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XAVIER, Anisio; RODRIGUES, Bruno. Analise de viabilidade econdmica de uma
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acucar.2017.105f. Trabalho de Conclusdo de Curso (Graduacdo em Administracao)
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RESUMO

De acordo com as projecdes do crescimento da produtividade da cana-de-acucar no
Brasil, surgi a ideia de criar uma empresa no segmento de sucroalcooleiro que
utilizara um sistema de rob0s automatizados para aplicagdo de chapisco nas
moendas. UlChap, trata-se de uma empresa de prestacdo de servico que realiza a
locacdo dos robss para realizar a aplicacdo de solda nas moendas. As moendas sao
as responsaveis pela extracdo do caldo da cana-de-agulcar, e neste processo ocorre
o desgaste nos “dentes” da moenda no momento da extracao, e para que nao ocorra
esse desgaste, 0os robos oferecido pela empresa tem o objetivo de preservar a vida
atil das moendas durante o de processo de extracdo aumentando a produtividade
das usinas. O trabalho teve como objetivo apresentar o desenvolvimento de um
plano de negécio, para avaliar a viabilidade de uma prestadora de servico em
manutencdes de moendas de cana de agucar. Através das andlises de perfil de
cliente, das estratégias de marketing e projecdes financeiras ao longo dos anos,
notou-se que no mercado brasileiro existe tendéncia para operar esse tipo de
empresa, no qual existem projecdes favoraveis do crescimento sucroalcooleiro para
0 beneficiamento do biocombustivel, e com isso torna-se um mercado promissor

para atuacédo da empresa.

Palavras-chave: Usinas de cana-de-acUcar. Moendas. Prestacdo de Servigos
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ABSTRACT

According to the projections for the growth of sugarcane productivity in Brazil, the
idea arose of creating a company in the sugar-alcohol segment that had used an
automated robot system for the application of slabs in mills. UIChap, it is a company
of service that realizes the location of the robots to realize the application of weld in
the mills. The mills are responsible for extracting the sugarcane juice, and in this
process the wear on the "teeth" of the mill at the time of extraction occurs, and for
this to occur, the robots offered by the company have the objective of to preserve the
useful life of the mills during the extraction process, increasing the productivity of the
mills. The objective of this work is to present the development of a business plan that
will evaluate the viability of a service provider in sugar cane mill maintenance.
Through the analyzes of customer profile, marketing strategies and financial
projections over the years, it was noticed that in the Brazilian market there is a
tendency to operate this type of company, in which there are favorable projections of
the sugar and alcohol growth for the beneficiation of the biofuel, and with that it

becomes a promising market for the company's performance.

Keywords: Sugarcane mills. Mills Provision of Services
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1. INTRODUCAO

Segundo dados da Companhia Nacional de Abastecimento — CONAB
(2017), o Brasil é o maior produtor mundial de cana de acucar, tendo grande
importancia para o agronegocio do mesmo, e o aumento da demanda mundial por
etanol oriundo de fontes renovaveis, aliado as grandes areas cultiviveis e condicdes
edafoclimaticas! favoraveis a cana de acucar, tornam o Brasil um pais promissor
para a exportacdao dessa commodity.

O Portal Noticias Agricolas (2017), a moagem de cana do centro-sul do
Brasil teve seu inicio em mar¢co de 2017, ja em preparacao para o inicio oficial da
nova safra em 1° de abril de 2017, e seu termino com um volume processado de 605
milhdes de toneladas.

De acordo com o Portal da Unica da IndGstria de Cana de Aglicar — UNICA
(2017), ha uma grande expectativa de crescimento existente no mercado no
sucroalcooleiro, varias empresas relacionadas a essa atividades buscam ampliar em
diversos modos seu nivel de atuacdo nesse segmento. Isso tem ocorrido
principalmente para o0s produtores ou empresas que desejam focar seus
investimentos no crescimento de areas agricolas, ou no aumento da producdo de
matéria prima. Visando maior flexibilidade e competividade, o setor sucroalcooleiro
busca terceirizar algumas de suas atividades, com o0 objetivo de trazer melhorias
econbmicas e administrativas ao produtor reduzindo ao maximo o custo de
producao.

