniciativa de levar em consideracao
as opinides e sugestdes por ele repassadas.

De acordo com as respostas obtidas, tem-se a analise dos gréaficos e as tabelas descritivas.

As primeiras perguntas foram elaboradas a fim de identificar o perfil e 0 segmento do
cliente, conforme representado na figura 1.

Figura 1 — Segmento da empresa

0,00%

W Plblico m Estadual m Federal Privado

Fonte: Primaria (2014)

De acordo com a escolha dos clientes que responderiam ao questionario, a sua maioria
faz parte da esfera publica.

Na segunda pergunta, verifica-se a caracteristica dos clientes participantes, conforme
representado na figura 2.

Figura 2 — Caracteristica da empresa

0,00%
B Autarquia M Secretaria Estadual de Saude
® Fundagdo = Fundo Municipal de Saude
H Prefeitura H Consorcio

Fonte: Priméria (2014)
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Fazem parte da esfera publica os consércios, as prefeituras e os fundos municipais de
salde, por possuirem mais de uma unidade em cada estado, diferentemente das Secretarias de
Estado de Salde, as quais sdo Unicas por estado. [dentificados o segmento e a caracteristica dos
clientes, evidenciam-se a cidade e o estado (tabela 1).

Tabela 1 — Identificacdo da regiao dos clientes

|

Florianopolis / SC
Curitiba / PR

1
Porto Aleire /RS 1
1

Joinville / SC

Sdo José dos Pinhais / PR

1
Porto Aleire /RS 1
1

Fraiburgo / SC
Curitiba / PR
Ijui /RS

Florianopolis / SC

Fonte: Priméria (2014)

Plano de melhoria e acao
Com base nas andlises e no diagndstico desenvolvidos, este tépico apresenta o plano de
melhoria e a agdo de implantacdo de uma nova unidade estratégica de negdcios da distribuidora

de medicamentos.

Plano de marketing

Para ser bem-sucedida, a empresa precisa detalhar as suas agcdes de marketing e adapta-
las as tendéncias e ao desenvolvimento que fazem parte do ambiente em que estad ou, como
nesse caso, em que sera inserida.

Produtos e servicos

No caso da empresa Medical, serd ofertado o servico de distribuicdo de medicamentos
para o segmento publico, por meio dos processos de licitagdo que realizam a aquisicdo dos
produtos.

Diante do detalhamento da regido de atuacdo, dos principais clientes, das linhas de
fornecimento e dos principais fornecedores, a empresa ja tem uma diretriz para o inicio de suas
atividades, com o objetivo de distribuir medicamentos com qualidade e garantia, nos prazos e
nas quantidades que lhes forem solicitados, conforme descrito no quadro 3.
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Quadro 3 — Demonstracao de alguns medicamentos, categorias e laboratorios

Medicamentos Categorias Laboratérios
Fluoxetina 20mg Antidepressivos
Topiramato 50mg Anticonvulsivantes E.M.S S/A
Mesalazina 500mg Antigastrointestinal
Carboplatina 150mg/ml 10ml Antineoplasicos Citotoxicos
Eritropoetina Recombinante 10.000UI Anti-anémico BLAU Farmacéutica
Tamoxifeno 20mg Antineoplasico
Acido Valpréico 250mg Anticonvulsivantes J_—
Acido Valpréico 500mg Anticonvulsivantes BIOLAB Sanus Farmacéutica

Fonte: Primaria (2014)

Conforme a andlise e o levantamento de informacdes das empresas concorrentes, além
do fato de distribuir medicamentos aos 6rgdos publicos, serd preciso desenvolver as acdes
diferenciais, como um meio de se incluir positivamente no ambiente competitivo e de ganhar a
confianca de seus clientes.

Politica de precos

Os precos serdo variaveis, pois dependem também de varidveis como: processo versus
localidade, quantidade, local de entrega, estoque, demais processos com 0s mesmos itens e
negociagcdes com os laboratdrios fabricantes.

