FACER — FACULDADE DE CIENCIAS E EDUCACAO DE RUBIATABA
CURSO DE ADMINISTRACAO

VINICIO TIAGO SOUZA DE OLIVEIRA

Associacdo Educativa Evangelica

D TN A

& LS i -
o b ol e W D e s

PLANO DE NEGOCIO: Elite Centro Automotivo

_\dade
S
(v

BIBLIOTECA
FACER 2
Biblioteca@facer.edu.br ,
S &
) 2

7
‘9, ;{(’-0
b,l‘r Aan 0P

@)
&)
o

Rubiataba — Go.
2010



FACER - FACULDADE DE CIENCIAS E EDUCACAO DE RUBIATABA
CURSO DE ADMINISTRACAO

_ jdade ds
’(.U' ( v,
lod e
(Q (

O pBLIOTECA ¢ ;} Associagao Equcativa Evangelica
Lo BIBLIOTECA
%iibhot 57
Jb o?o
QhXI an f‘oﬁ

PLANO DE NEGOCIO: Elite Centro Automotivo

Trabalho de curso submetido a Facer — Faculdade de
Ciéncias e Educa¢do de Rubiataba, como requisito
necessario para a obtengdo do Grau de Bacharel em
Administragdo. Sob orientagdo do Professor Claudio
Roberto Santos Kobayashi.

{romon o (TG 3G

EE"& it 65Olil-.q5 ............
L g s
% RS R  SHAR  R A
S
k L?";Em..o;:::J:n::::::::iiti:::::::::

Rubiataba — Go.
2010



FICHA DE AVALIACAO *oLIOTECA

VINICIO TIAGO SOUZA DE OLIVEIRA

PLANO DE NEGOCIO: Elite Centro Automotivo

Comissdo examinadora monografica para a obtengdo do grau de Bacharel em Administragdo

pela Faculdade de Ciéncias e Educagdo de Rubiataba — FACER.

Claudlo Robeﬁ“’S/antos Kobayashi

Especialista_ em Gestdo de Agronegdcio

Eno{ [Barros da Silva

Especialista em Administragdo de Empresas



DEDICATORIA

A Deus por ser meu guia, alcangando esta vitoria.

Aos meus pais que sempre estiveram comigo, sendo meu ponto forte, por me fazer
continuar na luta para chegar até o final.

Aos meus colegas de sala pelos quatro anos que passamos juntos.

Aos mestres que nos transmitiram seus conhecimentos, experiéncias profissionais
com dedicagdo e carinho.

Ao meu orientador pelo apoio no desenvolvimento deste trabalho.

Enfim, expresso meus agradecimentos e meu profundo respeito a todos que

contribuiram diretamente ou indiretamente para a conclusdo deste trabalho.

-»



»

AGRADECIMENTOS

Agradeco a Deus em primeiro lugar por me dar for¢as, conceder esta oportunidade
de adquirir conhecimentos onde levarei por toda minha vida, iluminar e proporcionar
sabedoria para conduzir meus caminhos.

Em especial ao meu professor orientador, Claudio Kobayashi, onde me ajudou e
despertou a grande importdncia deste curso.

A todos os professores e colegas com quem convivi durante toda a vida académica
desta Unidade.

Sou eternamente grato.



A

RESUMO

O presente trabalho ird analisar a viabilidade de implantar uma empresa na prestagdo de
servicos e venda de produtos automotivos, na cidade de Ipiranga de Goids — Go. O objetivo
geral sera elaborar o plano de negdcio para obter uma nogdo prévia a cerca da viabilidade,
com seus objetivos especificos, elaborar e analisar o plano de marketing, plano operacional e
plano financeiro. A justificativa da criago do trabalho, é para colocar em pratica a realizagio
de um sonho, em ter o proprio empreendimento, e por ser requisito para a conclusio do curso
de Administragdo. O estudo ira proporcionar a oportunidade da ampla visdo de todos os
aspectos da organizagdo, para que o empreendedor possa ter uma nogdo previa do
funcionamento do negdcio que deseja criar, para que sua empresa seja de sucesso. Apos
analisar todos os objetivos especificos do plano de negécio, principalmente o plano
financeiro, conclui que ¢ viavel a implanta¢do da empresa na cidade de Ipiranga de Goias.

Palavras — chaves: empreendimento; viabilidade; trabalho.
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INTRODUCAO

O trabalho tem como objetivo geral analisar a viabilidade da abertura de
funcionamento da empresa na cidade de Ipiranga de Goias, onde seus objetivos especificos
sdo: elaborar e analisar o plano de marketing, plano operacional e plano financeiro.
Analisando o ambiente interno e externo.

A justificativa da criagéo do'trabalho, ¢ para colocar em pratica a realizagdo de um
sonho, em ter o proprio empreendimento, e por ser requisito para a conclusio do curso de
Administragdo.

Atualmente as micro e pequenas empresas, necessitam de estratégias para sobreviver
no mercado competitivo. Apds perceber a falta de qualidade nos produtos e servigos
automotivo, o crescente nimero de veiculos, € o municipio de Ipiranga de Goids ndo possuir
um centro automotivo, o empreendedor percebeu que ha possibilidade de criar um
empreendimento neste ramo, surgindo a idéia de elaborar um Plano de Negocio para verificar
a viabilidade da instalag@o da empresa.

A empresa ird atender as necessidades de forma diferenciada dos clientes, pois
oferecera os servicos e produtos com qualidade, especializagdo em alguns servigos, mado-de-
obra uniformizada, atendimento ao domicilio, e outros, sendo diferente dos demais
concorrentes, atendendo todas as expectativas e necessidades dos clientes.

O Plano de Negocios esta estruturado da seguinte forma:

Referencial tedrico: abordando a andlise histérica do surgimento do
empreendedorismo, conceito de empreendedorismo, empreendedor, € empreendimento plano
de negdcio e sua estruturagio;

Sumario Executivo: descri¢io da oportunidade e o negécio, apresentagdo da
empresa: dados do empreendimento, visdo, misséo, objetivos.

Plano de Marketing: estudo do mercado, produtos, estudo dos clientes, estudo dos
concorrentes, estudo dos fornecedores, estratégias promocionais, vendas ¢ pds vendas e
analise swot.

Plano Operacional: localizagdo do negécio, layout, capacidade de comercializagdo,
processo de comercializag@o e dimensionamento de pessoal.

Plano Financeiro: estimativa do investimento total, estimativa do faturamento,

estimativa dos custos e despesas, demonstrativo de resultados e indicadores de viabilidade.
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1 REFERENCIAL TEORICO

Neste topico foram abordados assuntos pertinentes a elaboragdo do Plano de

Negocio.
1.1  Analise histérica do surgimento do empreendedorismo

Segundo Degem (1989), a palavra empreendedor (entrepreneur) surgiu na Franga
por volta dos séculos XVII e XVIII, tendo como objetivo designar aquelas pessoas ousadas
que estimulavam o progresso econdmico, mediante novas e melhores formas de agir.
Entretanto, foi o economista francés Jean-Baptiste Say, que no inicio do século XIX
conceituou o empreendedor como o individuo capaz de mover recursos econdmicos de uma
area de baixa para outra de maior produtividade e retorno. Mais tarde, o austriaco Joseph
Schumpeter, no século XX definiria esse individuo como o que reforma ou revoluciona o
processo “criativo-destrutivo” do capitalismo, por meio do desenvolvimento de nova
tecnologia ou do aprimoramento de uma antiga — o real papel da inovagio. Posteriormente,
Peter Ferdinand Drucker, considerado “o pai da administragdo moderna”, € que amplia a
defini¢do proposta por Jean-Baptiste Say, descrevendo os empreendedores como aqueles que
aproveitam as oportunidades para criar as mudangas. O conceito de empreendedorismo esté
também muito relacionado aos pioneiros da alta tecnologia do Vale do Silicio, na Califérnia.
Nos EUA!, o Babson College tornou-se um dos mais importantes p6los de dinamizagdo do
espirito empreendedor, com base na valorizagdo da oportunidade e da superagdo de
obstaculos, conectando teoria com a pratica, introduzindo a educagdo para o
empreendedorismo através do curriculo e das atividades extracurriculares.

,

Com isso destaca-se também a analise historica escrita por Dornelas (2005, p. 29):

o primeiro uso do termo empreendedorismo foi creditado por Marco Polo, que
tentou estabelecer uma rota comercial para o Oriente, onde assinou um contrato com
um homem que possui dinheiro para vender as mercadorias deste. O capitalista era
alguém que assumia riscos de forma passiva, o aventureiro empreendedor assumia
papel ativo, correndo riscos fisicos e emocionais.

Idade Média, o termo foi utilizado para definir aquele que gerenciava grandes
projetos de produgdo. Onde o individuo ndo assumia grandes riscos, apenas
gerenciava os projetos, utilizando recursos disponiveis, provenientes do governo do
pais. Século XVII, a relagdo entre assumir riscos € empreendedorismo ocorreu nessa
época, onde o empreendedor estabelecia um acordo contratual com o governo para
realizar algum servigo ou fornecer produtos.

! Estados Unidos da América
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Século XVIII, o capitalista ¢ o empreendedor foram finalmente diferenciados,
empreendedor — significa aquele que assume riscos — e capitalista — aquele que
fornece capital.

Séculos XIX e XX, os empreendedores foram confundidos com os gerentes ou
administradores, como aqueles que pagam empregados, organizam a empresa,
planeja, dirigem e controlam as agdes desenvolvidas na organizagdo, mas sempre a
servico do capitalista

No Brasil, o empreendedorismo comegou a ganhar forga na década de 1990, durante
a abertura da economia. Com a entrada de produtos importados ajudou a controlar os pregos e
a inflacdo. Empresas de todos os tamanhos e setores tiveram que se modernizar para poder
competir ¢ voltar a crescer. Com isso Dornelas (2005, p. 28), destaca “o movimento
empreendedorismo no Brasil que comegou a tomar forma na década de 1990, quando
entidades como SEBRAE?, Softex foram criadas.” As quais foram criadas com a finalidade de
fomentar a criagiio € permanéncia de empresas no mercado.

Como percebe-se o desenvolvimento do empreendedorismo demorou alguns séculos
para chegar até os dias atuais, sendo ele modificado no decorrer dos anos, mas chegando a um

determinado conceito que sera apresentado no préximo topico.
1.2 Empreendedorismo

Neste topico ird abordar conceitos do empreendedorismo. O empreendedorismo
surgiu alguns séculos atrds, como foi constatado no item anterior, com ele nds iremos
estabelecer um ponto de partida para detalhar o plano de negécio. Onde o empreendedorismo
designa os estudos relativos ao empreendedor, com sua origem e caracteristicas, ao

empreendimento, chegando assim ao plano de negdcio.

7

empreendedorismo é um neologismo derivado da livre tradugdo da palavra
entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor,
seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuagdo.
(DOLABELA, 1999, p. 43)

“O empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econdmico, gerando e

distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade.” (DOLABELA, 1999, p. 44)

Empreendedorismo envolve o processo de criar algo novo, que tenha valor ¢ seja
valorizado pelo mercado. Exige devogdo, comprometimento de tempo e esforgo para

2 Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas Empresas
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que o0 novo negocio possa transformar-se em realidade. Ele requer ousadia, assun¢do
de riscos calculados e decisdes criticas, além de toleraincia com possiveis tropegos,
erros ou insucessos. (CHIAVENATO, 2005, p. 19)

Dolabela aborda o empreendedorismo, como atividades dedicadas para gerar
riquezas, transformando o conhecimento em inovagdo. Chiavenato aborda o tema como a
criagdo de algo novo, com valor no mercado competitivo, sendo ousado, assumindo os ricos,
mas calculados. _

“Empreendedorismo é o envolvimento de pessoas € processos que, em conjunto,
levam a transformagdo de idéias em oportunidades. E a perfeita implementa¢do destas
oportunidades leva a criagdo de negdcios de sucesso.” (DORNELAS, 2005, p.39)

O conceito de empreendedorismo tem diferencas. Como se percebe o
empreendedorismo ¢é a capacidade de transformar uma idéia em realidade, seja ela inovadora
ou nio. Ele é o fator principal do desenvolvimento da economia do pais € €la € responsavel
em aproveitar as novas oportunidades.