Conforme explica Queiroz (1992, p. 14):

As tendéncias mundiais de terceirizacdo enfocam as parcerias, 0
redimensionamento das estruturas, as aliancas estratégicas, as unides de
empresas e a busca do empreendedor interno e externo. Com isso a
tendéncia é as empresas concentram-se em suas atividades principais, ou
seja, dirigirem seus esforcos para um Unico foco, redefinindo assim seus
objetivos. Esta perspectiva as leva a se especializarem em suas vocacoes,
passando a outras empresas atividades distantes deste foco, surgindo
entéo a terceirizacao.

IRefere caracteristicas definidas através de fatores do meio tais como o clima, o relevo, a litologia, a
temperatura, a humidade do ar, a radiagdo, o tipo de solo, o vento, a composi¢cdo atmosférica e a
precipitacéo pluvial.
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O que se pretende nesse plano de negocio é realizar uma analise no setor
de prestacdo de servicos de manutengdes especificas em moendas de cana de

acucar, para demonstrar e avaliar a viabilidade econémica deste ramo.

1.1 Justificativa

Segundo o Portal da Agéncia Embrapa de Informagdo e Tecnologia-
AGEITEC (2017), o Brasil € o maior produtor mundial de cana de agucar, com mais
de sete milhdes de hectares plantados, tendo sua capacidade de produzir mais de
480 milhdes de toneladas de cana, colocando o Pais na lideranca mundial em
tecnologia de producéo de etanol.

A Revista Rural (2017), relata que os numeros do agronegdcio brasileiro e o
restante do mundo séo hoje suficientes para gerar uma onda de otimismo geral. Isso
nao estd somente em projecdes de curto prazo e imediatos, quando se faz projeces
para os préximos 10 anos 0s humeros mostram-se igualmente promissores. Para 0s
especialistas de 16 importante produtos da economia agricola mundial, o que maior
indica aumento da producdo sera o Etanol, passando sua producdo de
aproximadamente 20 milhdes de litros para 41 milhdes em 2017/2018.

Diante do cenario promissor com projecdes de crescimento na agricultura
brasileira e mundial de cana de acucar, esse trabalho tem como objetivo elaborar um
plano de negdcio de uma prestadora de servicos em manutencées de moendas,
com foco na questdo mercadoldgica e financeira de um investimento no setor
sucroalcooleiro. Deve-se destacar a importancia de desenvolver um
empreendimento que una tecnologia e qualidade na prestacdo de servigo, que
oferega um servigo diversificado e que possa atender a necessidade de um mercado
promissor em poténcia.

Para a demonstracdo de viabilidade econbmica deste setor, sera
extremamente importante a realizacdo de pesquisas no mercado, com o objetivo de

avaliar os impactos que o mercado pode oferecer a empresa.
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1.2 Objetivo geral

Desenvolver um plano de negdcio que proporcione avaliar a viabilidade de
uma prestadora de servico em manutencdes de moendas de cana de acgucar, que

utiliza robés com alta tecnologia.

1.3 Objetivos especificos

e Realizar analise de mercado do setor produtivo de cana de acucar e
setor terciario no Brasil.

e Identificar os concorrentes, fornecedores e parcerias no setor de
prestacado de servicos em usinas de cana-de-acucar.

e Analisar custos diretos e indiretos da prestacdo de servicos de
manutencao.

e Analisar e demonstrar o custo beneficio ao adquirir este tipo servico

de manutencdo em moendas.

1.4 Estrutura do trabalho

O Trabalho de Conclusdo de Curso/Plano de negécio foi estruturado, de
acordo com as seguintes etapas mencionadas abaixo, que sao:

Capitulo 1: Introducédo, onde estdo descritos o tema central, a justificativa, os
objetivos gerais e especificos do trabalho;

Capitulo 2: Referencial tedrico, consiste na explicacdo dos conceitos que
serdo utilizados dentro do plano de negdcio;

Capitulo 3: Plano de negbcio, apresenta-se a elaboracdo do negdcio,
juntamente com o seu desenvolvimento em relag&o a viabilidade.

Capitulo 4: Considerag0es finais, esté relacionado com o parecer da equipe

e o0s resultados da viabilidade do plano de negdcio.



20

2. REFERENCIALTEORICO
2.1. Empreendedorismo

Segundo Dornelas (2003), o empreendedorismo significa realizar algo novo,
inovador, mudando a situacdo do momento e buscando, de forma continua novas
oportunidades de negdcios, visando novas descobertas. Existem diversas definicdes
para empreendedorismo, mas sua origem se resume em fazer o oposto, empregar
0S recursos existentes de forma criativa, assumindo riscos calculados, buscando
momentos oportunos e inovadores.

