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PLANO DE NEGOCIOS PARA UMA EMPRESA COMERCIAL NO RAMO
DISTRIBUIDOR DE MATERIAIS ELETRICOS!
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RESUMO

Este trabalho foi desenvolvido com o objetivo de evidenciar conceitos e perfil do administrador
empreendedor, a administracdo financeira e orcamentaria, além da contribuicdo da economia
para ao empreendimento do ramo de distribuicdo de materiais elétricos. A pesquisa é
classificada como descritiva em relacdo a concepcdo deste estudo é classificado como um
estudo de campo. A coleta de dados ocorreu em dois momentos, uma por meio de entrevista,
aplicada ao socio proprietario de uma empresa similar e através de questionario fechado para
obter a opinido do mercado consumidor. A partir da coleta de dados e estudo de campo foram
elaboradas estratégias de marketing, politicas de gestdo de talentos e de registos dos resultados
de a¢des que oferecem subsidios para a formulacao de respostas aos objetivos propostos para o
estudo. Os resultados apontam para um empreendimento sustentavel, pois o mercado esta
consolidado e em constante mudanga e modernizagéo.

Palavras-chave: Plano de negdcio. Materiais elétricos. Empreendedorismo.

1 INTRODUCAO

A economia brasileira e mundial tem crescido nos ultimos anos, ja no cenario atual
estamos passando por um momento de crise, este € o0 momento do bom administrador
aproveitar. A procura por bens e servi¢cos com valores menores, para a reducdo de custos tem
crescido, o que tem ampliado a procura de produtos em atacados, pelas vantagens econémicas
em relacdo ao custo beneficio. Um dos poucos setores que cresceu nesse ano de 2015 foi o
mercado de atacados.

Em 2001 o Brasil apresentou um déficit entre geragdo e consumo de energia elétrica,
teve um grande racionamento de energia elétrica, com um método adotado pelo governo o
apagdo que teve duracdo de junho de 2001 a fevereiro de 2002, resultando em uma grande
queda no consumo de energia elétrica.

Em 2015, as faturas de energia elétrica passaram a contar com o sistema de bandeiras

tarifarias. As bandeiras, com as cores verde, amarela e vermelha, indicam as condi¢Ges de geracao
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de energia no pais e funcionam como um "semaforo de transito” - sinalizando o custo de geracéo de
energia para o consumidor.

O aumento da fatura da energia elétrica tem deixado a populacao brasileira em alerta,
as empresas tém buscado alternativas de consumo inteligente com a compra de equipamentos
eficientes, que possuem o selo do Instituto Nacional de Metrologia, Qualidade e Tecnologia
(INMETRO) e Programa Nacional de Conservacao de Energia Elétrica (PROCEL), este selo
certifica que o aparelho consome menos energia. Projetos Inteligentes também tem sido a opgéo
ao reformar ou projetar uma casa ou empresa, a utilizacdo de materiais elétricos que
proporcionam um menor consumo ajuda na reducdo do consumo de energia, a instalacdo de
lampadas de led tem sido uma 6tima alternativa para reduzir esse consumo.

Diante do exposto apresenta-se a questdo problema de pesquisa: Qual é o nivel de
atratividade para investimento para empresa comercial do ramo de distribuicdo de
materiais elétricos? O objetivo do estudo serd verificar como materiais alternativos que
auxiliam na reducdo de despesas, com maior durabilidade e menores impactos a0 meio
ambiente contribuem para atrair consumidores e tornar o negécio rentavel.

O estudo justifica-se pela relevancia em se empreender o negocio de distribuicdo de
materiais elétricos, tendo como finalidade disponibilizar aos consumidores em geral outra
opcao de consumo devido ao aumento da demanda por novos produtos que contribuem com a

sustentabilidade, redugéo dos atritos com 0 meio ambiente e acima de tudo redugéo de custos.

2 AMBIENTE DE ESTUDO

Nos ultimos anos, o setor atacadista brasileiro vem crescendo bastante, oferecendo
excelentes oportunidades para a abertura de novos empreendimentos e a consolidacdo de
importantes transacGes comerciais, a tendéncia € que, em 2015, aumente ainda mais a
comercializacdo de produtos em grandes quantidades, para a posterior revenda aos
consumidores ou compradores finais. Assim é que o atacado se constitui em uma parte prévia
ao varejo, estando ambos intimamente ligados.

Neste cenario é imprescindivel conhecer profundamente o ramo. A principal tendéncia
para 0s pequenos empreendedores € a atuacdo combinada de revenda de materiais e prestacao
de servigos, tornando o0 acesso praticamente exclusivo aos especialistas (O SETOR
ELETRICO, 2015). De acordo com o cenario, a proposta de empreender com uma empresa

comercial do ramo de distribuicdo de materiais elétricos é estratégicas e deve buscar parcerias
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junto aos prestadores de servico de instalagdo elétrica, pois representa um papel determinante
na seguranca de residéncias e empresas.

Os consumidores buscam servicos confidveis e ndo aqueles executados de forma
negligente ou com a utilizacdo de materiais de ma qualidade que podem causar acidentes, danos
e/ou prejuizos. Existe uma grande quantidade de produtos voltados para esta area, sdo milhares
de itens. Atuar nesse segmento requer conhecimento e bastante responsabilidade por parte do
empreendedor. Consiste basicamente na revenda de materiais para os segmentos residencial ou
industrial aliado a prestacdo de servigcos. O empreendedor podera atuar nos dois segmentos ou
especializar-se em apenas um deles.

De acordo com dados historicos do site de pesquisa (O SETOR ELETRICO, 2015) as
revendedoras e distribuidoras de materiais elétricos do pais ndo estdo muito otimistas em
relacdo ao crescimento das empresas no ano 2014. Uma pesquisa foi realizada, com 297
empresas do segmento no més de setembro, mostrou que as distribuidoras — dividas por regides
do pais — apresentaram um crescimento superior em 2013 do que almejam obter em 2014. As
empresas obtiveram uma elevacdo média de 16% no ano de 2013.

Contudo, segundo o site de pesquisa (EMPREGA BRASIL, 2015) deve-se considerar o
crescimento das exportagdes para importantes mercados como Estados Unidos (+1,5%) e Asia
(+14,7%), que, em 2014, representou 29% das exportacGes do setor. J& as importacdes de
produtos elétricos cairam 6%, em 2014, uma evidéncia da queda do mercado interno.

O plano de negocio do ramo pretendido possui concorrentes como Jav
Automacdo Industrial Ltda., Distribuidora de Materiais Elétricos JDaluz Ltda., CELESP-
Comercial Elétrica Sdo Pedro, Luminus Materiais Elétricos, Chapecd Materiais Elétricos Ltda.