E de muita importdncia as pessoas que desejam abrir um negdcio, ter estudo a
respeito do empreendedorismo, pois ele auxilia, dando experiéncias e informagdes necessarias

para o bom andamento do negécio, sobrevivendo no mercado competitivo.
1.3 Empreendedor

Neste topico serd abordado as varias definigdes relativas ao empreendedor. Sendo
conceituado por, Chiavenato (2005, p. 3), retratando que “O termo empreendedor — do francés

entrepreerur — significa aquele que assume riscos e comega algo novo.”

o significado da palavra empreendedor muda de acordo com o pais € a época. No
fim do século XVII, empreender era “firme resolugdo de fazer qualquer coisa”. No
século XIX e inicio do século XX, o termo designava os grandes capitdes de
industria, tais como Ford nos EUA, Peugeot na Franga, Cadbury na Inglaterra,
Toyota no Japdo. Atualmente, significa a atividade de toda pessoa que esta na base
de uma empresa, desde o franqueado, dono de oficina mecénica, até aquele que
criou e desenvolveu uma multinacional. Jean-Baptist Say, que é considerado o pai
do empreendedorismo, € 0 economista austriaco Sclumpeter, que relangou as idéias
sobre o empreendedor ¢ seu papel no desenvolvimento econdmico, associam o
empreendedor ao desenvolvimento econdmico, a inovagdo e ao aproveitamento de
oportunidades em nego6cios. Mas existem controvérsias a respeito; pois muitos
dirigentes alcangaram sucesso sem langar algo verdadeiramente novo.
(DOLABELA, 1999, p. 67)

Chiavenato (2005, p. 05), caracteriza o empreendedor como: “aquela pessoa que faz

com que as coisas acontegam, pois tem imensa sensibilidade para os negdcios, identifica com
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facilidade as oportunidades. Com isso, faz que ideias se tornem realidade, beneficiando a ele
mesmo ¢ a comunidade no qual esta inserida”.

De acordo com Dolabela (1999, p. 43)

a palavra empreendedor, de emprego amplo, ¢ utilizada para designar
principalmente as atividades de quem se dedica & geragdio de riquezas, seja na
transformagio de conhecimentos em produtos ou servigos, na geragdo do préprio
conhecimento ou na inovagdo em areas como marketing, produgéo, organizago, etc.

E ainda Dornelas (2005, p.21)

os empreendedores sfo pessoas diferenciadas, que possuem motivagdo singular,
apaixonadas pelo que fazem, nfo se contentam em ser mais um na multiddo, querem
ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem deixar um legado.

Como percebe o empreendedor sdo pessoas que correm risco, busca um novo

negdcio, faz acontecer e aproveita as oportunidades, conforme cita Dolabela (1999, p. 66):

o empreendedor ¢é alguém que define por si mesmo o que vai fazer e em que
contexto serd feito. Ao definir o que vai fazer, ele leva em conta seus sonhos,
desejos, preferéncias, o estilo de vida que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-se
intensamente, ja que seu trabalho se confunde com o prazer. O empreendedor € um
ser social, produto do meio em que vive (época e lugar). Se uma pessoa estd em
ambiente em que ser empreendedor € visto como algo positivo, terd motivagio para
criar seu proprio negdcio.

Segundo Degen (1989, p.10), “ser empreendedor significa ter acima de tudo, a
necessidade de realizar coisas novas, pOr em praticas idéias proprias, caracteristica de
personalidade e comportamento que nem sempre € facil de encontrar”.

O empreendedor nfo é aquele que da inicio ao novo negécio, mas aquele que estd
sempre atento, tanto para identificar novas oportunidades quanto para enfrentar as
dificuldades do novo empreendimento. Ele deve estar preparado para assumir riscos e
comegar algo novo, sempre inovar e fazer com que as coisas acontegam, transformando ideias

em realidade, conforme apresenta Dornelas (2005, p.9):

O empreendedor ¢ alguém capaz de desenvolver uma visdo, mas néo s6. Deve
persuadir terceiros, socios, colaboradores, investidores, convencé-los de que sua
visdo podera levar todos a uma situagdio confortivel no futuro. Alem de energia e
perseveranga, uma grande dose de paixdo € necessaria para construir algo a partir do
nada e continuar em frente, apesar de obstdculos, armadilhas e da soliddo. O
empreendedor € alguém que acredita que pode colocar a sorte a seu favor, por
entender que ela é produto do trabalho duro. Um dos principais atributos do
empreendedor é identificar oportunidades, agarra-las e buscar os recursos para
transforma-las em negdcios lucrativos.
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Assim todos os conceitos apresentados s3o diferentes. Onde cada autor caracteriza o
empreendedor de uma forma. Dolabela define como alguém que coloca em pratica seus
sonhos, desejos, dedica ao trabalho e gera riquezas. Chiavenato define-o como alguém que
assume riscos com responsabilidade. Dornelas caracteriza os empreendedores como pessoas
que gostam do que fazem e que sejam reconhecidas, com visdo futura, também assumindo
riscos com possibilidades de fracassar. E por fim Degem diz que € realizar coisas novas.

Mas em qualquer definicdo de empreendedor encontra-se pelo menos os seguintes
aspectos referentes a eles, como: inovador, criativo, paixdo pelo que faz, onde assumem riscos

com possibilidade de fracassar na busca da realizagdo de seus sonhos.
1.3.1 Caracteristicas do empreendedor

Os empreendedores tém papel fundamental diante da sociedade, pois, eles eliminam
barreiras culturais, comerciais, encurtam distancias, criam novos mercados, novos empregos,
gerando riquezas para a sociedade. Segundo Dornelas (2005, p.05) o empreendedor tem
desejo por desafio, responsabilidade, geralmente alimenta uma responsabilidade pessoal pelo
resultado do negdcio, ele descreve as seguintes caracteristicas dos empreendedores de

SuCesso:

sdo visiondrios; sabem tomar decisGes; sdo individuos que fazem a diferenga;
sabem explorar a0 méaximo as oportunidades; sdo determinados e dindmicos; sdo
dedicados; sdo otimistas e apaixonados pelo que fazem; sfio independentes e
constroem seus proprios destinos; ficam ricos; sdo lideres e formadores de equipes;
sdo bem relacionados; sdo organizados; planejam, planeja e planeja; possuem
conhecimentos; assumem riscos calculados; criam valores para a sociedade.

As principais caracteristicas que um empreendedor bem sucedido deve possuir ou

desenvolver, segundo Chiavenato (2005, p.16), sdo:

iniciativa e busca de oportunidades, perseveranga; comprometimento; busca de
qualidade e eficiéncia; coragem para assumir riscos, mas calculados; fixacdo de
metas objetivas; busca de informag@es; planejamento e monitoragdo sistematicos,
detalhamento de planos e controles; capacidade de persuasio e de estabelecer redes
de contatos pessoais; independéncia, autonomia e autocontrole.

O empreendedor é quem dedica, realiza um trabalho satisfeito com maiores

motivagdes, resolve os problemas, ou qualquer pendéncia. Ele chega aos objetivos tragados,

com maiores sucessos. Onde aprende consigo mesmo, com pessoas a sua volta, com 0s €erros,
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ndo se prendendo somente com coisas objetivas, encara os riscos de frente e vé€ o fracasso
como qualquer outro resultado.

Os empreendedores entdo devem assumir os riscos calculados, ter confianga,
habilidade, saber liderar, tomar as decisdes, ter sempre um feedback, realizar as coisas certas,
com uma visdo do futuro, assim ele terd um empreendimento de sucesso.

A seguir, seguem de acordo com Santos e Pereira (1983), as caracteristicas atribuidas

ao empreendedor:

‘.!

1. Busca de oportunidades e iniciativa
e Faz as coisas antes de ser solicitado, ou antes, de ser for¢ado pelas circunstancias;
e Age para expandir o negdcio a novas areas, produtos ou servigos;
e Aproveitam oportunidades fora do comum para comegar um negdcio, obter

financiamentos, equipamentos, terrenos, local de trabalho ou assisténcia.

2. Correr riscos calculados

Avalia alternativas e calcula riscos deliberados;

Age para reduzir os riscos ou controlar os resultados;

Coloca-se em situag¢des que implicam desafios ou riscos moderados.

3. Exigéncia de qualidade e eficiéncia
¢ Encontra maneiras de se fazer as coisas maiores, mais rapidas, ou mais baratas;
e Age de maneira a fazer coisas que satisfazem ou excedem padrdes de exceléncia;

e Desenvolve ou utiliza procedimentos para assegurar que o trabalho seja terminado a

tempo ou que o trabalho atenda a padrdes de qualidade previamente combinados.

. 4. Persisténcia
e Age diante de um obstaculo significativo;
e Age repetidamente ou muda de estratégia a fim de enfrentar um desafio ou superar um
obstaculo;
e Assume responsabilidade pessoal pelo desempenho necessario a0 atendimento de

metas e objetivos.

‘s
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5. Comprometimento

Faz um sacrificio pessoal ou despende um esforgo extraordinario para completar uma

tarefa;

Colabora com os empregados ou se coloca no lugar deles, se necessario, para terminar

um trabalho;

Se esmera em manter os clientes satisfeitos e coloca em primeiro lugar a boa vontade a

longo prazo, acima do lucro a curto prazo.

6. Busca de informagdes

Dedica-se pessoalmente a obter informagdes de clientes, fornecedores ou

concorrentes;
Investiga pessoalmente como fabricar um produto;

Consulta especialista para obter assessoria técnica ou comercial.

7. Estabelecimento de metas
Estabelece metas e objetivos que sdo desafiantes e que tem significado pessoal;
Define metas de longo prazo, clara e especifica;

Estabelece objetivos de curto prazo, mensuraveis.

8. Planejamento e monitoramento sistematicos
Planeja dividindo tarefas de grande porte em subtarefas com prazos definidos;

Constantemente revisa seus planos levando em conta os resultados obtidos e
mudangas circunstanciais;

Mantém registros financeiros e utiliza-os para tomar decisdes.

9. Persuasio e rede de contatos
Utilizam estratégias deliberadas para influenciar ou persuadir os outros;
Utiliza pessoas-chave como agentes para atingir seus proprios objetivos;

Age para desenvolver e manter relagdes comerciais.

10. Independéncia e autoconfianga

Busca autonomia em rela¢do a normas e controles de outros;
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e Mantém, seu ponto de vista, mesmo diante da oposi¢do ou de resultados inicialmente
desanimadores;
e Expressa confianga na sua propria capacidade de completar uma tarefa dificil ou de
enfrentar um desafio.
Todas as caracteristicas até aqui apresentadas devem ser equilibradas, distribuidas. |
Onde o empreendedor deve ser perseverante na sua conquista, onde ele deve desenvolver
todas as caracteristicas no seu conjunto, pois elas sdo essenciais para o desenvolvimento do
negdcio.
Todos os autores apresentaram as caracteristicas que o empreendedor deve possuir.
Sendo que ele deve refletir cada uma, procurando sempre melhorar, sabendo dosa-las, criando
um ambiente harmonioso no comportamento do empreendedor.
E por fim Gerber (1996, p.31), finaliza que a personalidade empreendedora
transforma a condigdo mais insignificante em uma excepcional oportunidade. O
empreendedor é o visionario dentro de nds. O sonhador. A energia por tras de toda atividade

humana. A imaginagdo que acende o fogo do futuro. O catalisador das mudangas.
1.4 Empreendimento

De acordo com Gerber (1996) empreendimento (do latim imprehendere = "apanhar,
prender com as méos" + sufixo substantivador) ¢ o ato, efeito ou resultado de empreender
algo com fim determinado.