Para Schermerhorn (2007), o individuo que se caracteriza como
empreendedor corre riscos e busca lacar oportunidades que os demais deixam
escapar, ou até mesmo enxergam elas como eventuais problemas ou ameacas.
Segundo o mesmo, empreendedores de sucessos desenvolveram seus legados
através de suas proprias ideias e muito trabalho.

De Mori (1998, p. 39) ressalta que:

Empreendedores sao pessoas que perseguem o beneficio, trabalham
individualmente e coletivamente. Podem ser definidos como individuos que
inovam, identificam e criam oportunidades de negd6cio, montam e
coordenam novas combinacbes de recursos, para extrair melhores
beneficios de suas inova¢gdes num meio incerto.

Chiavenato (2007) afirma que um empreendedor ndo é apenas o fundador
de uma nova organizacdo, o empreendedor € o animo da economia, impulsionador

de novos talentos e ideias.

Figura 1: Visao histérica do empreendedor

[
Idade média Séculos XVIIe XVIII Séculos XIX e XX

() empreendedor: () empreendedor:

- gerenciava grandes projetos de | - estabelecia acordos contratuais | O empreendedor ¢ confundido
produgdo; £Om 0 governo; com gerentes ¢ administradores

- Niio assumia riscos; - Passou a assumir niscos.

- Usava capital do governo

Fonte: Adaptado de Hisrich e Peters - 2004.



21

A Figura 2 mostra os quatros fatores criticos que devem ser analisados, para

entender o processo de sucesso de um empreendedor.

Figura 2: Fatores criticos para o desenvolvimento econémico

1. Talento — Pessoas

2. Tecnologia — Ideias Negocios
= de
3. Capital — Recursos Sucesso

4. Know-how — Conhecimento

Fonte: Adaptado de Hisrich e Peters (2004).

Empreender é fazer uma ideia acontecer com uma boa administragdo em

seus trabalhos, na busca de obter sucesso.

2.1.1.0 Processo de empreendedor

Segundo Dornelas (2005) o processo empreendedor se divide em quatro
fases: identificar e avaliar a oportunidade; desenvolver o plano de negdcio;
determinar e captar recursos necessarios; e gerenciar a empresa criada. Como

pode-se observar na Figura 3:



Identificar & avaliar
a oportunidade

Figura 3: O processo empreendedor

Desenvolver o
Flano de Megdcios

Determinar &
captar os
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Fonte: Hisrich (2004).

Com base no esquema do processo empreendedor proposto por Dornelas
(2005), verifica-se que o0 processo empreendedor possui quatro etapas essenciais.
Através dessas etapas o empreendedor consegue identificar as oportunidades
presentes no mercado, desenvolver a estrutura adequada com base nas pesquisas

e estratégicas, e definir qual o melhor estilo de gestao para a empresa.

2.2 Diferenca entre idéia e oportunidade

Segundo Zavadil (2013), para que seja possivel iniciar o desenvolvimento de
um plano de negdcio, € necessario compreender o conceito de ideia e oportunidade.

De acordo com Zavadil (2013) a ideia deve estar associada a algo que
possamos definir, conceituar e atribuir caracteristicas proprias. Uma ideia pode ser
Unica, diferente de tudo que existe, ou que agrega caracteristicas novas para criar
um diferencial.

Diferente de ideia, oportunidade é de acordo com Cobra (1993, p.94):

“[...] uma oportunidade é mais do que uma forma lucrativa de explorar algo,
seja um servico ou mesmo um produto; € muitas vezes uma forma de
sobrevivéncia em um negdcio.”

E de acordo com Degen (1989), a identificacdo de uma oportunidade é a

primeira fase do ciclo de criagcdo de um negdcio proprio, podendo ser encontradas
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em todos os lugares, exigindo predisposicdo e criatividade por parte do
empreendedor para identifica-las. Através da predisposicédo o futuro empreendedor
aprende a observar e avaliar negocios, e tendo criatividade ele comeca a associar
as observacdes que podem transformar uma simples oportunidade em um grande
sucesso empresarial.