No que se refere aos fornecedores, a busca seré por aqueles que melhor se adequam ao
perfil do empreendimento, que possibilite negocia¢es com relacdo de ganha-ganha e oferecem

produtos de qualidade.

3 FUNDAMENTACAO TEORICA

O primeiro item faz abordagem acerca da contextualizagdo do tema que aborda o
comportamento do mercado e 0s motivos que auxiliaram para a escolha do tema, bem como o
a atratividade deste mercado e o0 motivo da escolha deste tema.

O segundo item aborda os conceitos e perfil do administrador empreendedor, a
administracdo financeira e orcamentaria, além da contribuicdo da economia para ao

empreendimento. Relacionado a contribuigdo da economia é abordado ainda os assuntos do
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planejamento de marketing para o plano de negdcios e a gestdo de recursos humanos para as
organizacBes. As abordagens de cada capitulo visam esclarecer ao empreendedor e/ou
administrador as condicGes que sdo enfrentadas no mercado e as possibilidades ou nichos de
mercado para realizar as melhores escolhas de investimento, planejamento e organizacdo do

negdcio proposto.

3.1 O ADMINISTRADOR EMPREENDEDOR

O termo empreendedor vem do francés entrepreneur que quer dizer aquele que assume
riscos e comeca algo inteiramente novo. O espirito empreendedor envolve emocéo, paixao,
impulso, inovaco, risco e intuicdo. Mas deve também reservar espaco para a racionalidade. E
indispensavel balancear os aspectos racionais e emocionais. O empreendedor precisa saber
definir seu negdcio, conhecer o produto ou servigo que vai oferecer saber quais sao os clientes,
0 mercado e as suas necessidades (CHIAVENATO, 2012).

O empreendedor € a pessoa que necessita de aptiddes empresarias para gerir seu
negocio, isto é, habilidades como instinto, que permite identificar oportunidades, definir a
estratégia ou negocio e trabalhar para atingir o objetivo de forma criativa e com 0s recursos
necessarios. Também é necessario ser persistente, comprometido e exigente na busca pela
qualidade e eficiéncia dos processos (CHIAVENATO, 2012).

Para Dornelas, 2008, o empreendedor é aquele que faz as coisas acontecerem, que se
antecipa aos fatos e tem visdo futura da organizacdo. O empreendedor possui algumas
caracteristicas que o diferenciam de um administrador tradicional, como exemplo, eles ndo se
sentem inseguros, sabem tomar as decisGes corretas na hora certa, transformam algo de dificil
definicdo em algo concreto que funciona. Sabem agregar valor aos produtos e servicos que
disponibilizam no mercado.

O empreendedorismo € caracteristico pela habilidade de profissionais em observar
nichos de mercados que pode se transformar em diferencial no mercado altamente competitivo
e exigente. Conforme Maximiano (2007), a palavra, empreendedor, tem origem do latim
imprendere, que tem significado de decidir fazer uma tarefa dificil e trabalhosa.

De acordo com o autor Robert D. Hisrich, Empreendedorismo ¢ o processo de criar algo
diferente e com valor, dedicando tempo e esfor¢o necessarios, assumindo os riscos financeiros,
psicolOgicos e sociais correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da satisfagdo

econbmica e pessoal.
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O empreendedorismo possui algumas vantagens como a autonomia, onde o
empreendedor tem total liberdade e independéncia para tomada de decisdes e que o resultado é
fruto de seu esforco. No empreendedorismo o controle financeiro também é uma vantagem uma
vez que detém o controle sobre o negdcio.

Grande parte dos empreendedores, por conseguinte, acaba se tornando administradores,
uma vez que precisam gerir seus negocios. Entretanto, nem todo administrador possui
caracteristicas de empreendedor, ou ndo tanto acentuadas quanto as de um empreendedor.
Assim, o empreendedor é um ser inovador por natureza, enquanto que o administrador esta

centrado no dominio da técnica.

3.2 ADMINISTRACAO FINANCEIRA E ORCAMENTARIA

A administracdo financeira e orcamentaria € uma area que trata dos assuntos
relacionados as operac@es financeiras da organizacéo, tais como as opera¢des de fluxo de caixa,
transacdes financeiras, operacGes de crédito, pagamentos, entre outras. Visa a melhor
rentabilidade possivel sobre o investimento efetuado por socios e acionistas, através de métodos
otimizados de utilizacdo de recursos, que por muitas vezes, sdo escassos. Por este motivo, todos
0s aspectos de uma empresa estdo sob a Otica deste setor.

Para (HOJI 2001) o objetivo da administragdo financeira e orgamentaria € a
maximizacdo do lucro, devendo dedicar-se a avaliar e tomar decisdes financeiras que
impulsionem a criacdo de valor para a companhia. Pode-se dizer que existem trés objetivos
distintos: a) criar valor para os acionistas: o lucro é uma excelente maneira de medir a eficicia
organizacional, ou seja, 0 seu desempenho; b) maximizar o valor de mercado: o valor de
mercado é considerado um dos melhores critérios para a tomada de decisdo financeira. Duas
variaveis sdo importantes para se avaliar: o retorno esperado para o investimento e a taxa de
oportunidade; ¢) maximizar a riqueza: elevagédo da receita obtida pelos acionistas, mediante o
incremento de valor de mercado.

O autor (LOURES JUNIOR 2010) destaca que 0s proprietarios das empresas esperam
gue seu investimento produza um retorno compativel com o risco assumido, por meio de
geracdo de resultados econémicos e financeiros adequados para o longo prazo. A geragédo
permanente de lucros e caixa contribui para que uma empresa moderna cumpra suas funcdes
sociais, por meio de geragdo de impostos, remuneracdo adequada dos empregados,

investimentos em melhoria ambiental, etc.
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As atividades empresariais relacionadas a administracdo sdo: a) operacional: as
atividades operacionais refletem o que acontece na demonstracdo de resultado do exercicio
(DRE), como por exemplo os salarios, aquisicdo de matéria-prima, vendas, entre outros; b)
investimento: atividade executada em decorréncia das aplicacdes de recursos, essas atividades
aparecem na conta Investimentos no Balango Patrimonial e podem ser aplicagdes financeiras,
aquisicoes de maquinas e equipamentos; c) financiamento: refletem as decisdes tomadas diante
das atividades operacionais e de investimentos. Estas atividades costumam ser classificadas no

passivo financeiro e patrimonio liquido.

3.3 A CONTRIBUICAO DA ECONOMIA PARA O EMPREENDEDORISMO

A Economia é uma das principais ciéncias sociais que analisa 0 mercado num contexto
organizacional, num ambito interno (microeconomia) e externo (macroeconomia), pois se
busca por produtos e servigcos escassos para a satisfacdo das necessidades humanas que e isso
interfere no bolso dos produtores e consumidores (PORTAL DE ADMINISTRACAO 2015).