Ainda segundo Gerber (1996) ele se divide em dois:

e aquele ente abstrato a ser realizado: constitui um conjunto de atividades e
obrigagdes, a serem implementados pela organizagdo, e que, devido ao grau
de complexidade ¢ compromissos associados, exigem o estabelecimento de
um modelo de gerenciamento, centralizado ou nfo, capaz de promover a
identificacfo, priorizagdo, autorizagdo, gerenciamento e controle de projetos,
programas e outros trabalhos relacionados, a fim de atender aos requisitos dos
projetos e cumprir as diretrizes estratégicas da empresa (entendida no sentido
amplo; Neste sentido, a idéia de "empreendimento" aplica-se igualmente a
qualquer e toda atividade humana concebivel. Com efeito, pode-se falar em
empreendimento  artistico, empreendimento cultural, empreendimento
enciclopédico, empreendimento literario, empreendimento legislativo,

empreendimento executivo, empreendimento judicidrio, empreendimento
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politico, empreendimento religioso, etc.. E esta lista certamente ndo é
exaustiva. Contudo, tal possibilidade de aplicagéo fodo-ampla ndo justifica a
necessidade de criagdo de categorias especificas para todas, sendo basta o
reconhecimento de que — no sentido amplo — podem esses
empreendimentos todos incluir-se sob o manto da administragdo, usualmente
conjugada com a economia e, quando cabivel, com a engenharia.

e aquele ente concreto ja realizado: nesse caso a significar a obra ou o servigo,

ou ambos (mais corretamente, pois ¢ da predominincia de materiais que se
caracteriza a obra, enquanto o servigo caracteriza-se pela predominéancia do
labor, ou mao-de-obra ou, preferivelmente, elemento operativo sobre o
material, j4 que outros elementos que nfo apenas a méo-de-obra humana

intervem na realizac@o do objeto.

Segundo Bernardi (2007, p.63), “A concep¢do de um empreendimento, por vezes,
nasce de habilidades, gostos e outras caracteristicas pessoais”.

Um empreendimento surge de inimeras maneiras, de necessidades diferenciadas, as
vezes do espirito empreendedor, da vontade de crescimento, € até mesmo, como solugdo para
problemas como é o caso do desempenho, pode acontecer através de pessoas sem
conhecimento suficiente no ramo do negdcio e até mesmo por inovadores que desenvolveram
seu potencial empreendedor.

“Negécio é um esforgo organizado por determinadas pessoas para produzir bens e
servigos, a fim de vendé-los em um determinado mercado e alcangar recompensa financeira
pelo seu esfor¢o.” (CHIAVENATO, 2005, p. 22)

Para a comercializagio do produto ou servigo, é necessario que o empreendedor trace
objetivos para realizar uma boa produgdo ou comercializagdio dos bens ou servigos. Ou seja,
segundo Chiavenato (2005, p. 23), diz que “o objetivo de um negdcio € produzir € vender com
lucro produtos/servigos que satisfagam necessidades ¢ desejos da sociedade. Necessidades e
desejos que podem ser do mercado, ou, mais especificamente, do cliente.”

Necessariamente, um negocio tem como objetivo suprir algum mercado, atender
alguma necessidade ou ser resposta a uma oportunidade de mercado, oferecendo um servigo
ou produto, o qual estara satisfazendo a alguém.

Para abertura de um novo empreendimento, pode encontrar varios perigos € riscos,

onde & necessario realizar um planejamento seguro, para conseguir enfrentar todas as
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dificuldades, garantindo sucesso. Assim, Chiavenato mostra varios perigos que podem ser

encontrados na abertura do empreendimento:

perigos encontrados na abertura de novos negécios:

Nio identificar qual serd o novo negocio;

Nio reconhecer qual o tipo de cliente, e como tratd-lo adequadamente;
Nio saber escolher a forma legal de sociedade;

Nio planejar as necessidades financeiras;

Errar na escolha do local;

Nio saber administrar o negécio;

Desconhecer o mercado, concorréncia, fornecedor.

1.5  Plano de negocio

Segundo Chiavenato (2005, p. 128):

o plano de neg6cio — business plan — é um conjunto de dados e informagdes sobre o
futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condi¢des para
proporcionar uma analise de sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para
facilitar sua implantag#o.

O plano de negocios ¢ parte fundamental do processo empreendedor.
Empreendedores precisam saber planejar suas agdes e delinear as estratégias da empresa a ser

criada ou em crescimento. A principal utilizagdo do plano de negécios € a de prover uma

ferramenta de gestdo para o planejamento.

“O plano de negobcio, é a validagiio da idéia. A analise de sua viabilidade como
negocio. Ele estimula a forma de percepgdo e apreensdo da realidade utilizada pelo
empreendedor real.” (DOLABELA, 1999, p. 127).

De acordo com Dornelas (2005, p.99), “o plano de negécio atende objetivos bésicos
relacionados aos negdcios, como: testar a viabilidade de um negocio, desenvolver operagdes e
estratégias, atrair recursos financeiros, transmitir credibilidade e, desenvolver equipe de
gestdo".

E importante que o plano de negdcios possa demonstrar a viabilidade de se atingir
uma situagdo futura, mostrando como a empresa pretende chegar 14, entdo, 0 que o0 empresario
precisa ¢ de um plano de negédcios que lhe sirva de guia, que seja revisado periodicamente e
que permita alteragdes visando a vender a idéia ao leitor do seu plano de negécio. Afinal um

plano de negécios ¢ um documento usado para descrever um empreendimento € um modelo
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de negocios que sustentam a empresa, sua elaboragdo envolve um processo de aprendizagem

e auto conhecimento ¢ ainda, permite ao empreendedor a situar no seu ambiente de negdcios.

Degem (1989), afirma que o plano de negécio € a formalizagdo das ideias,
oportunidade, conceito, riscos, experiéncias similares, medidas para minimiza-los, respostas
aos pré-requisitos, estratégia competitiva, plano de marketing, vendas, operacional,
financeiros para viabilizar o novo negocio.

O plano de negdcio € uma ferramenta que pode ser utilizada na abertura de novos
empreendimentos ou em empresas maduras. Ele ndo elimina possiveis erros, mas auxilia a.
enfrenta-los. Analisa a viabilidade para implantar uma empresa. Onde Dornelas (2005, p. 98),
retrata-o como sendo “um documento usado para descrever um empreendimento € o modelo
de negdcios que sustentam a empresa. Sua elaboragéo envolve um processo de aprendizagem
e autoconhecimento. E ainda permite ao empreendedor a situar no seu ambiente de negdcios.”

Como visto ele prevé, o projeto. Onde pode realizar mudangas ou até mesmo
abandonar a ideia, sendo facil modifica-lo no papel, pois se a empresa ja estiver existindo sera

muito dificil mudar, conforme retrata Chiavenato (2005, p. 127)

Para ser bem-sucedido, o empreendedor precisa planejar o seu negécio. Improvisar
jamais. Saltar no escuro nfo € exatamente uma boa pedida. Planejar significa estudar
antecipadamente a agdio que serd realizada ou colocada em prética € quais os
objetivos que se pretendem alcangar. Visa proporcionar condigdes racionais para que
a empresa seja organizada e dirigida com base em certas hipoteses a respeito da
realidade atual e futura.

1.5.1 Estruturacio do plano de negécio

S3o varias estruturagdes encontradas no plano de negocio. Pois depende da finalidade,
das informacgdes necessirias, sendo todos os elementos necessarios para identificar a

oportunidade para implantar o negdcio, conforme explica Dornelas (2005, p. 99)

Nio existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano de negécios,
pois cada negécio tem particularidades e semelhangas, porém qualquer plano deve
possuir um minimo de se¢des organizadas de forma a manter uma seqiiéncia logica,
as quais proporcionardo um entendimento completo da organizag¢do da empresa,
seus objetivos, seus produtos e servigos, seu mercado, sua estratégia de marketing e
sua situagfo financeira. Com uma boa estrutura, o Plano de negbcios permite
identificar os riscos e propor planos para minimiza-los ou até mesmo evita-los,
levantar pontos fortes e fracos e definir uma estratégia de marketing para os
produtos e servigos. '
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Assim o trabalho ir4 apresentar a estrutura realizada por Dornelas (2005, p. 123):

capa: nome da empresa, enderego, todos os itens visiveis do plano de negécio, sua embalagem.
sumério: contém todo titulo de todas as se¢Bes do plano, subsegdes, € suas respectivas paginas.
sumario executivo: expressa a sintese do que sera apresentado na seqiiéncia, nele ird localizar: os
dados do empreendimento, perfil do empreendedor, visdo, missio, objetivos.

descri¢do da empresa: apresenta um breve resumo da organizacdo da empresa.

plano de marketing: analisa o ramo de atividade, informagdes sobre a empresa, mercado, os
clientes, fornecedores, concorrentes, 4P's, andlise swot’.

plano operacional: refere-se ao fazer, realizar, produzir com materiais, com informag¢des, com
maquinas e equipamentos, com métodos e processos de trabalho. Onde enfoca a localizagdo,
layout*, prestagdo dos produtos, capacidade dos produtos, dimensionamento de pessoal.

plano financeiro: refere toda a parte financeira da empresa, sendo os investimentos, DRE, fluxo
de caixa, e os indicadores financeiros.

3 ¢ uma ferramenta utilizada para fazer analise de cendrio (ou analise de ambiente), sendo usado como base para

gestdo e planejamento estratégico de uma corporagdo ou empresa, mas podendo, devido a sua simplicidade, ser
utilizada para qualquer tipo de analise de cendrio.

4 & um esbogo mostrando a distribuigdo fisica, tamanhos e pesos de elementos como texto, graficos ou figuras
num determinado espago. Pode ser apenas formas rabiscadas numa folha para depois realizar o projeto ou pode
ser o projeto em fase de desenvolvimento.
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2 SUMARIO EXECUTIVO
2.1  Descriciio da oportunidade

Apds perceber a falta de qualidade nos produtos e servigos automotivo, o
empreendedor percebeu que poderia trabalhar a ideia de um Centro Automotivo no municipio
de Ipiranga de Goids. Devido ndo existir um centro automotivo na cidade onde a demanda
para este tipo de negdcio € alta.

E um ramo em que o empreendedor tem grande interesse, e preocupa com a atual
situagdo, uma vez que esse tipo de servigo € feito em cidades circunvizinhas tendo que se
deslocarem em média trinta quilometros para serem atendidos.

A cidade recentemente emancipada necessita-se de estrutura para atender e suprir
suas proprias necessidades e isto leva o empreendedor a estudar a viabilidade de ideias e
transforma-las em oportunidades de negdcio.

O mercado em qual o empreendedor deseja criar sua empresa, serd a venda de
produtos e prestagdo de servigos automotivos. O mercado potencial ¢ de automoéveis
particulares com a realizagdo de concertos mecanicos, suspensdo, venda de pegas e outros.
Como na cidade néo possui empreendimento desta natureza, o mercado € alto.

O cliente foco da empresa sdo os donos de automéveis particulares, ou frota propria
de veiculos como 6rgdos publicos e empresas. As necessidades dos clientes sdo: servigos
qualificados, menores pregos, ndo terem a necessidade de deslocar para outras cidades,
agilidade e presteza no atendimento e outros. Como a empresa pretende ser destaque, ela ira
atender as necessidades de forma diferenciada dos clientes, pois oferecera os servigos e
produtos com qualidade, especializagdo em alguns servi¢os, méo-de-obra uniformizada,
atendimento ao domicilio, e outros, sendo diferente dos demais concorrentes, atendendo todas
as expectativas e necessidades dos clientes.

Devido os pregos dos produtos e servigos serem accessiveis aos clientes, pois nédo
terdo a necessidade de deslocarem e serem de qualidade, os clientes estarfio dispostos a pagar.

Esta idéia aliada ao sonho de abrir um proprio negdcio, o empreendedor foi
impulsionado a escrever o plano de negécio, para analisar a viabilidade de implantar o

negocio.
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2.2 Descri¢io do negocio

Elite Centro Automotivo serd um micro-empreendimento no ramo de servigos, e
comércio \}arejista, na drea automotiva, contando com servigos mecanicos, toda a parte de
suspensdo e venda de pecas. Todos os produtos e servigcos serdo com qualidade, agilidade,
clareza, satisfazendo todos os clientes.