Segundo Zavadil (2013) a oportunidade esta diretamente relacionada a uma
necessidade de mercado, criada por fatores como status, informacoes, atividades, e
entre outros motivos que levam um consumidor a procurar determinado produto/
servi¢co que atendam suas necessidades e expectativas.

Dessa forma ao iniciar um plano de negécio, primeiramente € necessario ja
ter desenvolvida a ideia do produto/ servico, e principalmente, saber avaliar se esta

podera se transformar em uma grande oportunidade, (ZAVADIL, 2013)

2.3 Plano de negécio

Segundo Chiavenato (2007), plano de negdcios (Business Plan), é uma
descricéo detalhada de todos os aspectos de um novo empreendimento, que projeta

aspectos mercadoldgicos, operacionais e financeiros.

O plano de neg6cio movimenta todos os aspectos do hovo
empreendimento. Ele representa um levantamento exaustivo de todos os
elementos que compdem o negdécio, sejam internos - 0 que deveri ser
produzido, como, onde, quanto - sejam externos - para quem produzir, qual
€ 0 mercado, quais sédo os concorrentes etc. (CHIAVENATO, 2007).

Dornelas (2001) define que o plano de negdécio é uma ferramenta que se
aplica tanto no lancamento de novos empreendimentos, quanto no planejamento de
empresas maduras.

Para Dolabela (1999) o plano de neg6cio é uma linguagem para descrever
de forma completa o que €, ou 0 que se pretende de uma empresa. Portanto, o
plano de negdcio é uma ferramenta que auxilia na criagdo de uma empresa, no qual
€ parte fundamental do processo empreendedor, sendo assim € preciso que 0s
empreendedores saibam planejar suas a¢gdes com o intuito de obter os melhores
resultados, viabilizando suas ag¢des por meio do plano.

Para Dornelas (2003), o plano de negdcio contribui para os objetivos da
organizacdo se tornem transparente a todos os envolvidos. O mesmo € a estrutura

da organizacdo por meio de pesquisas de mercado e estratégias elaboradas. Ainda
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Dornelas (2003) conclui que o plano de negécio é uma ferramenta essencial para
realizar andlise de viabilidade de investimentos e retorno financeiro no projeto.
Segundo Zavadil (2013) ressalta as justificativa em desenvolver um plano de
negocio, sdo inumeros beneficios que podem ser agregados ao empreendimento.
De acordo com o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (SEBRAE, 2012) os principais itens do plano de negdécio para ajudar os
futuros empreendedores séo:

v Ramo de atividade;

v Mercado consumidor;

v Mercado fornecedor;

v Mercado concorrente;

v Produtos/servigos a serem ofertados;

v Localizagéo;

v Processo operacional;

v Previséo de producao, vendas e servigos;
v Analise financeira;

Vv Andlise final.

Dornelas (2005, p.41) define plano de negdcio como:

Um meio de estudo que contribui para deixar transparente o objetivo da
organizacgdo. E o esqueleto que forma a estrutura da organizacdo por meio
das estratégias e pesquisas. Ferramenta essencial para diagnosticar se é
viavel o investimento no projeto e serve como meio funcional de diagndstico
do retorno financeiro para o empreendedor em relagcéo a utilizacdo dos seus
recursos.

A viabilidade do projeto é o resultado que o plano de negécio informa ao
empreendedor, apds o estudo em relacdo a organizacdo, 0 que deve manter ou
modificar em suas estratégias de acordo com as observacdes de fatores internos e
externos da empresa. Para isso, é necessario utilizar diagnosticos financeiros e
econdmicos para comprovar que o plano de negdécio tem viabilidade ou se precisara
de algumas mudancas, pois as tomadas de decisfes nas organizagdes ocorrem em

consequéncia de fatores externos e internos da empresa (DORNELAS, 2005).
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2.3.1. Beneficios do plano de neg6cio

Conforme descreve Degen (1989), o plano informa alguns beneficios para o
empreendedor, tais como:

o Reulne ordenadamente todas as ideias e assim permite uma visao
gue seja de todas as partes do negocio evitando a cometer erros;

o Impde a avaliacdo do potencial de lucro e crescimento do negdcio,
bem como de suas necessidades operacionais e financeiras;

o Examina as consequéncias de diferentes estratégias competitivas de
marketing, de vendas, de producgéo e de financas;

o Permite que todas as avaliagOes e experiéncias sejam realizadas
com base em simulagcfes devidamente registradas e evita gastos e riscos de erros
no inicio da operacao de um novo negocio;

Segundo Zavadil (2013), com o desenvolvimento do plano de negdcio, é
possivel visualizar melhores as oportunidades e conhecer a empresa. E para que o
plano de negdécio seja um documento a representar o empreendimento, o
empreendedor tem a missdo de ler varias vezes, pois a cada leitura surgirdo
aspectos importantes a serem ajustados e melhorados.