De acordo com site de pesquisa, as empresas estdo sempre buscando inovagdes para
ampliar o seu quadro econémico e, por sua vez, a sua capacidade de producdo. Diga-se, de
passagem, que empregando de forma eficiente os recursos disponiveis para a producéo de bens,
sejam eles, materiais ou imateriais, elas terdo excelentes resultados, contribuindo para agilidade
das formas de producao e distribui¢do dos bens e servicos (ADMINISTRADORES 2015).

A economia € uma ciéncia que estuda a atividade produtiva. Focaliza estritamente 0s
problemas referentes ao uso mais eficiente de recursos materiais escassos para a producao de
bens; estuda as variacGes e combinacOes na alocacéo dos fatores de producéo, na distribuicéo
de renda, na oferta e procura e nos pre¢os de produtos. Por fim, esta voltada a mensuracao da
atividade produtiva, recorrendo aos conhecimentos matematicos, estatisticos e econométricos.
(SANDRONI 2000).

Os aspectos econdmicos ndo se encontram de forma isolada: estéo inter-relacionados
com a politica e a legislacdo, com as questdes climaticas, tecnoldgicas e socioculturais. Uma
economia estavel, com taxas de juros baixas e indices de crescimentos razoaveis, permite um
planejamento de curto e longo prazo. No entanto, a instabilidade econdmica exige dos
empreendedores um aprimoramento nas estratégias de planejamento e atuacdo (ZENARO
2011).
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3.3.1 O planejamento de marketing para o plano de negocios

Para atuar no ambiente competitivo atual, € imprescindivel ter visdo estratégica. Esta
visdo ou postura estratégica organizacional compreende a adocdo de processos formais de
analise do ambiente de negocios de forma préatica e proativa, a fim de identificar e aproveitar
oportunidades, reduzir ameacas, diminuir os pontos fracos e reestruturar a organizagédo
constantemente mantendo-a sempre competitiva (ZENARO 2011).

Neste cenario, as empresas geralmente preparam planos estratégicos a longo prazo. O
plano descreve o curso do mercado, os objetivos da empresa, a estratégia de marketing para
aquele ano, o plano de agédo, orcamentos e controles.

Para (ZENARO 2011) a estratégia de marketing das empresas deve ser desenvolvida
para apoiar os objetivos e atingir a missdo da empresa. Cada segmento de mercado e/ou produto
deve desenvolver detalhadamente o plano de marketing, apoiando o planejamento estratégico
da empresa com um planejamento mais detalhado para oportunidades especificas de mercado.

Apo6s a definicdo do seu produto ou missdo, o publico-alvo, pontos fortes e pontos
fracos, ameacas e oportunidades, por meio do plano de marketing a empresa evidencia quais
sd0 as metas e objetivos.Para tornar o negdcio viavel e atrativo, € importante colocar os

objetivos em bases realistas.

3.3.2 A gestdo de recursos humanos para as organizagoes

A area de recursos humanos na gestdo das organizacdes é muito importante para manter
a vitalidade da empresa, desta forma (DUTRA 2011) compreende que a gestdo de pessoas é
um conjunto de politicas que permite a conciliacdo de expectativas entre a organizacdo e as
pessoas.

Para DutrA (2011) a maneira de efetuar a gestdo dos recursos humanos nas organizagdes
passa por alteracdes no mundo todo, que sdo ocasionadas por mudancas no relacionamento
entre a organizacao e as pessoas, mudancas na organizacéo do trabalho e no comportamento do
mercado de trabalho. Para (CHIAVENATO 2009) as pessoas formam o mais importante ativo
das organizagOes e que deixaram de ser 0 recurso humano para serem tratados como parceiros
e colaboradores. Os objetivos do Recursos Humanos (RH) na organizacdo passa a ser mais
estrategico e com a finalidade de agregar, recompensar, manter e desenvolver pessoas.

Uma gestdo eficiente de pessoas auxilia no alcance e manutencdo dos resultados e

também contribui na perpetuacdo da organizacdo. A fim de otimizar a gestdo das pessoas na
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organizacao, é importante buscar conhecer melhor as pessoas da equipe, 0 comportamento de
respeito com os membros da equipe, valorizar o trabalho bem executado, trabalhar para manter
um ambiente de confianca e transparéncia; criar a cultura do feedback, colocar-se a disposi¢édo
para ajudar o colaborador, acompanhar os resultados e valorizar os progressos (MEIRA, 2012).
A gestdo de recursos humanos é essencial na organizacdo e vem ganhando forcas e sendo mais

valorizada

3.4 PLANO DE NEGOCIO COMO FERRAMENTA DE APOIO AO INVESTIDOR

O plano de negocio é amplo e ndo é de facil elaboracdo, pois envolve todas as areas e
requer grande esfor¢o para sua realizacdo. Considerando que o empresario estad fortemente
envolvido com suas atividades e esquematizar o plano requer tempo e empenho.

De acordo com (DORNELAS 2008), o plano de negdcios, é um documento que serve
de planejamento. O seu objetivo € estruturar as principais ideias e objetivos que se deseja atingir
para um negocio. Ele define o que é necessario para alcancar os objetivos e diminui o0s riscos e
incertezas. Também utilizado para a solicitacdo de empréstimos e financiamentos junto a
instituicdes bancérias.

O plano de negdcios para o empreendedor € uma forma de testar uma ideia de negdcio
no papel, um guia para garantir que ndo tenha esquecido questdes importantes e estratégicas
que fardo a diferenca no negécio.

Conforme orientagdes do Servico Brasileiro de Apoio as Micros e Pequenas Empresas
(SEBRAE 2015) para organizar as ideias é necessario usar o plano de negécio. O plano orienta
na busca por informagdes detalhadas sobre o ramo, produtos e servicos que podem ser
oferecidos, assim como analisar os possiveis clientes, concorrentes, fornecedores e, sobretudo,
analisar a Matriz Swot, ou seja, 0s pontos fortes e fracos, ameacas e oportunidades do negécio,
auxiliando na identificacdo da viabilidade da ideia e na gestdo da empresa.

Para organizar as ideias foi criado o PLANO DE NEGOCIO e na viagem ao mundo dos
empreendedores, 0 mesmo é o mapa do percurso, pois empreender, muitas vezes, é uma viagem
para um lugar desconhecido.

Um plano de negocio deve descrever os objetivos de um negocio e quais 0s passos serao
dados para que os objetivos sejam alcangados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano
de negdcio permite identificar e restringir seus erros antes mesmo da execucao. Por fim, o plano
de negbcio ajudara a responder a seguinte pergunta: “vale a pena abrir, manter ou ampliar o

negocio? ” (SEBRAE 2015).
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4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

De acordo com Marconi e Lakatos (2010), a metodologia cientifica significa introduzir
o discente no mundo dos procedimentos sistematicos e racionais, € base da formacéo tanto do
estudioso quanto do profissional, pois ambos atuam além da préatica.