Elite Centro Automotivo prestara servigos mecanicos utilizando equipamentos novos
e diversos.

O empreendimento disponibilizard dos seguintes servigos: mecéanica geral, elétricos,
montagem, parte de suspensdo, balanceamento, alinhamento, troca de 6leo. Os produtos
serdo: pegas nacionais como anéis de vedacdio, amortecedores, cabo para embreagem,
maquina para suspender o vidro das portas, escapamentos e etc., essas pegas serdo de diversas
marcas.

Os clientes do empreendimento serdo homens e mulheres, entre 18 a 80 anos, que
possuem automoveis, sendo das classes B, C, e D.

O empfeendimento sera localizado a Avenida Ceres esquina com a Rua 15 de
Novembro, setor Centro, Ipiranga de Goids. Devido ser um local de facil acesso, sendo no
centro, lugar de fluxo de pessoas.

Elite Centro Automotivo Ltda enquadra na forma juridica de empresario individual
como micro-empreendimento, no Regime Super Simples. Composta por um tnico dono que
sera o administrador, serd composta de imediato por cinco colaboradores nos quais cuidardo
do departamento de vendas e para o departamento de oficina. Tera como slogan “A qualidade

em primeiro lugar’’, pois a cidade € composta por clientes exigentes que preferem pagar mais

~pela qualidade a ter um servigo a precos baixos sem a qualidade devida.

2.2.1 Dados do Empreendimento

O empreendimento tera razdo social ou denominagdo social de Vinicio Tiago Souza,
tendo ainda como nome Elite Centro Automotivo, pois, o empreendedor entendeu que este
nome estd associado a atividade fim da empresa, em se tratar de servigos e produtos
automotivos.

O empreendimento Elite Centro Automotivo atuaré no setor de prestacdo de servigos

mecénicos e venda de pegas.
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O empreendimento enquadra como empresario individual como micro-
empreendimento, onde todas as responsabilidades, despesas e lucros serdo do proprietario.
Onde exercera profissionalmente uma atividade econdmica organizada na prestagdo de
servigos e venda de produtos, sendo inscrita na Junta Comercial.

O empreendimento Elie Centro Automotivo sera um micro-empreendimento,

integrada ao Regime Super Simples.
2.2.2 Missdo

A frota de automoveis no Brasil cresceu muito nos ultimos anos. Desta forma, a
necessidade de servigos acompanha o mercado de veiculos. Em Ipiranga ndo ¢ diferente, o
numero de automoveis aumentou consideravelmente e ainda ndo existe nenhuma empresa que
preste este tipo de servigo na cidade.

Assim, a Elite Centro Automotivo nascera com a missdo de prestar servigos
automotivos de manutengdo preventiva e corretiva decorrentes de qualquer natureza, aos
Ipiranguenses proprietarios de veiculos, sendo realizados com profissionalismo, qualidade,
responsabilidade social e ambiental satisfazendo todas as expectativas dos clientes.

Devera operar no mercado de forma dinamica, inovadora, com elevada qualidade e

otima relagdo custo beneficio.
2.2.3 Visao

A empresa pretende aperfeigoar os servigos prestados para que possa atingir altos
niveis de qualidade tanto a curto, médio e longo prazo, podendo assim maximizar os lucros.

Por isso, a visdo da Elite é se destacar no setor de oficina e auto pegas na cidade e
regido ampliando a area de atuacdo, conquistando clientes das cidades circunvizinhas.

A visdo € justificada por alcancar os clientes dﬁlmg%lara, com servigos de
&Y v ’
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qualidade e responsabilidade. < f‘A\?“
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Curto prazo:
e Oferecer servicos de repara¢do automotiva com competéncia, tecnologia, qualidade e

seriedade;
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e Atender a populagdo Ipiranguense;

e Buscar estabilidade financeira.

Médio prazo:
e Fidelizar clientes;
e Buscar melhoria continua na prestagdo dos servigos e venda dos produtos;

e Ampliar atuagfio no mercado.

Longo prazo:
e Conquistar o mercado automotivo de Ipiranga;
e Buscar clientes fora dos limites geograficos do municipio, ampliando os servigos e

espago fisico.

2.3  Dados do empreendedor e perfil

Vinicio Tiago Souza de Oliveira, brasileiro, solteiro, residente ¢ domiciliado na
cidade de Ipiranga de Goids-Go, cursando o 8° periodo do curso de Administragdo de
Empresas, da Faculdade de Ciéncias e Educagdo de Rubiataba — Go.

Possui experiéncia na 4rea empresarial como gerente de uma loja de material para
construgio, e em se tratando de novos empreendimentos tem uma visdo agucada para novos
horizontes no setor empresarial. Profissional voltado para a busca de resultados ¢ com uma
sélida experiéncia na area de finangas e compras.

O negocio surgiu com ambi¢do do empreendedor: Vinicio Tiago Souza de Oliveira,
que sera o proprietario, onde o investimento e lucros serdo de 100% de participagdo no
negécio. Todas as decisdes e administrago serfio tomadas pelo proprietario.

O empreendedor tem experiéncia na 4drea de finangas, compras,
gerenciamento,experiéncias para a gestdo e estratégias do negécio. Com isso, ird auxiliar o
funcionamento da empresa, assumindo com o comprometimento € riscos do negocio ¢ o que

mais necessitar para o funcionamento, o empreendedor ird buscar cursos € seminérios junto ao
SEBRAE.
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3 PLANO DE MARKETING
3.1 Mercado

De acordo com o SEBRAE (Servi¢o Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas
Empresas - 2009), foram vendidos no mercado interno brasileiro mais de 2,5 milhdes de
veiculos leves por ano, cerca de um automoével a cada 10 segundos, elevando a frota nacional
para mais de 26 milhdes de veiculos em circulagdo. Atualmente 57% dos veiculos ji
ultrapassaram a marca de 100 mil quildmetros rodados. A idade média da frota ¢ de nove
anos, elevando a demanda por servigos de manutengio e reparo. A demanda pelos servigos de
uma oficina mecédnica acompanha o crescimento vertiginoso da venda de automoveis no
Brasil, gracas ao crédito abundante e & elasticidade dos prazos de financiamento. Porém,
grande parte da frota nacional ainda é composta por veiculos antigos, cujos donos recorrem
frequentemente aos servigos de uma oficina para éstender a vida til de seus automoveis.

O setor de auto pegas € de servigos de reparagdo de veiculos vem crescendo
gradativamente a cada ano no Brasil e Ipiranga de Goids acompanha significativamente esse
crescimento. De acordo com DETRAN (2010), atualmente, o municipio, conta com
aproximadamente 500 veiculos licenciados pelo Departamento Estadual de Transito de Goias
— DETRAN.

Segundo o Sindpegas (2010) o setor teve um acréscimo de RS 1 bilhdo em 2009.

Crescimento dos empreendimentos
Elo da 2004 2005 2006 2007
cadeia
Indistria de | Faturamento em RS (bilhées) | 7,3 7,6 7,8 8.8
autopecas Niamero de empresas 304 286 280 294
Empregos (mil) 25,1 24,2 23,9 27,1
Distribui¢do | Faturamento em RS (bilhdes) | 8,2 9,0 9,2 10,5
Numero de empresas 198 217 240 264
Empregos (mil) 33,1 33,3 37,0 38,9
Varejo Faturamento em RS (bilhdes) | 14,8 12,9 12,9 10,8
Numero de empresas 40.000 | 38.000 35.000 33.250
Empregos (mil) 210,0 187,0 175,0 1794
Oficinas Faturamento em R$ (bilhdes) 17,2 17,9 19,7 21,0
Numero de empresas 119.643 | 102.035 |92.448 | 94.759
Empregos (mil) 777,0 625,0 653,0 666,0
Total Geral | Faturamento em RS (bilhées) | 47,5 47,4 49,6 51,1
Niamero de empresas 160.145 | 140.538 | 127.968 | 128.567
Empregos (mil) 1.045,2 | 869,5 888,9 911,4

Quadro 1: crescimento de empreendimentos
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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Como se vé no quadro 1, o setor encontra-se em um crescimento continuo e de acordo
com esse crescimento, analisando a atual situa¢do da cidade, existe uma caréncia e demanda
consideravelmente suficiente para justificar o empreendimento.

O ponto forte serd que o cliente leva seu veiculo até a loja € o mesmo € levado até sua
residéncia, (o chamado leva e trés), e caso prefira basta apenas ligar na empresa que o veiculo
serd buscado por profissionais competentes para 0 mesmo sem nenhum custo adicional.

O principal ponto fraco ¢ a falta de profissionais capacitados na regifio para prestarem
servigos nesse setor. |

'

3.2 Preco

Por se tratar de um empreendimento que néo existe na cidade, o prego serd fixado de
acordo com concorrentes das cidades vizinhas como: Nova Gldria, Rubiataba e Ceres.

0 prego serd ajustado de acordo com os custos, obtendo uma margem de lucro
razoavel e que se torne competitiva no mercado.

Ter4a como slogan “A qualidade em primeiro lugar’’, pois a cidade € composta por
clientes exigentes que preferem pagar mais pela qualidade a ter um servigo a pregos baixos

sem a qualidade devida.
33 Praca

O municipio de Ipiranga de Goias, recentemente emancipado politicamente necessita
muito deste tipo de servigo.

Onde os consumidores de automoveis particulares, e a prefeitura procuram estes
servicos em outras cidades, sendo assim sfo grandes consumidores, com praca alta.

O edificio no qual sera colocado para o funcionamento ¢ um edificio novo, pois tem
apenas trés anos que foi construido e possui estrutura para esse tipo de negocio. Sua
localiza¢dio é de grande destaque, localiza-se na Avenida Ceres esquina com a Rua 15 de

Novembro, no centro da cidade.
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3.4  Descric¢io dos Principais Servigos

Todo o servi¢o oferecido sera realizado com profissionalismo, qualidade, agilidade
clareza, 6tima relagdo custo beneficio, satisfazendo todos os clientes com garantias dos
servicos prestados.

O empreendimento disponibilizara dos seguintes servigos: mecanica geral, elétricos,
montagem, parte de suspensdo, balanceamento, alinhamento, lanternagem, troca de dleo,
pneus, radiadores’, revisdo, vidros e outros. Os produtos serdo: pegas nacionais como anéis de
vedagio®, amortecedores’, cabo para embreagem, maquina para suspender o vidro das portas,
escapamentos e etc., essas pegas serdo de diversas marcas.

A empresa também estara executando alguns servigos em domicilio, tais como troca
de baterias, servigos elétricos ou outros reparos que evitem o guincho do veiculo.

Os servigos e produtos oferecidos possuem um grande diferencial dos concorrentes

por possuir aparelhos novos e de tltima geragdo, qualidade, especializagdo em alguns

" servicos, méio-de-obra uniformizada, atendimento ao domicilio e outros, diferentes dos

existentes do mercado concorrente.

3.5 Estudo dos clientes

Os clientes do empreendimento serdo homens e mulheres, entre 18 a 80 anos, que
possuem automoveis, sendo das classes B, C, e D.

Eles podem ser divididos em duas frotas: a primeira é composta por veiculos antigos,
cujos donos recorrem frequentemente aos servigos de uma oficina para estender a vida 1til de
seus automoéveis. E a outra sdo os que possuem carros novos que certamente devem fazer
revisdes periddicas por questdes de garantia, onde eles buscam nas concessionarias.

Os clientes potenciais da Elite Centro Automotivo s@o clientes exigentes € preferem
pagar mais por um produto/servigo de qualidade tendo garantia, e uma relagdo de amizade
com os mesmos por parte da empresa. Esses por sua vez, querem também um ambiente em

que seja oferecido confianga por parte dos profissionais que irdo atendé-lo.

5 ¢ um dispositivo utilizado para troca de calor entre o ar atmosférico e outra substéncia (geralmente um liquido)

contida em um sistema fechado.