No ramo das licitacdes, no que diz respeito ao fornecimento de medicamentos (um assunto
totalmente ligado a salde da sociedade), precisa ter qualidade.

Grandes quantidades podem e devem ter precos mais acessiveis do que as pequenas
guantidades de medicamentos, porémofatorqualidade deve serlevado sempre em consideracdo.

Quadro 4 — Tabela base de precos

Medicamentos Precos (Custos) Precos (Vendas) Laboratérios
Fluoxetina 20mg R$ 0,040 R$ 0,055
Topiramato 50mg R$ 0,090 R$ 0,122 E.M.S S/A
Mesalazina 500mg R$ 1,860 R$ 2,290
Carboplatina 150mg/ml 10ml R$ 25,900 R$ 38,900
Eritropoetina Recombinante 10.000UI R$ 94,000 R$ 165,000 BLAU Farmacéutica
Tamoxifeno 20mg R$ 0,350 R$ 0,542
Acido Valpréico 250mg R$ 0,150 R$ 0,171 .
Acido Valproico 500mg R$ 0.420 R$ 0,468 BIOLAB Sanus Farmacéutica

Fonte: Primaria (2014)

Promocdo

Além do servico de distribuicdo de medicamentos para clientes do segmento privado, a
nova unidade de negdcios, com foco também no segmento publico, contard com uma equipe de
representantes externos/licitacdes e de vendas internas (televendas), totalizando trés equipes
na area comercial.

O atendimento desse setor, além de telefone e e-mail, sera realizado também por Skype,
por sites proprios de cada cliente e por uma central de atendimento on-line pelo site da empresa.

Como suporte a todas as acdes que estdo sendo desenvolvidas pela empresa, estd a
criacdo de uma plataforma eletrénica (site) para divulgacdo on-/ine de sua histéria (institucional),
suas linhas de fornecimento, laboratérios parceiros, missdo, visdo, valores e perspectiva de
crescimento.
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Praca/ponto

O negdcio estara localizado na cidade de Joinville, na Rua Bento Goncalves, n.° 33, sala
2, bairro Gldria, CEP: 89216-110. Sua estrutura ja existe e tem atualmente os departamentos:
comercial, compras, financeiro e faturamento, além do espaco de armazenamento vertical
dos medicamentos (estoque vertical), que conta com empilhadeira, separacdes determinadas
pela Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (Anvisa) e camara fria para armazenamento dos
medicamentos refrigerados e com necessidades diferenciadas.

Com a nova unidade estratégica de negdcios, a estruturacdo continua a mesma, porém
abre-se a necessidade de um novo setor: setor de licitacdes.

A empresa possui no departamento comercial grande espaco, que permite a separacao
mediante divisdrias para o desenvolvimento do novo setor.

Plano de Operacdes

De acordo com a necessidade estrutural da nova unidade de negdcios, apresenta-se a
proposta de leiaute desse novo setor.

Leiaute proposto para 0 novo setor

Apresenta a figura 3 o leiaute para o novo setor de licitagBes da empresa distribuidora de
medicamentos:

Figura 3 — Leiaute proposto para o setor de licitagdes

O ~—

L ol o

- U

Fonte: Primaria (2014)

Esse leiaute foi elaborado tendo em vista o novo setor, o de licitagdes. Conta com ambiente
para trés funcionarios — um coordenador e dois colaboradores — e um espaco para a geréncia
realizar os acompanhamentos. Por conta do grande volume que essa nova modalidade vai
gerar a empresa, € preciso pensar grande a questdo da estruturacdo, para posteriormente ndo
ocorrerem gastos nem contratempos desnecessarios.
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Processo proposto para 0 novo setor

Para dar inicio ao processo de participacdo em licitacdes, € necessario o primeiro passo,
qgue é a retirada de editais (instrumentos convocatdrios desenvolvidos pelo érgdo publico para
lancar todas as informacdes importantes para a aquisicado).