O método da pesquisa utilizado e indutivo utiliza-se da indugdo. Segundo (MARCONI
e LAKATOS 2003), inducéo é um processo mental por intermeédio do qual, partindo de dados
particulares, suficientemente constatados, infere-se uma verdade geral ou universal, ndo contida
nas partes examinadas.

O nivel de pesquisa utilizado nesta pesquisa classifica-se como uma Pesquisa
Descritiva. Com relacdo ao delineamento este estudo classifica-se como um estudo de campo.
A pesquisa de estudo de campo caracteriza-se principalmente pelo levantamento, porém mais
profundidade e flexibilidade utiliza-se de entrevistas, questionario, mas principalmente
observacdo (GIL,2010), é realizado no local onde os fatos estudados ocorrem.

O instrumento de coleta de dados utilizado nesta pesquisa serad atraves de entrevista,
observacao com sdcio proprietario da distribuidora de materiais elétricos, e por um guestionario
fechado aplicado os consumidores do ramo. A entrevista permite um estreito relacionamento
entre pesquisador e pesquisado, mas as interpretaces dos dados devem ser feitas com cuidado
porque algumas verbalizagOes parecem transparentes podendo ser interpretadas erroneamente
(FIGUEIREDO 2014).

A observacdo tem como maior vantagem que as informacdes sejam obtidas quando
acontecem, mas podem ser questionadas sua fidedignidade e validade em fun¢do do modo como
0 pesquisador se integra ao grupo (FIGUEIREDO, 2014). Questionario tem como vantagem
abranger grande numero de pessoas, ser Util onde se procuram informacg6es de pessoas que estdo
geograficamente dispersas. E eficaz quando aplicado grupos de nivel instrucional alto e tem
baixo custa em sua aplicacdo (FIGUEIREDO, 2014).

A populagdo desta pesquisa sdo todas as empresas do segmento de distribuicdo de
material elétrico localizadas no municipio de Chapecd/SC. Populacéo sdo todos os membros de
um grupo definido de pessoas ou itens (FIGUEIREDO, 2014). J4, a amostra é uma unica
distribuidora de materiais elétricos. Amostra apresenta a delimitacdo a uma Unica empresa
pertencente ao ramo/setor/departamento a coleta de dados e/ou o estudo realizado
(FIGUEIREDO 2014). A técnica de andlise e interpretacdo de dados utilizada nesta pesquisa

classifica-se como Qualitativo e Quantitativo.
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Qualitativo € a interpretacdo de dados levando-se em consideracdo seu conteudo, a
forma de apresentacdo adotada na maioria dos casos é a elaboragéo de textos (FIGUEIREDO
2014). A entrevista sera composta por questdes sobre dados econdmico-financeiros, contabil,
estratégias de marketing e recursos humanos e sera encaminhada por endereco eletrénico ao
socio proprietario da distribuidora de materiais (FIGUEIREDO 2014).

Quantitativo é a avaliacdo através de dados metrificantes, podendo ser realizado com
varios célculos e testes com os dados dependendo da forma que foram coletados geralmente
sdo apresentados a atraves de grafico e tabelas. O questionario fechado sera composto por
perguntas relacionadas ao perfil do consumidor e aplicado aos mesmos verificando seu nivel

de consumo em relacdo os produtos oferecidos no ramo de distribuicdo de materiais elétricos.
5 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Etapa que consiste em caracterizar a o plano de negocios, objeto da pesquisa e demais
do mesmo segmento, além organizar os dados coletados a fim de oferecer subsidios para a

formulacdo de respostas aos objetivos propostos para o estudo.
5.1 ANALISES DA ENTREVISTA COM UM EMPRESARIO DO RAMO SIMILAR

Nesse tdpico apresentaremos as caracteristicas da empresa do mesmo segmento
observada que foi a ELETRO LUZ DISTRIBUIDORA DE MATERIAIS ELETRICOS LTDA,
conforme caracteristicas fisicas da empresa evidenciadas na figura 1, onde foi aplicada uma

entrevista ao Socio proprietario Adilson José Balen.

Figura 1 — Fachada empresa Eletro Luz

Fonte: Dados da pesquisa.
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A constituicdo da empresa € LTDA, esta no mercado ha oito anos e sua sociedade €
composta por trés sécios, a regido de atuacdo é o Oeste de Santa Catarina e 0 Norte do Rio
Grande do Sul atuando como distribuidora de materiais elétricos, seus clientes séo as revendas
de material elétrico e construcdo, instaladores, industrias e construtoras. O regime tributario €
0 lucro presumido, os produtos oferecidos sdo cabos elétricos, lampadas, luminarias e
disjuntores. A divulgagdo é realizada através de catalogo, site, e-mail, visitas técnicas e
representantes comerciais.

Quanto a politica de formacéo de precos ela segue uma formula matematica que consiste
em somar ao custo de produto, os impostos, despesas e o mark-up. Ha diferenca nos precos para
compra & vista e a prazo, a venda a prazo representa 90% do faturamento realizada em boleto,
cheque e dinheiro. A figura 2 demonstra a organizacdo e disposi¢cdo das prateleiras na

distribuidora.

Figura 2 — Depdsito empresa Eletro Luz

Fonte: Dados da pesquisa.

Os impostos pagos sé@o Programa de Integracdo Social (P1S), Contribuicdo para o
Financiamento da Seguridade Social (COFINS), Imposto de Renda (IR), Contribuicdo Social
sobre Lucro Liquido (CSLL), Instituto Nacional do Seguro Social (INSS), Imposto sobre
Circulacdo de Produtos e Servicos (ICMS), Substituicdo Tributaria (ST), Fundo de Garantia
por Tempo de Servico (FGTS). O que mais onera € a substituicdo tributéaria e ICMS.

Segundo o Sécio Proprietario Adilson o marketing tem uma importancia mediana na
gestdo da empresa, pois a principal forma de negociacdo se da através de visita técnica. Utiliza
0 e-mail, folder e mala direta como estratégia de marketing. A empresa possui um terceiro
responsavel pelo marketing. Para Adilson comunicagdo é a forma direta de se expressar ou
partilhar, e marketing é a maneira de se tornar atrativo ao consumidor, despertar o desejo de

consumo.
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Na ELETRO LUZ néo existe uma verba ou percentual definido para ser destinado ao
marketing ele é definido conforme a necessidade. A empresa possui quinze funcionérios diretos
e trés indiretos. Quanto ao recrutamento e selecdo para os cargos de maior responsabilidade
geralmente sdo capacitados os funcionarios que ja estdo na empresa, para 0s demais, 0
recrutamento é feito de forma aleatdria, para a selecdo € analisado conhecimento técnico e
tempo de mercado. Existem formas de socializagio exceto para primeiro emprego, e existe um

programa de avaliacdo de desempenho e treinamentos.