8 s3o vedagdes com toque. Eles protegem o apoio do rolamento contra sujeira, dgua e impede a perda de graxa.
7 ¢ uma pega do veiculo automotivo que é destinada ao controle das oscilagdes da mola e também visa manter a
roda em contato continuo com o ch#o.
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A empresa também deseja criar uma parceria com a Prefeitura Municipal de Ipiranga
de Goiés, pois a mesma possui uma frota de veiculos.

A forma de pagamento ira variar de 30 a 150 dias, sendo acessivel as clientes, sendo
realizado com cheques ou cartdes de crédito. O prego serd de acordo com o servico prestado e
as pegas utilizadas. Dependendo do servigo realizado, pode ser realizado mensalmente, outros
ja sdo em periodos maiores. A clientela geralmente € fixa.

Na cidade de Ipiranga ndo possui empreendimentos (desse tipo) no ramo, sendo uma
grande oportunidade para oferecer os servigos e produtos com excelente qualidade e com uma

alta demanda de clientes.
3.6 Estudo dos concorrentes

Como ja mencionado acima na cidade em que serd implantado o neg6cio ndo existe
concorrentes diretos, mas nas cidades vizinhas como Rubiataba, Nova Gloria e Ceres. Devido
estas cidades serem mais perto e estarem na rota de saida para a BR — 153, a cidade de Itapaci
n#o sera abordada, por ser uma rota ja distante de Ipiranga de Goias e longe.

A cidade de Rubiataba é a que as pessoas mais vdo para realizar estes tipos de
servicos. L4 existem algumas empresas que ja estdo no mercado a mais de 10 anos como:
Ruvel Auto Mecénica, Rubiauto Auto Pegas, onde estes atendem a demanda que aqui existe e
estas empresas apresentam negécio estavel.

As empresas mencionadas prestam servigos mecanicos e oferecem pegas também,
porém ndo realizam servigos de alinhamento e balanceamento, empresas que fazem esse tipo
de servigo que sdo concorrentes diretos sdo: Pneus Brasil e Losan Auto Service. Estas sdo as
empresas que mais apresentou clientes que utilizam, elas tém negocio estavel.

A cidade de Nova Gloria possui um empreendimento a Oficina e auto pecas Cana3,
mas de acordo com as pesquisas, a quantidade de clientes de Ipiranga ¢ muito minima. Esta
empresa apresenta negocio crescente.

Na cidade de Ceres, o trabalho ira abordar apenas 2 concorrentes, devido a pesquisa
indicar também a pouca quantidade de clientes para utiliza-las. Sdo elas: Elétrico Mecanica
Solar e Oficina s6 Wolks.

Além destas empresas, na cidade de Ceres existe concessiondria da marca
Volkswaven, Chevrolet e Fiat. Existem também muitas outras oficinas que prestam servigos

na mesma 4rea, que de certa forma pode ser uma ameaga para a Elite Centro Automotivo.
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Foi feita uma pesquisa de opinido popular entre os proprietarios de veiculos sobre a

implantagdo de um novo empreendimento nesse setor que oferecesse 0 mesmo tipo servigo,

com algumas vantagens competitivas. Veja o quadro abaixo:

Em Relagdo ao quadro

00 — Péssimo 01 — Regular

02 — Bom 03 - Otimo
Empresa Qualidade | Localizacio | Preco Cond. Atendimento | Garantias

Pagamento

Ruvel Auto 03 01 02 01 02 03
Mecénica
Rubiauto Auto Pecgas 01 01 00 02 02 02
Pneus Brasil 01 03 00 02 01 01
Losan Auto Service 01 02 01 01 03 01
Oficina e auto pegas 02 02 01 01 03 01
Canaid
Elétrico  Mecénica 02 02 02 01 02 02
Solar
Oficina s6 Wolks 03 02 01 01 03 03

Quadro 2: estudo dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptadoes pelo autor, 2010.

Ruvel Auto Mecanica possui como pontos fortes a garantia dos servigos prestados, a
qualidade, os pregos, e atendimento, mas possui como pontos fracos a localizagio e as
formas de pagamento.

Rubiauto Auto Pecas possui como pontos fortes as condigdes de pagamento,
atendimento e a garantia. Mas tem como pontos fracos a qualidade dos servigos, a
localizagdo e os precos.

Pneus Brasil possui como pontos fortes a localizagio, as condi¢Oes de pagamentos.
Mas os pontos fracos é a qualidade, prego, atendimento, e garantias dos servigos.

Losan Auto Service tem como pontos fortes a localiza¢do, atendimento, mas os seus
pontos fracos s3o: a qualidade, preco, condi¢des de pagamento e garantias.

Oficinas e auto pegas Canad possui como pontos fortes a qualidade, localizagéo,
atendimento, mas como pontos fracos o prego, as condi¢des de pagamento e
garantias.

Elétrico Mecénica Solar possui como pontos fortes a qualidade, a localizagdo, preco,
atendimento e garantias, tendo como ponto fraco as condi¢bes de pagamento.

Oficina s6 Wolks possui como pontos fortes a qualidade, localizagdo, atendimento €
garantias, com pontos fracos em prego e condigdes de pagamentos.

Com base nessa pesquisa pode se dizer que a Elite Centro Automotivo tém grande

potencial para concorrer de igual para igual com as demais, a empresa trabalhard com
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produtos de excelente qualidade, pois assim podera oferecer garantias tanto no servico como
nas pegas utilizadas.

Por se tratar de um segmento que esta em franco crescimento geral, ha espago para
todos no mercado, a relagdo com os concorrentes serd de parceria.

O diferencial do empreendimento para que tenha boas condi¢des para competir em
relagio aos concorrentes sdo: aparelhos novos, melhores condi¢bes de pagamento,
profissionais capacitados, qualidade no atendimento, comodidades nas instalagdes, mao-de-
obra uniformizada, servico de busca e entrega de veiculos, atendimento em domicilio,
participagdo em licitagdes de érgdos publicos, certificado de qualidade da oficina. Garantindo
a fidelidade dos clientes do empreendimento, € a confianca dos sérvigos prestados, ndo

procurando assim, os concorrentes.
3.7 Estudo dos Fornecedores

Os fornecedores da Elite Centro Automotivos sdo de outras cidades e estados, porém
possuem representantes e vendedores que visitam a empresa regularmente.

De inicio as empresas serdo: Bom Preco Auto Pegas, Roles Auto Pegas, Nakata e
Tropical Pneus, onde irdo fornecer pegas das concessiondrias autorizadas das diversas marcas.

A logistica de distribui¢do dessas empresas ¢ feita através de transportadoras que
fazem a rota de Goidnia a Rubiataba diariamente, sendo assim ndo havera atrasos nos prazos
estabelecidos ao cliente. Podendo o produto muitas vezes chegar no mesmo dia, se os pedidos
forem realizados até as 10:00 hs.

Esses fornecedores foram escolhidos devido ao fato de estarem localizados proximo
a Elite Centro Automotivo, terem boas condigdes de pagamentos € pregos.

Para nio comprometer a empresa serd necessario, a fidelizagdo, o comprometimento

e a qualidade dos fornecedores.

Fornecedor Produto Localidade
Bom Prego Auto Pegas Pecas em gerais Goiania
Roles Auto Pegas Pecas em gerais Minas Gerais
Nakata Amortecedores e suspens@o | Goiania
Tropical Pneus Pneus e Suspensdo Goiania

Quadro 3: estudo dos fornecedores
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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3.8  Estratégias Promocionais

Com uma dificil tarefa de implantar um novo negoécio, no qual ndo existem
concorrentes na cidade e que os concorrentes diretos de outras cidades ja estdo a bastante
tempo no mercado. Serd realizada uma estratégia de divulgacéo diferenciada, o marketing do
boca-a-boca serd o maior, pelo fato da cidade ser pequena e porque nio ¢ dificil saber quem
sdo os proprietéarios de veiculos. Esta estratégia possibilitard um contato direto com o cliente,
podendo divulgar e repassar de forma direta e pessoal € uma forma de diminuir custos com
propaganda. _

Também realizara a divulgagfo na emissora de radio local que alcangara a zona rural
do municipio.

Sera fixado & margem da Rodovia GO 434 no distrito de Jardim Paulista um outdoor
divulgando o nome e os principais servigos da empresa, adotando esta estratégia a empresa
sera divulgada e os clientes saberfio que a cidade de Ipiranga de Goids conta com esse tipo de
Servigo.

O prego sera acessivel, com formas de pagamento diferenciado, e facilidades no
pagamento.

A propaganda estimulard a mudanga do comportamento de acordo com os interesses
dos clientes, fazendo com que os mesmos nfo tenham que sair da cidade para ir aos
concorrentes.

O aumento dos servigos prestados em curto prazo € instigando a realizagdo dos
servigos. Assim ganhar-se-4 a satisfagdo dos clientes, onde a imagem do empreendimento sera
passada em aspectos positivos, recomendando a outras pessoas.

Com as estratégias promocionais, 0 empreendimento espera retornos como: aumento
dos clientes, crescimento financeiro, reconhecimento pela populagdo, sendo a melhor da

regido.
3.9 Vendas

A prestagio dos servigos serd mediante a procura no estabelecimento, por meio de
contatos telefonicos, ou pessoais. Os clientes serfio recebidos por pessoas capacitadas,
garantindo qualidade e satisfagdo nos servigos prestados.

O atendimento ao cliente ser4 envolvido pela recep¢do da demanda, a confecgdo do

orcamento, a abertura da ordem de servigo e a emissdo da nota fiscal. A empresa receberd o
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veiculo para o conserto, apos serd vistoriado por um funcionério, realizando o or¢amento,
estimulando o prazo da sua entrega ao cliente, realizando o pagamento e emitindo nota fiscal.
O processo de vendas serd o reparo dos veiculos propriamente dito variando
conforme o tipo de servigo. Envolvendo a desmontagem de partes do veiculo, aquisigdo de
novas pegas, reparo de pecas danificadas, remontagem e teste. Tendo uma especial atengdo as
partes mais frageis do veiculo, como vidros, estofados e acessorios. Os servigos executados

possuem dois meses de garantia.

[

O cliente ira levar o veiculo a empresa, ou
ligar para que um profissional busque em
sua residéncia.

!

O cliente sera atendido
por profissionais.

O cliente espera pelo
* servico prestado.

Espera

O funciondrio vistoria o veiculo e
faz o or¢gamento, estimulando o
prazo de entrega.

Ou o cliente compra os produtos
oferecidos.

\

/

O cliente busca pelo veiculo, ou o
profissional leva como
combinado.

v

O cliente realiza o pagamento e
pega a nota fiscal.

[ 4

v

O cliente fica satisfeito com o
empreendimento, retornando
quando necessario.

Figura 1: atendimento ao cliente
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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As vendas do empreendimento dizem respeito a mio-de-obra qualificada e
especializada com profissionalismo, onde os clientes irfio até o empreendimento, ou ligardo
para buscar seus veiculos.

A estratégia utilizada pelo empreendimento serd estar sempre atento aos pregos da

concorréncia, oferecendo melhores pre¢os, com qualidade e profissionalismo.

3.10 Pos-vendas

Para fidelizar os clientes com ag¢des de pds-venda, a empresa implantard um sistema
de Bando de Dados, para conhecer o publico e todos os detalhes dos mesmos, aproximando a
empresa do cliente. A empresa também implantard um sistema para verificar o grau de
satisfagdo do cliente em relagdo aos produtos e servigos oferecidos pela empresa, buscando
sempre solucionar as reclamacdes colocadas, sempre manter contatos com os clientes

informando promog¢des de servigos e produtos.

3.11 Analise Swot

Analise Interna

Pontos Fortes Pontos Fracos
e Capacidade de prestacdo de servigos e O empreendimento ndo possui
com qualidade, profissionalismo. experiéncia anterior na condugdo dos
e Aparelhos novos, condigdes de Servigos.
pagamentos,  comodidades  nas
instalagdes.

e Mio-de-obra uniformizada.

e Servico de busca e entrega de
veiculos, atendimento em domicilio.

e Experiéncia com gerenciamento.