De acordo com Zavadil (2013), o plano de negécio é fundamental para que o
empreendedor possa acompanhar o desenvolvimento de seu negécio, possibilitando
alteracOes e direcado da empresa, buscando o seu sucesso sempre.

2.3.2. Planejamento estratégicos da empresa.

Segundo Chiavenato (2014) o planejamento estratégico € um conjunto de
tomada de decisbes envolvendo acfes que afetam a empresa por longos periodos.

De acordo com Kotler e Armstrong (1999) o planejamento estratégico € a
base do planejamento da empresa, motivando a administragdo a pensar sempre no
gue esta acontecendo e o0 que podera acontecer futuramente.

Chiavenato (2014) ressalta que o planejamento estratégico completa sete

etapas necessarias, que sao elas:

o Determinacéo dos objetivos empresariais;

° Analise ambiental externa;
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o Andlise organizacional interna;

o Formulacdo das alternativas estratégicas e escolha da estratégica
empresarial,

o Elaboracao do planejamento estratégico;

o Implementacao por meio de planos taticos e planos operacionais;

o Acompanhamento e avaliacdo dos resultados.

De acordo com Zavadil (2013) o planejamento estratégico pode ser
considerado como um processo administrativo, formalizado em um tipo de
documento que estabelece a melhor condicdo a ser seguida pela a empresa.

O bom funcionamento do planejamento estratégico da empresa, deve
envolver sempre um comportamento global e sistémico, ou seja, isso significa que o
planejamento estratégico ndo é soma dos planos taticos e operacionais, mais sim
unir os planos estratégicos, taticos e operacionais para que possa contribuir na
busca do sucesso das estratégicas da empresa (CHIAVENATO, 2014).

Chiavenato (2014) descreve que o planejamento taticos € uma funcao
administrativa que determina antecipadamente o que se deve fazer e quais objetivos
devem ser alcancados. O planejamento tatico se refere ao nivel intermediario da
organizacéo. E elaborado pelos gerentes ou executivos com base no planejamento
estratégicos da empresa, com o objetivos da empresa obter sucesso.

Chiavenato (2014) diz que o planejamento operacional tem como
importancia em “o que fazer e como fazer” no nivel em as tarefas serdo executadas.
Basicamente analisa as tarefas executadas no dia a dia da empresa no nivel
operacional. O plano operacional pode ser visualizado como um sistema que
comeca com 0s objetivos estabelecidos no planejamento taticos para desenvolver
planos e procedimentos para otimizar processo e maximizar os resultados da

empresa.
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Figura 4: Modelo de planejamento estratégico
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Fonte: Oliveira (2005, p.33)
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De acordo com os autores o planejamento estratégico € essencial para

definir quais objetivos a empresa ird seguir para se obter sucesso.

2.4. Planejamento estratégico de marketing

Segundo Biagio e Batocchio (2012), o marketing possui duas finalidades:
identificar oportunidades de mercado e preencher lacunas com ofertas que
apresentem a melhor relacdo de custo/ beneficio para o cliente. Desse modo o
planejamento de marketing define acdes que a empresa tomara para atingir seu
mercado.

De acordo com Kotler (1999) o planejamento é decidir no presente o que se
pretende realizar no futuro proximo, para iSSoO € necessario que as empresas
reconciliam seus recursos com seus objetivos e oportunidades.

Kotler (1999) diz que toda a empresa possui um planejamento, para que
todas as decisbes tomadas sobre novos investimentos sejam corretas e de acordo
com o que foi estipulando no planejamento feito anteriormente.

Segundo Kotler (1999) o planejamento possui beneficios que se forem
usados com bons procedimentos em sua execucao, resulta em diversos beneficios
gue contribuem no crescimento e desenvolvimento da empresa.