52  QUESTIONARIO DE VIABILIDADE MERCADOLOGICA

Este topico apresenta o resultado da pesquisa realizada por meio de questionario.
Aborda os entrevistados acerca do seu perfil pessoal e preferéncia no momento da compra de
produtos relativos ao empreendimento proposto.

O questionario foi aplicado entre as datas 28/09 a 07/10/2015 com abrangéncia de 30
(trinta) pessoas respondentes. O questionario foi respondido por 90% de pessoas fisicas com
faixa etaria predominante, de 20 a 30 anos e com renda média mensal de 2 a 4 salarios minimos
e que compram lampadas de led e chuveiro. O estabelecimento comercial preferido até a
pesquisa foram as empresas Celesp e Eletrénica Rocha com 40% e 33,33%, respectivamente.
Quando questionados sobre o que mais interfere no momento da compra, 0s itens mais
pontuados sdo a qualidade e o custo beneficio com 40% e 43,33%, respectivamente. J& quando
questionados acerca da possibilidade de trocar o fornecedor 46,67% disseram que trocam,

enquanto que 40% responderam talvez, apenas 10% né&o trocam.

5.3 CARACTERISTICAS DA EMPRESA CONSTITUIDA

A empresa foi constituida como sociedade empreséria limitada com razéo social S&H
DISTRIBUIDORA DE MATERIAIS ELETRICOS LTDA e nome fantasia de Elétric Mais,
situada na Rua da Dom Joaquim Domingues de Oliveira, n° 999 E, Cep 89.900-000, Bairro
Passo dos Fortes, Chapecd — SC. A sociedade empresaria é composta por dois socios e atua na
cidade de Chapeco e municipios vizinhos, a fim de atender os comércios e os consumidores de
materiais e acessorios elétricos. A loja atendera de segunda a sexta feira das 08 as 12hs e das

13h30 as 18h18. Aos sdbados o atendimento serd das 08h as 12h. Para melhor atender os
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consumidores a loja contard com 6 (seis) funcionarios, distribuidos da seguinte forma: 1 (um)
operador de caixa, 2 (dois) atendentes, 1 (um) estoquista, 1 (um) motorista e 1 (um) gerente
comercial.

Os investimentos iniciais da atividade da empresa foram aplicados em capital de giro
no valor de R$ 400.000,00 (quatrocentos mil reais), disposto em caixa (vinte mil reais) e banco
(trezentos e oitenta mil reais), R$ 160.000,00 (cento e sessenta mil reais) aplicados em estoque
inicial de produtos. J&, R$ 35.000,00 (trinta e cinco mil reais) correspondente a um veiculo Fiat
Fiorino, em mdveis e equipamentos foram necessarios R$ 43.700,00 (quarenta e trés e
setecentos mil reais), além de R$ 1.300,00 (um mil e trezentos reais) referente a locagdo do
ponto comercial. A empresa tera despesa média por trimestre com agua, aluguel, combustivel,
energia elétrica e aluguel no montante de R$ 2.225,00 (dois mil duzentos e vinte e cinco reais).

A empresa comercializa lampadas, fitas led, duchas e chuveiros, torneira elétrica,
calhas, reator, cabos elétricos, tomadas, interruptores e outros acessorios elétricos. O custo para
aquisicdo dos produtos e disponibilizacdo dos mesmos para venda representam 45% do
faturamento da empresa. A fim de atender as expectativas dos proprietéarios e alinhadas ao
cenario econémico local e publico alvo, o preco de venda dos produtos é baseado no seu custo
acrescido de uma margem de 120% que visa atender os direcionadores estratégicos e demais
despesas. As vendas a vista e a prazo até duas vezes, 15 (quinze) e 45 (quarenta e cinco) dias
sdo realizadas pelo mesmo preco. Para vendas cujo pagamento ndo ocorrer até a data negociada,

é cobrado multa de 2% e juro de 1% ao més.

5.5 PLANEJAMENTO DE MARKETING DO EMPREENDIMENTO

Primeira fase: Determinagdo de Metas - Para transmitir e perpetuar a empresa no
mercado, a Elétric Mais tracou a missdo de fornecer solucdes sustentaveis e inovadoras em
materiais e acessorios elétricos aos consumidores a valores acessiveis, a fim de garantir a
sustentabilidade e continuidade do negdcio. Para assegurar que os direcionadores estratégicos
sejam cumpridos ou mesmo para revisdo, os gestores realizam reunides periodicas a fim de
confirmar se estdo alinhados com a realidade econémica e financeira da empresa e do cenario
econdmico.

A fim de divulgar a nova op¢éo de compra para materiais elétricos a empresa utiliza
estratégias de marketing como o uso de outdoors as margens da rodovia que da acesso a cidade

e em alguns pontos estratégicos. Para a inauguragdo serd realizada a distribuicdo de folders e
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campanha publicitaria na midia. O veiculo de comunicacdo escolhido foi o radio com
abrangéncia regional, para anunciar a nova opcao de compra e convidar o publico em geral para
participar e prestigiar a inauguracao.

Segunda Fase: Revisdo da Situacdo - Para contribuir com a analise de viabilidade do
empreendimento foi utilizada a matriz SWOT que € um instrumento utilizado para obter dados
que caracterizam o ambiente interno (forcas e fraquezas) e externo (oportunidades e ameacas)

da empresa.

Figura 3 — Matriz SWOT empresa Elétric Mais

Forcas Fraquezas

* Produtos de qualidade, oferecendo as melhores

* Necessidade de prospecc¢éo de clientes;
marcas;

a3 i Jaliza s . . . . .
c * Programa de fidelizagdo de clientes; * Necessidade de aprimorar os conhecimentos
s . . i = ; .
= * Ambiente organizado para melhor atendimento aos voltados ao ramo de atuagéo do empreendimento;
- clientes;
* Disponibilidade de capital de giro;
* Firmar parcerias com profissionais autbnomos
(engenheiros, pedreiros, arquitetos), para indicagcéo de * Concorrentes ja estabelecidos no mercado;
clientes;
g * Economia da cidade de Chapeco6 apresenta-se em
S franco crescimento; * Crescimento no endividamento das familias e
-+~ - - ~ . - <
|.>|J< * Grande parte da populacio brasileira ainda ndo tem principalmente reducéo da renda familiar, devido &

casa propria, com o aumento do poder de aquisicdo dificuldades econdmicas do pais;

principalmente da classe média, estima-se a construgao
até 2030 de 37 milhdes de moradias, o que deve
influenciar diretamente na venda de materiais elétricos;

Oportunidades Ameacas
Fonte: Dados da pesquisa.