A acdo de retirada de edital é realizada por um dos funcionarios da equipe, por meio de
sites de busca e consulta, servicos terceirizados de empresas que disponibilizam as informacdes
dos editais (de acordo com a categoria, género, localidades, medicamentos) e planilhas
desenvolvidas com a relacdo dos municipios de interesse nas regides do Rio Grande do Sul, de
Santa Catarina e do Parana.

Diariamente no comeco ou no fim do expediente se faz a andlise desses processos.
Essa acdo ¢é efetivada pelo coordenador de licitages em conjunto com a geréncia, para que
juntos, conforme os fatores definidos pela organizagao, possam decidir quais serdo os negdocios
disputados.

Apds a andlise, define-se o processo do qual a empresa vai participar, e entdo, de acordo
com 0s negdcios potenciais, se contatam os fornecedores, de modo a solicitar autorizagdo de
participacdo e, por conseguinte, 0s pre¢os para cada processo separadamente.

Confirmada a participagdo, existem duas modalidades: pregdes presenciais e eletrénicos.
Por mais que ambos sejam modalidades de licitacdo e tenham a mesma finalidade, possuem
diferentes etapas e seguem processos distintos. Os dois fazem parte do mesmo processo
para a separacao de itens e verificacdo dos precos. Eles se diferenciam quanto a preparagao
e realizacdo, pois 0 processo presencial segue uma maneira de organizacdo antecipada:
O representante tem de estar no 6rgdo para a disputa. No caso do eletrénico, realizam-se o
lancamento da proposta e disputa de lances on-line, mas, ap6s vencido, fica necessario o envio
de uma relagao de documentos para a comprovagao juridica (contrato social), fiscal (negativas),
técnica (com relacdo ao produto e a empresa) e econémico-financeira (balanco patrimonial e
faléncia e concordata).

Da mesma maneira, o processo presencial também necessita da separacdo de documentos
e da elaboracdo de proposta de precos, porém toda a acdo é realizada antes da data marcada
para a disputa.

Apds a fase das disputas, 0s processos sdo separados em vencidos e ndo vencidos. As
chances de o pregdo eletrénico ser considerado como nao vencido é maior, porque muitas
vezes o nuimero de itens é limitado, e a estratégia diferenciada, diferentemente do presencial,
gue por causa do grande nimero de itens permite a certeza de sucesso.

Logo apods a fase de participacdo de ambas as modalidades, da-se inicio as atividades
internas do setor de licitacdes: lancamento das informacdes dos processos em planilhas de
controle de vencidos, lancamento dos dados licitatérios no sistema interno no mddulo de
licitagdes, verificagao de itens ganhos e estoque para levantar potencial de compra.

O setor de compras fica responsavel pelo controle de consumo e demanda dos itens, bem
como pela margem do estoque minimo. Por isso, todas as informacdes relacionadas a compra
de medicamentos sdo encaminhadas a ele.

O departamento de licitacdes fica responsavel pelo processo desde sua retirada até a sua
assinatura de contrato, para que entdo os produtos sejam encaminhados ao armario, onde sao
guardados e deixados a total disposi¢cdo de todos os envolvidos.

Plano de recursos humanos

A empresarealiza alguns servicos voltados a essa area por meio de empresas terceirizadas,
como: recrutamento e selecdo, demissdes, folha de pagamento, férias, aumentos sindicais e
informacdes sobre o sindicado. Os demais, como entrevistas, selecdo de cargos, treinamentos,
remuneracdo, avaliagdo de desempenho, informativos, relégio ponto e reunides motivacionais,
sdo realizados dentro da empresa pelo gerente administrativo com supervisdo da diretoria.
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Organograma

O organograma foi elaborado de acordo com a estrutura atual da empresa e ja esta incluida
a nova reparticdo organizacional, com o setor de licitacdes (figura 4).

Figura 4 — Organograma
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Fonte: Primaria (2014)

Plano financeiro

Um planejamento financeiro bem elaborado permite a empresa analisar estrategicamente
seus investimentos, receitas, custos, despesas e se haverd geracdo de lucros ou eventuais
prejuizos.