Analise Externa

Oportunidades Ameacas
Aumento de veiculos na cidade. e Concorréncia em Rubiataba, Nova
e A cidade nfo dispde de Gléria e Ceres.
empreendimentos que atuem neste e Dificuldade na obteng¢do da clientela.
ramo.
e Unico empreendimento do ramo na
cidade.

Quadro 4: analise swot
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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Pontos fortes

Plano Pontos fracos Oportunidades Ameacas

de acdo

O que A empresa ter uma | Realizar Realizar mais | Conquistar a
capacidade de | estratégias treinamentos e | confianga  dos
prestagéo de | promocionais e | parcerias com | clientes através
servicos com | treinamentos, fornecedores dos  resultados
qualidade, divulgando a satisfatorios com
profissionalismo, empresa. os produtos e
aparelhos  novos, Servigos
em tudo que a adquiridos.
empresa  oferece
fazendo com que
os clientes sintam
satisfeitos,
aumentam (o]
consumo

Onde Na empresa, | Seminarios, Treinamentos Na empresa.
equipamentos e | congressos, cursos, | junto ao SEBRAE
funcionarios. radio da cidade. e empresas

capacitadas.

Por que | Com isso as vendas | [rda aumentar o | Estreitando 0 | Assim . Ira
irdo aumentar, | nimero de | relacionamento garantir a
criando uma | clientes, com o cliente tera | fidelidade  dos
fidelizagdo com os | estimulando o | maior numero de | clientes do
clientes, ampliando | consumo dos | clientes. empreendimento,
0 canal de | produtos e e a confianga dos
comunicagao. Servigos. Servigos

prestados e
produtos
oferecidos, ndo
procurando
assim, oS
concorrentes.

Como Fazer cadastros dos | Treinamentos Treinamentos e | Aparelhos
clientes, ter sempre | junto ao SEBRAE | parcerias. novos, condi¢des
manutengdo e troca | € empresas de pagamentos,
de equipamentos, | capacitadas. comodidades nas
sempre atualizados instala¢des, méo-
e realizar de-obra
treinamento. uniformizada,

servi¢o de busca
e entrega de
veiculos,
atendimento em
domicilio.
Quem Com equipamentos | Funcionarios e | Funcionarios e | Toda empresa.
e funciondrios. proprietario. proprietario.

Quando | Para os | Quando a empresa | No inicio das | Até conquistar a

funciondrios a cada | iniciar e depois | atividades e | visdo




39

semestre, € quando | uma média de 2 | sempre que | estabelecida.
os equipamentos se | chamadas por dia. | necessario.
tornarem
defasados.

Quanto | Dependendo  da|Média de R$|Média de RS
necessidade, média | 200,00 mensal. 250,00

de R$ 200,00
mensal, podendo
sofrer alteragdes.

Quadro 5: plano de a¢éio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

3.12 Pesquisa de Marketing

A pesquisa de marketing irad tracar o perfil do consumidor de servigos e produtos
automotivos da cidade de Ipiranga de Goias, identificando suas preferéncias, necessidades,
desejos e valores.

Tendo como objetivo, verificar o conhecimento a cerca dos concorrentes, identificar
os fatores determinantes na hora da compra, e outros. A entrevista foi realizada com 40

clientes.

1. Vocé possui veiculo novo ou antigo?

1. Vocé possui veiculo novo ou antigo?

®m( 30% ) Novo
®m( 70% ) Antigo

Grifico 1: tipo de veiculo.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A primeira pergunta foi realizada para analisar a quantidade de veiculos novos e
antigos que existe no municipio, devido o municipio ser pequeno a média de saldrios ¢ entre 1
a 3, por isso o nimero de veiculos antigos ¢ maior, e a empresa dara mais atengdo para este

numero, ndo deixando de atender os outros clientes.
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2. Qual a frequéncia que vocé utiliza os servigos?

Qual a frequéncia que voceé utiliza os servigos?

0%

| ( 60% ) Freqiientemente;
B ( 40% ) Ocasionalmente;

#( 0% ) Nunca;

Grafico 2: frequéncia que usa os servigos.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A segunda pergunta teve a finalidade de avaliar o grau de frequéncia que os clientes
utilizam os servigos e produtos que a empresa ird oferecer. Apos realiza-la pode perceber que
o mercado esta em alta, sendo possivel concorrer com os demais concorrentes, € os clientes
necessitam dos servigos e produtos oferecidos pela empresa. Estes dados foram utilizados

para identificar o mercado, a capacidade e o processo comercial.

3. Qual cidade vocé vai para realizar os servicos e comprar os produtos

automotivos?

3. Qual cidade vocé vai para realizar os servicos
e comprar os produtos automotivos?
" m( 67% ) Rubiataba

m( 18% ) Nova Gloria
®m( 15% ) Ceres

Grifico 3. Cidade.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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A terceira pergunta analisou qual cidade que sera seu maior concorrente, para poder
ter um melhor diferencial em relagdo aos mesmos. Esta pergunta pode identificar quais sio os
maiores concorrentes, € 0 que a empresa precisa realizar para ser melhor do que eles, fazendo
com que os clientes ndo véo até estas cidades, utilizando os servigos e produtos no municipio

mesmo, superado as expectativas dos clientes.

4. Qual fator que vocé considera mais importante, na hora de escolher os servigos e

produtos?

4. Qual fator que vocé considera mais
importante, na hora de escolher os servicos e
produtos?

5% m( 20% ) Atendimento

‘ . m(17% ) Precos/ Condicdes de
pagamento
B (58% )qualidade dos serivicos e
produtos

B( 5% ) Diversidade de Produtos

Grifico 4. Fator importante.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A quarta pergunta teve a intengdo de identificar quais s3o os principais fatores que a
empresa deve priorizar, para dar uma satisfagdo aos clientes, garantindo a fidelidade. Onde a
mesma demonstrou a necessidade dos clientes, e 0 que a empresa precisa ter para ser melhor
do que os concorrentes, garantindo a satisfagdo dos clientes. A mesma foi utilizada nas

necessidades dos clientes e concorrentes.

5. Qual o maior problema encontrado para realizar os servigos e a compra dos produtos em

seus automoveis?
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5. Qual o0 maior problema encontrado para
realizar os servicos e a compra dos produtos
em seus automoveis?

8%

12°/ﬂ

B ( 80% ) deslocar para outra cidade

m( 12% ) precos altos, baixa
qualidade nos servicos

m( 8% )outros

Grifico S. Problemas encontrados.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

E por fim esta pergunta mostrou qual o maior problema que os clientes encontram
para terem servigos e comprar produtos automotivos. Sendo ela essencial para analisar o que a
empresa precisa fazer para resolver os problemas dos clientes, garantindo sua confianga e
satisfagdo.

Apos realizar a pesquisa de campo percebe que ¢ viavel a implantagdo da empresa,
onde esta pesquisa ird auxiliar nas decisdes administrativas, buscando atingir melhor os

clientes.
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4 PLANO OPERACIONAL
4.1 Localizacio

A Elite Centro Automotivo serd instalada & Avenida Ceres esquina com a Rua 15 de
Novembro, setor Centro, Ipiranga de Goias. O local escolhido € centralizado de facil acesso,
onde qualquer pessoa que entra ou sai da cidade devera passar em frente a loja.

A area total € de 450m?, sendo 150m? para a parte de auto pecas e o restante para o
setor de oficinas, onde terd todos os equipamentos. No inicio, a empresa contard com
equipamentos mecanicos que ira atender a demanda de forma satisfatéria, com o passar do
tempo sera feita a substituigdo destes por componentes eletrdnicos e computadorizados.

O espago fisico contardA com a infra-estrutura necessaria para o comeg¢o das
atividades, uma vez que, possui instala¢des elétricas, hidraulicas em perfeitas condigdes,
conta ainda com asfalto, sistema de telefonia e internet ja instalados.

O empreendimento sera instalado em uma area que proporcione aos clientes uma
maior comodidade, conforto, facilidade de acesso, qualidade e diversificagdo dos servigos
oferecidos.

O imével € proprio, ndo tendo despesas com aluguel, minimizando os custos, o
mesmo passard por uma reforma, para melhor comodidade, evitando goteiras, infiltragdo,
mofos, descascamentos, piso e paredes conservados, sendo um lugar limpo e organizado.

O imovel sera vistoriado pela prefeitura para ter o alvard de funcionamento. Néo
havendo nenhuma irregularidade, em relagiio a multas ou atrasos de IPTU a empresa estara
legalizada para realizar a abertura do empreendimento.

Em relagdo aos vizinhos, acredita-se que nfo haverd problemas, devido o
empreendimento possuir um ambiente limpo e organizado com poucos barulhos. E também
possui outros empreendimentos de outras areas.

A cidade de Ipiranga de Goids ndo possui nenhum empreendimento que atue nesse
ramo, portanto ndo tera dificuldade em relag8o aos concorrentes, sendo os mais proximos nas
cidades de Rubiataba, Nova Gléria e Ceres.

Nota-se que o local escolhido atende a todos os requisitos impostos pelo

empreendimento, e pela prefeitura, ndo havendo impedimento para a implantacéo da mesma.
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4.2 Layout
| I ] Sanitario
L
ot | oo
| E— Elevador elétrico Al'moxa
Balcgio dg——] L rifado
vidro. | ———, . ,
| alinhamento
Balcao de
| Galpio de
Porta de orredor de Oficina
vidro Balcao de servigos
Hall de espera '
Caixa p escritorio Portiio

Figura 2: layout.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A Elite Centro Automotivo contara com um a area total é de 450m?, sendo 150m?
para a parte de auto pecas e o restante para o setor de oficinas, onde terd todos os
equipamentos.

Onde a parte de auto pegas terd o balcdo com suas gondolas para colocar todos os
produtos. A oficina contard com amplo espago, contendo: o elevador eléirico, rampa de
alinhamento, balcdo de servigos e outros, onde ira comportar varios veiculos para a reparagéo,
com espago adequado para circulagdo das pessoas (clientes e funcionarios).

Também a empresa contara com um hall de espera, para os clientes, onde tera caf,
agua, revistas.

Também ter4 a parte de escritdrio para a parte administrativa e financeira.

A empresa contard inicialmente com um elevador elétrico, uma rampa para
alinhamento, e podera atender a demanda de maneira que o cliente néo fique esperando muito

tempo pelo seu veiculo.
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4.3 Processo Comercial

A empresa funcionara de segunda a sébado, das 8:00 hrs as 18:00 hs, fechando das

11:00 hs as 13:00 hs para horario de almogo.

O processo de comercializagdo se iniciard através do contato dos clientes quando

chegarem ao estabelecimento para utilizar dos servigos ou.comprar algum produto, ou

também necessitarem do servigo a domicilio.

Os clientes chegardo ao estabelecimento procurando os servigos, onde os

profissionais realizardo o atendimento, pelo servigo solicitado.

Inicio
Cliente

Recepcao

Cliente compra o
produto

Produto ou
servico

Problema
solucionado

Cliente é
Cliente & » lihAradA

lilhArada

Cliente é

‘encaminhado para
o caixa

Cliente é
cadastrado

Cliente paga e
recebe nota

finnal

Fim

Figura 3: processo comercial.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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44  Capacidade Comercial

A empresa ird contar com 5 (cinco) funciondrios, para realizar todos os servigos da
empresa, cada um sendo responsavel pelo seu cargo. A capacidade de comercializagdo da
empresa esté ligada diretamente ao atendimento personalizado.

A capacidade de atendimento diarios dos clientes serd estabelecida, através da
quantidade de veiculos.

Sera possivel atender uma média de 10 clientes didrios na parte da oficina. Devido
muitos clientes desejarem pequenos servigos, ja na parte da auto pegas poderad atender uma
média de 30 clientes diarios. Assim atendera uma média de 240 clientes semanais.

O preco sera de acordo com o servigo.

4.5 Diménsionamento de Pessoal

A empresa ira contar com 5 (cinco) funciondrios, divididos em: um proprietario que
cuidard das finangas ¢ administragdo, um alinhador, um mecénico, um atendente € um
ajudante geral. Como o empreendimento ¢ de pequeno porte, a equipe de funcionérios €
pequena, podendo sofrer alteragdes dependendo da demanda.