A anéalise SWOT é uma ferramenta utilizada para fazer analise do ambiente e serve de
base para a gestdo e para o planejamento de uma empresa, auxilia também no estudo e
compreensdo do cenario e principalmente quem esta comecando a empreender. Baseado nisso
foram identificados alguns pontos fortes e fracos, bem como oportunidades e ameagas do
empreendimento pretendido, conforme demonstra a figura 3.
Terceira Fase: Formulacdo da Estratégia- O planejamento de marketing foi dividido em trés
etapas que contemplam a fase de pré - inauguracdo, abertura e meses seguintes. Devido a
restricdes orcamentarias foram previstos gastos com divulgacao e propaganda para inauguragéo
no montante de R$ 2.850,00 (dois mil e oitocentos e cinquenta reais), sendo que para a
inauguracao a despesa serd de R$ 6.225,00 (seis mil duzentos e vinte e cinco reais).

Para 0s demais meses até completar o primeiro ano serdo necessarios R$ 1.260,00 (um

mil, duzentos e sessenta reais) mensais, pois contard com duas inser¢des diarias de alguns
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segundos em radio, por vezes, com flashes ao vivo e folders que divulgam acbes promocionais.
O investimento total da empresa em marketing durante o periodo de 12 (doze) meses sera R$
23.295,00 (vinte e trés mil duzentos e noventa e cinco reais).

Oportunidades oferecidas pelo mercado podem ser percebidas e implantadas através de
sugestdes e pesquisa de satisfacdo do cliente e colaboradores que visam superar as expectativas,
ofertando produtos e servigos melhores que o mercado.

Outra estratégia de marketing que a Elétric Mais ira adotar € uma forma de fidelizagéo

do cliente por meio da concessao de descontos e/ou brindes aos clientes fiéis a loja ou quando
de datas especiais como aniversario. Além do canal de comunicacdo online com gerente e
proprietarios, isso € uma ferramenta de marketing direto efetivo que ira traduzir o jeito de gerir
para o cliente.
Quarta Fase: Formulacédo da Estratégia - Os valores dispendidos para o marketing visam a
melhoria continua da divulgacdo e principalmente reconhecimento da empresa no cenario
econdmico do ramo de atividade. Baseado na missdo da Elétric Mais e nas acGes de marketing,
0s proprietarios projetaram objetivos estratégicos para a empresa que requerem rentabilidade
de 8% e taxa de retorno do capital investido de 12%, além de crescer 30% em faturamento no
primeiro ano. Todas as acdes de marketing e direcionadores estratégicos serdo monitoradoras
através de relatdrios e demonstragfes contabeis, bem como a satisfacdo dos clientes por meio
de pesquisa de satisfacdo e fatia do mercado.

Com objetivo de melhorar a qualidade do atendimento ao cliente e a variedade dos itens,
a loja contara com a opinido dos clientes que pode ser depositada na caixa de sugestdes e
reclamacgdes. Tal acdo € importante para que clientes e, também, colaboradores possam
expressar suas ideias e opinides, afinal a Elétric Mais quer ser a primeira opgao do cliente.

5.5 ESTRATEGIAS DE GESTAO DE TALENTOS

A fim de evitar a rotatividade de funcionarios e despertar o interesse das pessoas do
mercado de trabalho, a empresa oferece beneficios como plano de salde, vale transporte, auxilio
educacdo apdés o 12° més de contrato de trabalho, além do Programa de Participagdo de
Resultado (PPR) a todos os funcionérios desde que observem seus deveres e obrigacgdes.

Para contratagdo de novos colaboradores, o recrutamento e selecdo sdo realizados

através da escolha de curriculo de candidatos, entretanto, o principal meio utilizado para a
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entrevista e contratacdo € a indicacédo de colaboradores e clientes classificados no programa de
fidelidade. Com objetivo de buscar profissionais competentes e comprometidos a empresa tem
critérios bem definidos para realizar a contratacdo como formacéo, habilidades e competéncias
minimas necessarias para a vaga em questao.

Para manter a exceléncia no atendimento e satisfacdo do cliente, existe o programa de
qualificacdo profissional onde o admitido passa pela integracdo de novos colaboradores que
visa apresentar a empresa e sua funcionalidade, repassar todos os processos e procedimentos
antes de iniciar as atividades do cotidiano. Os novos colaboradores sao avaliados aos primeiros
30 (trinta) dias da experiéncia, podendo renovar por um periodo de mais 60 (sessenta) dias.
Dessa forma tem direito ao processo de treinamento e desenvolvimento.

Outro ponto importante é o comprometimento da empresa em promover o continuo
aprendizado e crescimento profissional de seus colaboradores através de cursos e treinamentos
especificos para melhorar o desempenho individual, coletivo e da empresa. Além de direcionar
para um treinamento de atendimento e vendas quando o colaborador é aprovado da experiéncia.

Para garantir a adequada e justa remuneracdo dos colaboradores, a empresa dispde de
uma politica de cargos e salarios que também reflete na motivacéo, satisfacdo e empenho do
colaborador. A politica de cargos incentiva o colaborador a desempenhar bem suas atividades
e permanecer na empresa, pois prevé reajustes anuais de 2% por tempo de servico, exceto

reajustes oriundos de acordos sindicais.

5.6 LEVANTAMENTO DOS INVESTIMENTOS NECESSARIOS

Seré necessario um capital inicial de R$ 640.000,00 (seiscentos e quarenta mil) reais,
sendo que deste montante, R$ 512.000,00 (quinhentos e doze mil) reais é proveniente de
recursos proprios, ou seja, advindo dos socios e a diferenca de 20% € capital de terceiros que
sera captado junto a instituic@es financeiras através de financiamento.

O valor captado de terceiros serd pago em uma parcela anual durante seis anos
adicionado de juros anual de 14,88%. O valor pago de capital de terceiros acrescido de juros
representa R$ 33.713,08 (trinta e trés mil setecentos e treze reais e oito centavos).

O investimento inicial para iniciar as atividades da empresa foi aplicado em capital de
giro no valor de R$ 400.000,00 (quatrocentos mil reais), sendo que no caixa foi disposto R$
20.000,00 (vinte mil reais) e banco R$ 380.000,00 (trezentos e oitenta mil reais). O estoque de
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produtos consumiu R$ 160.000,00 (cento e sessenta mil reais), R$ 35.000,00 (trinta e cinco mil
reais), correspondente a um veiculo Fiat Fiorino, em moveis e equipamentos foi necessario R$
43.700,00 (quarenta e trés e setecentos mil reais), aléem de R$ 1.300,00 (um mil e trezentos

reais) referente ao pagamento antecipado de um més de locacdo do ponto comercial.