28

De acordo com Kotler (1999, p.495) o uso do planejamento:

Encoraja o habito de pensar com antecedéncia. Leva a uma melhor
coordenacdo dos esforcos da empresa. Leva ao desenvolvimento de
padrées de desempenho e politicos para controle. Faz com que a empresa
torne seus objetivos e politicas mais nitidos. Resulta na empresa estar
melhor preparada para os acontecimentos imprevistos. Torna mais vivida a
participacdo dos executivos em suas atividades inter-reagentes.”

De acordo com Las Casas (1997), o plano de marketing é o documento que
contém todos os detalhes para a acdo a ser desenvolvida pelos administradores
responsaveis. Necessita ser um documento operacional e simples para que todos o
entendam bem.

O planejamento de marketing tem a finalidade de descobrir oportunidades
que sejam atraentes no mercado. O mesmo engloba a fixagdo de objetivos,
avaliacdo de oportunidade, planejamento de estratégias de marketing. Portanto, o
plano constitui o planejamento estratégico, que deve levar em conta ndo apenas as
variaveis controlaveis da empresa (variaveis do ambiente interno da organizagéo ou
micro ambiente de marketing), mas também as varidveis externas (incontrolaveis)
gue correspondem aos ambientes (SEITZ, 2005).

De acordo com Hisrich e Peters (2004), o plano de marketing é uma parte
importante do plano de negdcio, pois descrevendo como 0s produtos e servicos
serao distribuidos com base nas condi¢des de mercado.

O Plano de Marketing é constituido pela Andlise de Mercado, voltada para o
conhecimento dos clientes, dos concorrentes, dos fornecedores e do
ambiente, para saber se 0 negécio é realmente viavel, e pela Estratégia de
Marketing, em que se faz o planejamento da forma como a empresa

oferecera seus produtos ao mercado, visando otimizar suas potencialidades
de sucesso (DOLABELA, 1999, p.149).

[...] as estratégias de marketing sdo os meios que a empresa deve utilizar
para atingir seus objetivos. Elas geralmente se refletem ao composto de
marketing, ou os 4P (quatro pés): produto, prego, praca (canais de
distribuicdo) e propaganda/comunicacdo. A empresa pode adotar
estratégias, atuando sobre o composto de marketing, de forma a obter
melhor resultado sobre seus competidores. (DORNELAS, 2001, p.148).

Segundo Biagio e Batocchio (2012), o planejamento de marketing define a
forma de como a empresa atuara com seus produtos/ servigos para levar as maos
do consumidor. Através dele, a empresa deve demonstrar sua capacidade em tornar
o produto/ servico conhecido pelos seus clientes.

Ferrell e Hartline (2006) ressalta que a estrutura do plano de marketing, deve

ter a capacidade de atender todos 0S pontos necessario para empresa, € se
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necessario, adaptar o esquema para fazer ajustes a exigéncia especifica da

situacao, de acordo com o Quadro 1 a seguir:

Quadro 1 - Estrutura do plano de marketing

- Sinopse

Sumario Executivo - Principais aspectos do plano de marketing

- Andlise do ambiente interno
Andlise da Situacéo - Analise do ambiente do consumidor
- Analise do ambiente externo

- Forcas

- Fraguezas

- Oportunidades

- Ameacgas

- Andlise da matriz SWOT

- Estabelecimento de um foco estratégico

Analise SWOT

Estratégia de Marketing - Mercado-alvo primario e composto de marketing

- Metas do marketing

Metas e Objetivos do Marketing - Objetivos do marketing

- Questdes estruturais

Implementacdo do Marketing - Atividade de marketing tatico

- Controle formal do marketing
Avaliacéo e controle - Controle informal de marketing
- Avaliagéo financeira

Fonte: Ferrell e Hartline (2006)

Cobra (1993) explana que o plano de marketing deve ser especificado por
produto, regido e mercado com a finalidade de atingir metas da organizacdo. O
mesmo explica também, que o plano de marketing para ser bem desenvolvido
necessita de certas orientacées estabelecidas pela missdo, escopo e as metas da
empresa:

e Missao e Escopo: referem-se a itens como natureza e escopo das linhas
de produto e atividade da empresa, possui habilidade para servir seus mercados e
satisfazer as questdes basicas;

e Metas: sdo estabelecidas a partir dos objetivos da empresa e tem como
apoio a estratégia de marketing e programas com objetivos especificos e, quando
possivel, as metas devem ser definidas em termos quantitativos, onde fazem parte
dois tipos de metas que sdo: Metas Monetarias e Metas Nao-Monetarias.