Planejar-se financeiramente é a diretriz para manter a empresa em operacdo e bem
estruturada, de modo a poder investir, gerar negocio, pagar as despesas e obter lucro, que é o
objetivo de todo estabelecimento.

A empresa ja possui seu planejamento financeiro de acordo com as atividades que exerce
atualmente.

Nesse ponto do projeto é avaliada a viabilizacdo da criacdo da nova UEN na distribuidora
de medicamentos.
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Investimentos

A empresa ja possui uma estrutura montada e desenvolvida para os negdcios que exerce
atualmente. Entdo, a criacdo e desenvolvimento da nova unidade estratégica fica situada em
uma realidade ja existente e, por meio do seu crescimento, agregara valores e retornos aos
investimentos e custos aplicados, conforme detalhado na tabela 2.

Tabela 2 — Investimentos iniciais necessarios ao novo setor

Investimentos . Valor Unitario | Valor Total
Equipamentos/Materiais CNEnEEe s R$ R$
Computadores 3 R$ 1.300,00 R$ 3.900,00
Mesas 3 R$ 320,00 R$ 960,00
Cadeiras 3 R$ 60,00 R$ 180,00
Balcao 1 R$ 650,00 R$ 650,00

Aparelho Telefones Fixos 3 R$ 20,00 R$ 60,00
Materiais Expediente Diversos 1 R$ 120,00 R$ 120,00
Total Investimentos R$ 5.870,00

Fonte: Primaria (2014)

Receitas

A projecdo das receitas para a nova UEN foi elaborada por meio da projecdo da quantidade
x precgos praticados.

E da participacdo dos processos licitatorios das Secretarias de Estado de Salude que as
maiores receitas virdo, pois as aquisicdes, de acordo com o levantamento de dados feito, sdo as
maiores (em realizacdo e quantidade), conforme detalhamento na tabela 3 a seguir.

Tabela 3 — Projecdo das receitas anuais e mensais pelas Secretarias de Estado da Saude

Fonte: Primaria (2014)

Quantidade Valor Quantidade
Cliente Medicamentos | adquirida para | Unitario de | Valor Total R$ | aproximada | Valor Total R$
12 meses VENDA R$ por més
Fluoxetina 20mg
. 5.000.000 R$ 0,055 | R$275.000,00 416.666 | R$22.916,63
. Carboplatina
Secretaria de Estado de | 150mg/ml 10m - 22.000 R$ 38,900 | R$ 855.800,00 1.833 R$ 71.303,70
sc BLAU
Acido Valpréico 990.000 R$ 0,174 | R$ 172.260,00 82.500 | R$ 14.355,00
250mg - BIOLAB : ’ it : O
R$ 1.303.060,00 R$ 108.575,33
Topiramato
50mg - EM.S 1.200.000 R$ 0,122 | R$ 146.400,00 100.000 | R$ 12.200,00
Eritropoetina
Secretaria de Estado do | Recombinante 10.000 RS 165,000 | RS 1.650.000,00 | 833 RS 137.445,00
) 10.000 Ul/m -
Rio Grande do Sul
BLAU
Acido Valproico | 4 550 00 R$ 0,168 | R$252.000,00 | 125000 | R$ 21.000,00
250mg - BIOLAB O ' haas : e
RS 2.048.400,00 R$ 170.645,00
Mesalazina
500ma - EM.S 1.289.000 R$2,290 |R$2.951.810,00| 107.416 |R$ 245.982,64
Secretaria de Estado da Tamoxifeno 848.000 R$ 0,542 | R$ 459.616,00 70.666 R$ 38.300,97
; . 20mg - BLAU
Saude do Parana
Acido Valpréico 850.000 R$ 0,468 | R$397.800,00 70.833 R$ 33.149,84
500mg - BIOLAB
R$ 3.809.226,00 R$ 317.433,46
R$ 7.160.686,00 R$ 596.653,79




CAPITULO 13
VIABILIDADE DE NEGOCIO NO RAMO DE DISTRIBUICAO DE MEDICAMENTOS POR MEIO DE LICITACOES PUBLICAS

Cada uma dessas secretarias, de acordo com o levantamento de informacdes realizado
nos questionarios, faz por ano pelo menos seis processos licitatérios. Esses processos em sua
maioria, conforme o levantamento de atas e contratos, sdo de grandes quantidades (porém
diferentes medicamentos) e valores.