5.6.1 Balango Patrimonial Inicial

Para melhor compreender a S&H
DISTRIBUIDORA DE MATERIAIS ELETRICOS LTDA, apresenta-se na sequéncia o

Balanco Patrimonial da empresa no inicio das atividades em 01/08/2015.

situacdo  patrimonial supracitada da

Figura 4 - Balanco Patrimonial Inicial

Fiopres a S&H DIS TRIBUIDORA DE MATERIAIS FI ETRICOS
Balan¢o Pratirnonial Inicial 01/08/2015
Atwo Passivo

Circulante R% 561.300,00|Circul ante R% 14.666,68

Caixa R$ 2000000 Fiananciamentos R% 14 666,68

Banco R$ 380.000,00

Estoque R3 160.000,00

Aluguel Adiantado R 1.300,00

Contas a receber

Nao Circulante R$% 78.700,00|Nao Circul ante R% 113.333.32

Equipamentos R3 43.700,00 Financiamento R$113.333,32

Veiculo R$ 35.000,00
Patrimonio Liqui do R$ 512.000,00
Capital Social R$ 512.000,00
Lucro/ Prejuis o acurmulado

Total do Ativo R3$ 640.000,00 Total do Passivo+ PL R$ 640,000,000

Fonte: Dados da Pesquisa.

Os investimentos iniciais mencionados para iniciar as atividades da empresa foram
aplicados R$ 561.300,00 (quinhentos e sessenta e um mil e trezentos reais) em ativo circulante
e R$ 78.700,00 (setenta e oito mil e setecentos reais) no ativo ndo circulante, enquanto que a
contrapartida do passivo circulante representou R$ 14.666,68 (quatorze mil seiscentos e
sessenta e seis reais e sessenta e oito centavos) e R$ 113.333,32 (cento e treze mil trezentos e
trinta e trés reais e trinta e dois centavos) no passivo nao circulante, referente ao capital de
terceiros, enquanto o patriménio liquido importou em R$ 512.000,00 (quinhentos e doze mil

reais) que contempla a integralizacdo do capital dos s6cios
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5.5.2 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa da empresa evidencia a disponibilidade de caixa apds o recebimento

das vendas, pagamentos dos fornecedores e despesas fixas, bem como imposto, despesas

financeiras e amortizacdo de empréstimos.

Figura 5 - Fluxo de Caixa

Fluxo de caixa S&H DISTRIBUIDORA DE MATERIAIS ELETRICOS

Periodo 1° Trimestre 2° Trimestre 3° Trimestre 4° Trimestre
Saldo inicial R$ 400.000,00| R$ 429.770,88| R$ 488.853,19| R$ 547.068,32
Entradas R$ 481.250,00( R$ 542.500,00| R$ 495.000,00( R$ 625.000,00
Vendas a vista R$393.750,00f R$442.500,00f R$405.000,00{ R$510.000,00
Recebimento de clientes R$87.500,00 R$100.000,00f R$90.000,00] R$ 115.000,00
Saidas R$ 451.479,12| R$ 483.417,69| R$ 436.784,87| R$ 531.903,36
Fornecedores R$184.928,13| R$202.443,75| R$169.256,25| R$210.740,63
Despesas operacionais R$94.431,54] R$81.351,54] R$82.094,54] R$84.80554
Despesas financeiras R$ 8.428,27 R$ 8.428,27 R$ 8.428,27 R$ 8.428,27
Impostos R$163.691,18| R$191.194,13| R$177.00581| R$227.928,92
Saldo Final R$ 429.770,88( R$ 488.853,19| R$ 547.068,32| R$ 640.164,96

Fonte: Dados da Pesquisa.

Desta forma é possivel perceber que a S&H Comércio de Materiais Elétricos ndo
apresentara saldo negativo nos periodos analisados, sendo que ao final do 4° trimestre tera
disponivel um saldo de caixa/bancos de R$ 640.164,96, deste valor R$ 240.164,96 foi gerado

pela atividade operacional nos quatro trimestres analisados.

5.5.3 Demonstrativos de Resultados

O demonstrativo de resultado dos quatro trimestres evidencia as receitas, custos e

despesas da empresa.
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Figura 6 - Demonstracao de Resultado do Exercicio.

Demonstragéo de Resultado do Exercicio
Descrigdo conta 1° Trimestre 2° Trimestre 3° Trimestre 4° Trimestre Total
1- Receita operacional Bruta R$  525.000,00 | R$  590.000,00 | R$  540.000,00 | R$  680.000,00 | R$  2.335.000,00
2-(-) Dedugdes R$ 137.81250 | R$ 154.875,00 [ R$  141.750,00 | R$  178.500,00 | R$ 612.937,50
(-)ICMS R$ 89.250,00 | R$ 100.300,00 | R$ 91.800,00 | R$ 115.600,00 | R$ 396.950,00
()PIS R$ 8.662,50 | R$ 9.735,00 | R$ 8.910,00 | R$ 11.220,00 | R$ 38.527,50
(-JCOFINS R$ 39.900,00 | R$ 44.840,00 | R$ 41.040,00 | R$ 51.680,00 [ R$ 177.460,00
(-)Simples s/ Vendas R$ - |R$ - |R$ - | R$ - | R$ -
3-(=)Receita operacional Liquida R$ 387.18750 |R$ 435.12500 | R$ 398.250,00 | R$ 50150000 | R$  1.722.062,50
(-)Custos dos Produtos Vendidos R$ 18492813 | R$ 20244375 | R$ 169.256,25 | R$ 210.740,63 | R$ 767.368,75
4- (=) Resultado bruto R$ 202.259,38 | R$ 23268125 [ RS  228.99375 | R§  290.759,38 | R$ 954.693,75
5- (=) Despesas operacionais R$ 9443154 |R$ 8135154 |R$  82.094,54 | R$ 84.805,54 | R$ 342.683,17
(-) Despesas comsaldrios R$ 4128000 [ R$  41.280,00 | R$ 41.280,00 | R$ 41.280,00 [ R$ 165.120,00
(-) Administrativas gerais R$ 36.205,00 | R$ 23.215,00 | R$ 23.958,00 | R$ 26.669,00 [ R$ 110.137,00
(-/+) Financeiras R$ 8.428,27 | R$ 8.428,27 | R$ 8.428,27 | R$ 8.428,27 | R$ 33.713,08
(-) Despesas financeiras R$ 8.428,27 | R$ 842827 | R$ 8.428,27 | R$ 8.428,27 | R$ 33.713,08
(+) Receitas financeiras R$ - |R$ - |R$ - |R$ - |R$ -
6-(=) Resultado antes IRPJ/CSLL R$ 107.82783 | R$ 151.329,71 [R$  146.899,21 | R$  205.953,83 | R$ 612.010,58
7-(-) IRP R$ 16.17418 | R$  22.699,46 | R$ 22.034,88 | R$ 30.893,08 [ R$ 91.801,59
8-(-) CSLL R$ 9.70451 | R$ 13.619,67 | R$ 1322093 | R$ 1853585 | R$ 55.080,95
9(:)Resultad0Liquid0 R$ 8194915 | R$ 11501058 | R$ 11164340 | R$ 15652491 | R$ 465.128,04
10-(=) Resultado Liquido em % 15,61% 19,49% 20,67% 23,02% 19,92%

Fonte: Dados da Pesquisa.