Os cargos serdo ocupados da seguinte forma:

e  Proprietario: responsivel por todas as decisdes, administragdo € vendas dos
produtos.

e  Atendente: responsavel pela parte de vendas, recebimento e organiza¢do de notas
fiscais.

e  Alinhador: que cuidard da parte de alinhamento, balanceamento e da parte de
suspensao.

e  Mecéinico: que cuidarda da parte de motores em geral, profissional com

especializagdo técnica em veiculos automotores.

Ajudante geral: auxiliara todos os outros.

O processo produtivo da empresa ndo se resume apenas a reparagdo dos veiculos e
venda dos produtos. O empreendedor também ird coordenar os processos de atendimento ao
cliente, administragio e financas e gestio de recursos humanos.

O saléario sera de acordo com a fungfo de cada funcionério.
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Para contratar os funciondrios, a empresa exigira experiéncia comprovada, bom
atendente, compromisso, competéncia, agilidade, cursos técnicos, ética, bom relacionamento
para com os clientes.

A empresa também realizard semindrios, congressos e cursos direcionados ao seu
ramo de negdcio, para manter-se atualizado e sintonizado com as tendéncias do setor. Sendo
para todos os funciondrios para adquirir maiores conhecimentos, ficando sempre atualizados
com o mercado.

Esta é uma questdo de grande relevancia dentro da empresa, pois adota-se uma politica
transparente, visando as verdadeiras necessidades da empresa, observando sempre o real
desenvolvimento de toda equipe de trabalho. O papel do profissional de recursos humanos
dentro da organizagdo € muito importante, pois cabe a ele cuidar da esséncia de toda a
organizagdo que s3o as pessoas. Seu trabalho tem inicio com a previsdo de necessidade de
pessoal e se estende até a escolha da pessoa mais capacitada, essas serdo as politicas adotadas

pela empresa em seu recrutamento.

Cargo Pro-labore Encargos Sociais Encargos trabalhistas Total

INSS FGTS Férias 1/3 Férias 13° Salario Aviso Total més
Prévio

Proprietario 2.600 286,00 X X X X X 2.886,00

Atendente 700,00 Simples 56,00 58,33 18,67 58,33 58,33 949,67

Aux. Geral 700,00 Simples 56,00 58,33 18,67 58,33 58,33 949,67
Mecanico 1.100,00 Simples 88,00 91,67 29,33 91,67 91,67 1.492,34
Alinhador 850,00 Simples 68,00 70,83 23,61 70,83 70,83 1.194,44

Quadro 6: Quadro de Pessoal.

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa de Investimento total

A Elite Centro Automotivo contara com um investimento total de R$ 90.116,00
(noventa mil, cento e dezesseis reais) somando as estimativas de Investimentos Financeiros
Fixos, Investimentos Financeiros e Investimentos Operacionais.

Todo investimento utilizado pela empresa para o inicio das atividades, sera de

recursos proprios.

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS TOTAL |
DESCRICAO TOTAL RS
Estimativa dos Investimentos Fixos 53.930,00
Estimativa dos Investimentos Financeiros 36.186,00
Estimativa dos Investimentos Operacionais 6.000,00
Total 96.116,00

Quadro 7: Estimativa de investimentos total.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.2 Estimativa de investimentos fixos

Para o inicio do funcionamento da empresa serd necessario a aquisi¢do de alguns
bens. A tabela a seguir mostra a descri¢do de cada item, quantidade, valor unitario e valor

total.

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

A - MAQUINAS E EQUIPAMENTOS

QTD | DESCRICAO DO ITEM UNIT TOTAL
01 Elevador elétrico 5.500,00 5.500,00
03 Macaco tipo jacaré 750,00 12.250,00
01 Rampa para alinhamento 12.000,00 12.000,00
01 Compressor de ar 3.000,00 3.000,00
02 Kit de ferramentas 1.200,00 2.400,00
02 Computadores 1.500,00 3.000,00
01 Impressora fiscal 1.200,00 1.200,00
Subtotal . 29.350,00
B — MOVEIS E UTENSILIOS
02 Balcdes 650,00 1.300,00
07 Prateleira de ago 150,00 1.050,00
06 Cadeiras para escritério 110,00 660,00
03 Mesas para escritorio 310,00 930,00
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03 Armarios _ 280,00 840,00
01 Utensilios diversos 1.200,00 1.200,00
’ Subtotal 5.980,00

C - VEICULOS
01 VW Gol Mi 1.6 ano 1998 13.000,00 13.000,00
01 CG 150cc Titan ESD ano 2008 5.600,00 5.600,00
Subtotal 18.600,00
TOTAL A+B+C 53.930,00

Quadro 8: Estimativa de investimentos fixo.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.3 Estimativa dos Investimentos Financeiros

Nos investimentos financeiros serdo incluidos os estoques iniciais (matéria-prima) €
o capital de giro (montante de recursos de dinheiro necessario para o funcionamento da

empresa). O investimento financeiro sera de R$ 36.186,00 conforme o quadro abaixo:

INVESTIMENTO FINANCEIRO

DESCRICAO TOTAL

Estoque inicial 26.186,00
Capital de Giro ' 10.000,00 |
Total dos Investimentos Financeiros 36.186,00

Quadro 9: Estimativa de investimentos financeiro.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.3.1 Estimativa do Estoque Inicial

O estoque inicial da empresa Elite Centro Automotivo é composto por todos os
produtos para a auto pecas, sendo elas um total de 26.186,00 (vinte e seis mil e cento € oitenta

e seis reais).

5.3.2 Estimativa de capital de giro

Para que a empresa funcione bem, sera necessario uma reserva de dinheiro, até que
entre capital nos caixas, sendo assim o capital de giro da empresa Elite Centro Automotivo
sera de R$ 10.000,00 (dez mil reais).
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Compreendem todos os gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa,

isto &, antes que o negdcio abra as portas e comece a faturar. Os recursos sdo compostos de

capital proprio. Estima-se os seguintes investimentos pré-operacionais.

INVESTIMENTO PRE-OPERACIONAL

DESCRICAO TOTAL
Reformas 2.500,00
Despesas de legalizacdo 1.100,00
Divulgacdo 600,00
Cursos e treinamentos 800,00
Outros gastos 1.000,00
TOTAL 6.000,00
Quadro 10: Estimativa de investimentos pré-peracional.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
5.5 Balanco Patrimonial (Inicial)
BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 10.000,00 | Fornecedor 26.186,00
'Banco Financiamento 0,00
Estoque 26.186,00
PERMANENTE PATRIMONIO LiQUIDO
Investimento 0,00 | Capital Inicial 69.930,00
Imobilizado 53.930,00
Diferido 0,00
Intangivel 6.000,00
TOTAL 96.116,00 96.116,00

Quadro 11: balango patrimonial (inicial).
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.6 Estimativa do Faturamento da Empresa

A previsdo do faturamento mensal da empresa é estimada no calculo da quantidade

de servigos prestados no més e a venda de produtos.
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Com base nos calculos mensais de produgdo, o faturamento da empresa no primeiro

ano de atividade sera de 545.520,00 (quinhentos e quarenta e cinco mil, quinhentos e vinte

reais).
ESTIMATIVA DE FATURAMENTO DA EMPRESA
Produto/Servico Qtde/ Preco de Faturamento | Faturamento
venda em RS | mensal em R$ anual

Alinhamento/balanceamento 250 30,00 7.500,00 90.000,00
Regulagem de motor 15 230,00 3.450,00 41.400,00

| Troca de 6leo 100 45,00 4.500,00 54.000,00
Servigos de auto-elétrica 150 25,00 3.750,00 45.000,00
Amortecedores 20 130,00 2.600,00 31.200,00
Pneus 80 175,00 14.000,00 168.000,00
Lubrificantes 150 11,00 1.650,00 19.800,00
Filtro de 6leo 120 13,00 1.560,00 18.720,00
Junta de vedacio 25 18,00 450,00 5.400,00
Outros 6.000,00 72.000,00
TOTAL 45.460,00 545.520,00

Quadro 12; Estimativa de faturamento.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.7 Estimativa de aquisicio com mercadorias mensal e anual

Os produtos utilizados na empresa Elite Centro Automotivo s@o estimados

mensalmente e anualmente.

Abaixo serdo apresentados os materiais, quantidade mensal, custos unitdrios, custos

mensais e custos anuais utilizados pela empresa.

ESTIMATIVA DE AQUISICAO ANUAL E MENSAL

Custos Variaveis Qtde Custo Unit. | Valor mensal Valor anual
RS RS RS

Alinhamento/ balanceamento 250 16,00 4.000,00 48.000,00
Regulagem de motor 15 70,00 1.050,00 12.600,00
Troca de 6leo 100 22,50 2.250,00 27.000,00
Servigos de auto-elétrica 150 4,50 675,00 8.100,00
Amortecedores 20 78,00 1.560,00 18.720,00
Pneus 80 122,50 9.800,00 117.600,00
Lubrificantes 150 5,50 825,00 9.900,00
Filtro de 6leo 120 7,80 936,00 11.232,00
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Junta de vedagdo 25 3,60 90,00 1.080,00 | -
Outros 5.000,00 60.000,00
TOTAL 26.186,00 314.232,00

Quadro 13: Estimativa de aquisicao.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.8  Estimativa dos custos de comercializacio

As vendas anuais foram estimadas em 545.520,00 ( quinhentos e quarenta e cinco

mil, quinhentos e vinte reais).

A aliquota do imposto € de 7,60% de acordo com o enquadramento junto ao futuro

contador da empresa. Sendo assim as dedugdes serdo de:

ESTIMATIVA DOS CUSTOS DE COMERCIALIZACAO

Descricéo % Faturamento Total Custo Total
1 — Impostos
Simples Nacional 7,60% 545.520,00 41.459,50

Quadro 14: estimativa dos custos de comercializacio.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.9 Estimativa de custo com M#o-de-obra

ESTIMATIVA DE CUSTO COM MAO-DE-OBRA
Cargo Qtd. Salario Encargos Encargos Salario +
total % mensal total encargos total
mensal anual
Proprietario 1 2.600,00 11,00 286,00 34.632,00
Atendente 1 700,00 8,00 56,00 9.072,00
Aux. Geral 1 700,00 8,00 56,00 9.072,00
Mecanico 1 1.100,00 8,00 88,00 14.256,00
Alinhador 1 850,00 8,00 68,00 11.016,00
Total 5 5.950,00 554,00 78.048,00

Quadro 15: estimativa de custo com méio-de-obra.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
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5.10 Estimativa do custo com Depreciacio
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Depreciacio é a perda ou valor de bens devido ao uso. Com o decorrer dos anos, 0s

equipamentos utilizados vdo se desgastando, ou se tornam ultrapassados. Com isso €

necessario uma reposicdo dos mesmos.

ESTIMATIVA DE CUSTO COM DEPRECIACAO

Itens Valor do bem | Vida itil | Deprecia¢do Depreciacio
RS) em anos | anual (RS) mensal (R$)

Maquinas e 26.350,00 05 5.270,00 439,17
equipamentos
Equipamentos de 3.000,00 04 750,00 62,50
Informatica
Moveis e utensilios 5.980,00 10 598,00 49,83
Veiculos
Moto 5.600,00 05 1.120,00 | 93,33
Carro 13.000,00 05 2.600,00 216,67
TOTAL 10.338,00 861,50

Quadro 16: estimativa de custo com depreciacio.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

Maquinas e equipamentos

e Depreciagio anual 26.350,00 = 5.270,00
5

e Depreciagdo mensal 5.270,00 = 439,17
12

Equipamentos de informatica

e Depreciagdo anual 3.000,00 = 750,00
4

e Depreciagdo mensal 750,00 = 62,50
12

Moveis e utensilios

e Depreciago anual 5.980,00 = 598,00
10




(.‘

o

®

54

e Depreciagdo mensal 598,00 = 49,83

12
VEICULOS
Moto :
e Depreciagio anual 5.600,00 = 1.120,00
5

e Depreciagdo mensal 1.120,00 = 93,33

12
Carro
e Depreciagio anual 13.000,00 = 2.600,00

5

e Depreciagdo mensal 2.600,00 = 216,67
12

5.11 Estimativa dos custos Fixos e Variaveis

Custos sdo todos os gastos realizados na produgéo de um bem ou servigos, € que

serdio incorporados posteriormente ao prego de vendas.