As aquisicdes das Secretarias sdo para poucos itens (em média até 20 itens) com
guantitativos bem consideraveis, e por esse motivo as levamos em consideracdo para a geragao
de receita.

Custos

Realiza-se o levantamento dos custos de acordo com as necessidades de aquisicdo de
medicamentos; logo, por meio da receita. Essa aquisicdo, com o gerenciamento do sistema e
profissional responsavel, é calculada conforme a quantidade de contratos existentes para cada
medicamento e também a demanda de consumo mensal.

A seguir, na tabela 4, estd a demonstracdo de aquisicdo de medicamentos diante do
levantamento de receitas.

Tabela 4 — Demonstracdo dos custos mensais para aquisicdo dos medicamentos

Compra Medicamentos E.M.S
Medicamentos Quantidade | Precos de Custo R$ | Precos Total R$
Fluoxetina 20mg 416.666 R$ 0,040 R$ 16.666.64
Topiramato 50mg 100.000 R$ 0,090 R$ 9.000,00
Mesalazina 500mg 107.416 R$ 1,860 R$ 199.793,76
Compra Medicamentos BLAU
Carboplatina 150mg/ml 10ml 1.833 R$ 25,900 R$ 47.474,70
Eritropoetina Recombinante 10.000UlI 833 R$ 94,000 R$ 78.302,00
Tamoxifeno 20mg 70.666 R$ 0,350 R$ 24.733.10
Compra Medicamentos BIOLAB
Acido Valpréico 250mg 207.500 R$ 0,150 R$ 31.125.00
Acido Valpréico 500mg 70.833 R$ 0,420 R$ 29.749.86
Total aproximado de aquisicoes ao més dos fornecedores R$ 436.845,06

Fonte: Priméria (2014)

A tabela 5 aborda as condi¢Ges de pagamento para a compra de medicamentos dos
laboratoérios fornecedores.

Tabela 5 — Demonstracdo das condicdes de pagamento para aquisicao dos medicamentos

Fornecedor Valor Total da Aquisicdo | Formas de Pagamento Valor por NF
Laboratorio E.M.S R$ 225.460.,40 30 x45x60 R$ 75.153,46
Laboratorio BLAU R$ 150.509,80 30 x 45 R$ 75.254,90
Laboratério BIOLAB R$ 60.874,86 30 X 45 R$ 30.437,43

Fonte: Primaria (2014)

Considerando o periodo avaliativo de um ano, o valor total de aquisicdo de medicamentos
fica em R$ 5.242.640 para 100% de consumo e receita.

Considerando ainda o periodo de um ano para o consumo de 60%, como calculado na
receita, o valor total de aquisicdo de medicamentos fica em R$ 3.145.584 (compra mensal de R$
262.107,04).




Vanessa Helena Costa Costaldello
Dénio Murilo de Aguiar

Despesas

A projecdo das despesas foi calculada de acordo com a margem aproximada que a nova
unidade de negdcios representard para a empresa. De acordo com as receitas e custos, a
despesa também serd maior do que as ja existentes, tendo em vista a grande diferenca que
acarretara no faturamento.

Estdo demonstradas na tabela 6 as projecdes de despesas da nova UEN.