O faturamento da S&H Comércio de Materiais Elétricos serd sazonal, visto que
apresenta um acréscimo do 1° trimestre para o 2° trimestre de 12,4%. No entanto, analisando o
3° semestre em relacdo ao periodo anterior a Receita Bruta reduzira 8,5%. J& no ultimo semestre
o crescimento no faturamento em relacdo ao 3° semestre sera de 25,9%.

O faturamento da empresa acumulado no periodo sera de R$ 2.335.000,00, (dois
milhGes trezentos e trinta e cinco mil reais) e o resultado liquido de R$ 477.041,04
(quatrocentos e setenta e sete mil e quarenta e um reais e quatro centavos), correspondente a
20,43% da receita bruta. O resultado varia de acordo com as variagdes do faturamento, apesar

das despesas operacionais manterem-se fixas.

5.6.4 Balanco Patrimonial Final

O Balanco Patrimonial final da empresa é datado de 31/07/2016 e demonstra o saldo de

bens, direitos e obrigagdes apos um periodo de operagéo.
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Empresa S&H DISTRIBUIDORA DE MATERIAIS ELETRICOS
Balanco Pratimonial Final 31/07/2016
Ativo Passivo
Circulante R$ 1.016.561,36 |Circulante R$ 16.849,09
Caixa R$ 20.000,00 Fiananciamentos R$ 16.849,09
Banco R$ 620.164,96
Estoque R$ 183.846,40
Aluguel Adiantado R$ 1.300,00
Contas a receber R$ 191.250,00
Nao Circulante R$ 73.900,00 Néo Circulante R$ 96.484,23
Equipamentos R$ 43.700,00 Financiamento R$ 96.484,23
Veiculo R$ 30.200,00
Patrimonio Liguido R$ 977.128,04
Capital Social R$ 512.000,00
Lucro/ Prejuiso acumulado R$ 465.128,04
Total do Ativo R$ 1.090.461,36 Total do Passivo + PL R$ 1.090.461,36

Fonte: Dados da Pesquisa.

Pode-se analisar que a conta de bancos terd variacdo positiva, passando de R$
380.000,00 para R$ 620.164,36, bem como o saldo de estoque ird aumentar R$ 23.846,40.
Dentre as obrigacdes os saldos de financiamentos reduziréo devido ao pagamento do montante
de R$ 14.666,68. O total do ativo e passivo da empresa passara de R$ 640.000,00 no inicio das
atividades para R$ 1.090.461,36.

ECONOMICA E FINANCEIRA DO

57 ANALISE DE VIABILIDADE

EMPREENDIMENTO

Com base nos demonstrativos elaborados, Balanco Patrimonial, Fluxo de Caixa e
Demonstrativo de Resultados, calculou-se o VPL, TIR e Payback do negdcio. As planilhas de
calculo destes indicadores encontram-se em anexo e com base nestas se conclui que o projeto
para implantagdo de comércio para revenda de materiais elétricos apresenta viabilidade
econdmica e financeira. Analisando o DRE, a atividade da empresa é rentavel, apresentando
uma margem de lucratividade 6tima, correspondente a 19,92% do faturamento. O Fluxo de
Caixa reforca esta situacdo visto que ao final dos quatro semestres a empresa tera um saldo final
de disponibilidades de recursos de R$ 640.164,96.
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O Valor Presente Liquido (VPL) da empresa, considerando o investimento inicial de R$
400.000,00, serd4 negativo no primeiro ano, no montante de R$ -159.835,04, conforme
evidenciado no ANEXO VII. A taxa minima de atratividade de negdcio requerida pelos socios
é de 8,5%, desta forma, o Payback que evidencia o retorno do investimento serd negativo em
R$ -209.620,38 e a Taxa Interna de Retorno (TIR) do negocio sera de -22,30%, devido a analise
ocorrer apenas com as informag0es do primeiro ano de operagéo.

Se considerarmos 0 mesmo resultado nas projecdes futuras o capital investido retorna

em pouco mais de 2 anos, e a TIR torna-se positiva.

6  CONSIDERACOES FINAIS

A busca por alternativas mais econémicas e sustentaveis esta em discussdo no mercado.
Desta forma o estudo propds a analise de como materiais alternativos que auxiliam na reducgéo
de despesas, com maior durabilidade e menores impactos ao meio ambiente contribuem para
atrair consumidores e gerar rentabilidade ao negécio.

De forma prética, o estudo analisou a viabilidade da implantacdo de uma empresa no
ramo de materiais elétricos. Assim, foi elaborado um plano de negdcios da empresa. Este plano
de neg6cios contempla desde o planejamento estratégico, voltado aos investimentos em
marketing, gestdo de RH e viabilidade econémica e financeira do negécio.

Além disso, 0s questionamentos aplicados a possiveis clientes podem nortear o foco da
empresa, Visto que estes buscam principalmente por qualidade e custo beneficio. Vislumbrou-
se também a possibilidade de atingir uma fatia de mercado consideravel, pois dos entrevistados,
46,67% disseram que trocam de fornecedor, enquanto que 40% responderam talvez e apenas
10% ndo trocam.

Os demonstrativos da empresa evidenciam para um negocio lucrativo e rentavel. A
margem de lucratividade da empresa no primeiro ano sera de 19,92% sobre o faturamento,
considerada 6tima, principalmente em momentos de crise. Com base no fluxo de caixa analisou-
se o retorno do capital investido no negdcio, sendo que se aplicando uma taxa de retorno do
capital proprio de 8,5%, o Payback e a TIR sdo negativos no primeiro ano de atuacdo. No
entanto, a empresa apresentou um saldo de caixa gerado no periodo de R$ 240.164,96,

considerado um ponto positivo.
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Com base no estudo, a busca por materiais mais econdmicos e sustentaveis esta
acontecendo pela populacdo e os pontos comerciais existentes ndo atendem totalmente as
necessidades dos clientes. Devido a procura por materiais alternativos, a implantagédo de uma

empresa no ramo de produtos elétricos demonstrou-se viavel econémico e financeiramente.
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