ESTIMATIVA DE CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS

Custos fixos Mensal (RS) Anual (RS)

Salario dos funciondrios 5.950,00 71.400,00
Encargos 554,00 6.648,00
Depreciagéo 861,50 ' 10.338,00
Total 7.365,50 88.386,00
Custos variaveis Mensal (RS) Anual (RS)

Imposto 3.455,00 41.459,50
Aquisigdo de mercadoria 26.186,00 314.232,00
Total 29.641,00 355.691,50
TOTAL 37.006,50 444.077,50

Quadro 17: estimativa de custo fixos e variiveis.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.12 Estimativa das Despesas Fixas

As despesas sdo gastos que se destinam a comercializagdo dos produtos e servigos e

a administragfio geral da empresa, isto se refere as atividades néo produtivas da empresa.
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ESTIMATIVA DAS DESPESAS

Despesas fixas Mensal (RS) Anual (RS)
Agua 100,00 1.200,00
Energia 500,00 6.000,00
Propaganda 200,00 2.400,00
Telefone/Internet 120,00 1.440,00
Honorarios do Contador 200,00 2.400,00
Material de escritério 200,00 2.400,00
Material de limpeza 100,00 1.200,00
TOTAL 1.420,00 17.040,00
Quadro 18: estimativa de despesas fixas.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.13 Demonstrativo de Resultados

O demonstrativo de resultado prevé os resultados da empresa, verificando os

possiveis lucros ou prejuizos

DRE - DEMONSTRATIVO DE RESULTADO DO EXERCICIO

DESCRICAO VALOR ANUAL
RECEITA TOTAL DE VENDAS
Vendas dos servigos 545.520,00
CUSTOS OPERACIONAIS
(-)Custos fixos e variaveis (444.077,50)
(=) LUCRO BRUTO 101.442,50
DESPESAS OPERACIONAIS
(-) Despesas (17.040,00
RESULTADO LIQUIDO 84.402,50

Quadro 19: demonstrativo de resultado.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.




®

[ J

@

56
5.14 Balanco Patrimonial (final)

BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 10.000,00 | Fornecedor 26.186,00
Banco Financiamento 0,00
Estoque 136.774,50
PERMANENTE PATRIMONIO LIQUIDO
Investimento 0,00 | Capital Inicial 96.116,00
Imobilizado 53.930,00 | Lucros Acumulados 84.402,50
Diferido 0,00
Intangivel 6.000,00
TOTAL 206.704,50 206.704,50

Quadro 20: balan¢o patrimonial.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

5.15 Indicadores de Viabilidade

5.15.1 Margem de Contribui¢do

Indice de M.C. = Receita Total — Custos Variaveis Totais

Indice de M.C. = 545.520,00 — 355.691,50

O I.M.C. seré de 0,3480% ou 34,80%

Receita Total de Vendas

545.520,00

5.15.2 Ponto de equilibrio

= 0,3480% ou 34,80%

Valor que a empresa precisa vender para cobrir o custo das mercadorias vendidas.

No Ponto de Equilibrio, a empresa néo tera lucro nem prejuizo, ou seja, € igual a zero.

P.E. (R$) = Custo fixo + despesa Fixo Total

Indice margem de contribui¢do
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PE RS) = 88.386.00 + 17.040,00 = 302.948,28
0,3480

Isto quer dizer que a empresa terd uma receita total de R$ 302.948,28 anual para
cobrir todos os seus custos, 0 que equivale a R$ 25.245,69 mensais.

Isto € bom porque se a empresa vender R$ 45.460,00 mensais, ela ira cobrir os seus
custos e despesas, sendo que o ponto de equilibrio equivale a R$ 25.245,69 mensais onde a

empresa ndo terd nem lucro e nem prejuizo, ficando estavel.
5.15.3 Lucratividade
Lucratividade indica o percentual de ganho obtido sobre as vendas realizadas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100
Receita Total

Lucratividade = 84.402,50 x 100 = 15,47%
545.520,00

Isto quer dizer que sob R$ 545.520,00 da receita anual sobram R$ 84.402,50 na
forma de lucro, depois que foi pago todas as despesas e impostos. O que indica que a
lucratividade sera de 15,47 % ao ano ou 1,29% mensal.

Sendo satisfatdrio para a empresa, pois ap(')s pagar os custos € despesaé, ird sobrar

um valor satisfatorio em forma de lucro.
5.15.4 Rentabilidade

Refere-se ao resultado que possibilita a analise do retorno sobre o investimento
realizado na empresa.
Rentabilidade = Lucro liquido x 100

Investimento total

Rentabilidade = 84.402,50 x 100 = 87,81%
96.116,00
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Isso quer dizer que futuro empreendedor ird recuperar 87,81% anual ou 7,32%
mensal do valor investido através dos lucros obtidos pelo negdcio.
E bom para a empresa, pois, em pouco tempo a empresa ird recuperar o capital

investido.

5.15.5 Pay Back

E o tempo decorrido entre o investimento inicial € 0 momento no qual o lucro liquido

acumulado se iguala ao valor desse investimento.

Pay back = Investimento total

Lucro liquido

Pay back =96.116,00 = 1anoe 1 més e 20 dias
84.402,50

Significa que em 1 ano ¢ 1 més e 20 dias apods o inicio das atividades da empresa, o
empreendedor terd recuperado sob a forma de lucro, o que gastou com o investimento total. E

bom porque a empresa em um pequeno tempo recupera o valor investido.
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5.17 Taxa Minima de Atratividade - TMA

A TMA deve répresentar o custo de oportunidade do capital para a empresa. Ela € a
taxa de juros que deixa de ser obtida na melhor aplicag@o alternativa quanto hd emprego de
capital préprio, ou é a menor taxa de juros obtido quanto aos recursos de terceiros sdo
aplicados.

A TMA proposta como pardmetro para a Elite Centro Automotivo, sera de 20% ao

ano, 1,5309 ao més.
5.18 Taxa Interna de Retorno — TIR

E a taxa que em determinado perfodo de tempo, iguala com as entradas e saidas de
caixa.
Valor do investimento inicial enter chs g pv entradas g pmt
96.116,00 78.117,86 g pmt
83.177,76 g pmt
88.519,57 g pmt
93.983,92 g pmt
99.707,80 g pmt f fv

Levando em consideragdo que a taxa minima de atratividade € de 20% a.a., o projeto

¢ viavel, pois, o valor 82,15% € maior que a TMA.

5.19  Valor Presente Liquido — VPL

VPL ¢ a diferenga entre o valor investido (CFy) e o valor dos beneficios (CF;)

descontados para data inicial usando-se como taxa de desconto a TMA.
VPL = Entradas - Investimento Inicial
VPL = 78.117,86 +83.177,76 + 88.519,57 + 93.983,92 +99.707,80 - 96.116,00

VPL = 347.390,91

Conclui que o VPL ¢ satisfatorio, e o projeto pode ser implantado.



[

520 VPLD

Fluxo de caixa anual /enter / chs / fv / tempo n / taxa de jurosa.m. / i / pv
78.117,86 enter chs fv 12 n 1.5309 i pv = 65.098,58
83.177,76 enter chs fv 24 n 1.5309 i pv = 57.762,98
88.519,57 enter chs fv 36 n 1.5309 i pv = 51.227,46
93.983,92 enter chs fv 48 n 1.5309 i pv = 45.325,04
99.707,80 enter chs fv 60 n 1.5309 i pv = 40.071.44

Entradas — investimento inicial = 259.485,50 - 96.116,00 = 163.369,50

61
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AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

O Plano de Negdcio apresentado contribuiu para que o empreendedor pudesse
analisar e estruturar as idéias e op¢Oes para a criagdo da empresa.

Com o Plano de Negécio foi possivel identificar o mercado na cidade de Ipiranga de
Goias, principalmente com a pesquisa de campo. O plano de negocio identificou os pontos
fortes e fracos, ameagcas e oportunidades, clientes, concorrentes, fornecedores e outros. Pois
com a pesquisa irda amenizar os erros, aperfeigoar oportunidades e garantir o sucesso da
empresa.

Com o Plano de Marketing foi possivel identificar os servigos e produtos que a
empresa ira fornecer sendo qualificados, com menores precos, ndo tendo a necessidade de
deslocar para outras 'cidades, com agilidade e presteza no atendimento e outros. Também
identificou a concorréncia, os fornecedores e as estratégias promocionais. Esperam-se
retornos positivos em relagdo ao: aumento dos clientes, crescimento financeiro e
reconhecimento na regifio, vendas e pds vendas, a pesquisa de campo e analise SWOT.

O Plano Operacional mostrou que a empresa terd uma boa localidade, no centro da
cidade, mostrou como sera o layout da empresa, a capacidade e processo comercial € a
disponibilidade de m&o-de-obra sendo ela suficiente para o inicio do funcionamento da
empresa.

Com o Plano Financeiro percebeu a grande viabilidade da implantagdo do
empreendimento, sendo vérios fatores positivos, pois o capital a ser investido ¢ de recurso
préprio e os indicadores de viabilidade mostram que: o ponto de equilibrio serd de R$
302.948,28 anual, a lucratividade sera de 15,47% anual, a rentabilidade de 87,81 anual e a
empresa ira gastar um periodo de 1 ano, 1 més e 20 dias para recuperar o capital investido.

Apbs todas as andlises realizadas percebeu que ¢ viavel a constru¢do e implantagio

da empresa.



®

®

[( J

@

®

63

CONSIDERACOES FINAIS

Apbs 4 anos de estudos académicos, pude perceber a importancia do curso em minha
vida, formando um maior crescimento em conhecimentos, e foi através deles que pude
realizar o plano de negdcio com sucesso.

Apbs o término da elaboragdo deste projeto, conclui que o empreendimento a ser
construido € viavel para implantar, pois ela sera a Uinica empresa deste segmento na cidade.

Na elaboragdo do trabalho, houve momentos dificeis para a construgdo do mesmo,
mas com esfor¢o e dedicagdo foram superados, onde melhoramentos e corregdes serdo
possiveis para que o plano alcance o maximo de eficiéncia.

As expectativas da elaboraggio do plano foram alcangadas, sendo superadas, podendo

colocar em pratica a abertura da empresa, a realizagdo de um sonho.
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Pesquisa junto aos clientes

Perfil da amostra: a pesquisa foi realizada com 40 pessoas.

Faixaetaria -~ | % Renda mensal % Género %
18 a 30 anos 55 De 1 a 2 salarios 50 Masculino 72
31 a 45 anos 30 Acima de 2 a 3 salarios | 35 Feminino 28
46 a 60 anos 10 Acima de 3 a 4 salérios 10
Acima de 61 anos | 5 Acima de 4 a 5 salérios | 5

Questionario

1. Vocé possui veiculo novo ou antigo?
Novo = 30%
Antigo = 70%

2. Qual a frequéncia que vocé utiliza os servigos?

Frequentemente = 60%
Ocasionalmente = 40%
Nunca = 0%

3. Qual a cidade que vocé vai para realizar os servigos e comprar os produtos
automotivos?
Rubiataba = 67%
Nova Gléria = 18%
Ceres = 15%

4. Qual o fator que vocé considera mais importante na hora de escolher os servigos e
produtos?
Atendimento = 20%
Pregos, condi¢des de pagamentos = 17%
Qualidade dos servigos e produtos = 58%
Diversidade de produtos = 5%

5. Qual o maior problema encontrado para realizar os servigos e a compra dos produtos
em seus automoveis?
Deslocar para outra cidade = 80%
Precos altos, baixa qualidade nos servigos = 12%
Outros = 8% :
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