Tabela 6 — Projecdo das despesas anuais da unidade estratégica de negdcios

Despesas UEN

Administrativas (aumento de aprox. 6,23%) R$ 182.435,68
Salarios novos funcionarios (com encargos) R$ 216.267,30
Veiculos (aumento de aprox. 6,23%) R$ 9.198,76
Correio e Cartorio (aumento de aprox. 6,23%) R$ 4.984,00
Tributarias (aumento de aprox. 6,23%) R$ 13.859,82
Propaganda R$ 8.671,96

Total das Despesas da Unidade R$ 435.417,52
|Impostos Incidentes sobre as vendas (aumento de aprox. 6,23%) | R$ 298.834,38 |

Fonte: Primaria (2014)

Nas despesas administrativas estdo incluidos gastos como é&gua, luz, telefonia fixa,
telefonia movel, internet, fretes/transportadoras, entre outros. Nos saldrios estdo englobados
os trés novos funcionarios para a UEN, juntamente com os encargos e as comissdes. Os gastos
com os veiculos envolvem revisdes, abastecimento e possiveis ajustes. Os gastos com correio e
cartério entram em evidéncia, pois é preciso a autenticacdo de muitos documentos, bem como
0 envio desses documentos para os clientes situados nos estados de atuagdo. A propaganda,
instrumento necessario para a divulgacdo do novo segmento da empresa, foi calculada diante de
alguns orcamentos, incluindo catalogos e criacdo de site (apenas criacdo, ndo desenvolvimento).

Demonstrativo de resultado do exercicio projetado

O Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) projetado, exposto no quadro 5, aponta
por meio dos lancamentos o valor de entrada do caixa operacional, ja que diz respeito a nova
UEN da distribuidora de medicamentos.
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Quadro 5 — Projecdo anual do demonstrativo de resultado do exercicio da unidade estratégica de

negocios
DRE PROJETADO
Receitas Brutas R$ 7.160.686,000
Receitas de Vendas R$ 7.160.686,00
Deducoes da Receita Bruta R$ 298.834,38
Impostos Incidentes sobre a receita de vendas R$ 298.834,38
Receita Operacional Liquida R$ 6.861.851,62
Custo dos Produtos/Mercadorias R$ 5.242.140,72
Lucro Bruto R$ 1.619.710,90
Despesas Operacionais R$ 435.417,52
Salarios R$ 216.267,30
Administrativas R$ 182.435,68
Cartorios/Correios R$ 4.984,00
Propaganda R$ 8.671,96
Veiculos R$ 9.198,76
Tributarias R$ 13.859,82
Entrada de Caixa Operacional Liquido R$ 1.184.293,38
Resultado Antes da CS e IR R$ 1.184.293,38
Contribuicao Social R$ 68.609,46
Imposto de Renda R$ 106.549.28
Entrada de Caixa Operacional R$ 1.009.134,64

Fonte: Primaria (2014)

Conclusao

Apds o lancamento, pode-se verificar que o valor de entrada de caixa operacional se torna
positivo diante do investimento necessario para a instalacdo e o desenvolvimento da UEN e da
aquisicdo dos produtos e pagamento das despesas e obrigacdes devidas.

O segmento de distribuicdo de medicamentos € um mercado lucrativo e competitivo,
conforme, porém, os limites estabelecidos pela legislagdo. Acontece que os grandes valores
que sao registrados anualmente sdo valores que podem mudar de processo para processo, item
e laboratorio.

A nova UEN utilizard a receita ja existente na atividade atual da empresa, tendo em vista que
0s pagamentos serdo realizados apds 30 dias da entrega dos medicamentos e que a aquisicdo
dos medicamentos nos laboratérios deverad ser antecipada. Mas, perante a possibilidade de
negociacao de pagamento com os laboratdrios e inicio dos pagamentos devidos depois do
recebimento dos servicos realizados, a viabilidade de negdcio se mantém.

Considerando os valores financeiros atuais da empresa, serdo possiveis nesse inicio de
trabalho e conquista de mercado o investimento e pagamento das obrigac8es devidas, pois nos
proximos meses de aquisicdo e recebimento dos servicos realizados a nova UEN vai superar os
gastos e tornar-se uma receita maior do que a ja existente.

Ndo existe garantia de 100% de receita, porém assegura-se que as aquisicdes dos
medicamentos acontecem em grandes quantidades, que os laboratérios trabalham com valores
acessiveis em uns produtos e maiores em outros (pelo alto custo para aquisicdo da matéria-prima
e desenvolvimento do medicamento) e que, principalmente, as aquisices por esses clientes
serdo realizadas.
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