Para que haja um bom planejamento de marketing deve-se iniciar pelo

diagnéstico analisando todos os aspectos da empresa, e 0 mesmo deve ser flexiveis
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para a adaptagcdo das necessidades de sobrevivéncia, crescimento de mercado da
empresa (COBRA, 1993).

2.4.1. Escalabilidade no negocio

Segundo Endeavor Brasil (2017) para atingir a previsibilidade e
escalabilidade no negécio, o empreendedor precisa destacar trés pontos
importantes:

e Ter bons indicadores e acompanha-los: significa identificar os
caminhos ao qual a empresa esta seguindo até o seu obijetivo.

e Ter processos bem definidos: O empreendedor tem que pensar no
seu futuro, ndo focar somente na fase que esta agora. Tem que criar um processo
possivel e replicavel. Para isso, precisa projetar cenarios maiores e analisar se 0s
processos usados hoje seriam gargalos ou néo.

A Endeavor Brasil (2017) define que a escalabilidade significa que o negécio

esta preparado para crescer no mercado.

2.4.2. Os 4P’s de marketing

Segundo Biagio e Batocchio (2012), o plano de marketing se apoia nos 4 P’s
(Produto, preco, promocdo e praca), para definir o melhor posicionamento

estratégico do produto/servico no mercado.

2.4.2.1. Produto

Segundo Biagio e Batocchio (2012), defini o produto como aquilo que a
empresa tem para vender e necessita ter uma boa estratégia.

Kotler (2000) define que a politica de produto também é uma variavel que
determina a posicao da empresa do mercado. As decisdes sobre o produto afetam
significativamente o interesse do comprador, assim como, também afetam as
decisbes de modificacdo e adicdo de produtos. A escolha de produtos afeta a
escolha dos canais de comercializacdo, midias e outros aspectos do programa de

marketing da empresa.
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Segundo Biagio e Batocchio (2012) além de conhecer as principais
caracteristicas do produto, deve-se conhecer também o porqué de cada uma delas,
associacdo do produto com os detalhe da logomarca da empresa e 0os motivos pelo
qual o consumidor adquire o produto. Dessa maneira a empresa ira desenvolver sua
estratégia de marketing de acordo com as necessidades do consumidor, e
conhecendo realmente o seu produto poderé utilizar de beneficio para convencer o

consumidor a comprar.

2.4.2.2. Prego

Segundo Biagio e Batocchio (2012) define o preco como valor monetario,
atribuido a algo disponibilizado para venda. Quando o mercado estd com oferta
maior que a demanda, e assim quem determina o preco é o cliente, pois indica
quanto esta disposto a pagar pelo produto.

De acordo com o autor Kotler (2006) os precos sdo 0S mecanismos que
oferece um raciocinio elegante para explicar a eficiéncia de um sistema competitivo
da empresa.

Kotler (1999) explica que os pre¢os agem como um sinal entre o comprador
e vendedor para decidir racionalmente em como distribuir os recursos. A fixagao dos
precos nos produtos se torna um tarefa dificil, pois ndo é s6 quando o preco sera
estabelecido pela primeira vez, mas também para uma alteracdo devido ao
mercado.

Biagio e Batocchio (2012) ressalta que a empresa deve analisar o mercado e
buscar identificar a faixa de precos possiveis de atuacdo no mercado. Para tanto,
devera manter identificados quais pre¢cos minimos e ideal, margens de contribuicdo
e de lucro para cada produto comercializado. E importante conhecer a reacio dos
clientes em funcdo dos precos, dessa forma, organizando uma politica ideal de
preco ao consumidor e de concorréncia, fundamentadas nas possibilidades

financeiras da empresa.
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2.4.2.3. Praca (canais de distribuicao)

De acordo com Las Casas (1997), o canal de distribuicdo sdo os caminhos
ao qual o produto percorre até o seu consumidor final.

Segundo Cobra (1993), a distribuicdo fisica sédo atividades associadas a
efichAcia do movimento de produtos acabados, desde a linha de producdo até o
consumidor, e em muitos casos incluem o movimento de matérias-primas, desde a
fonte de suprimentos até o inicio da producdo em linha. Tais atividades incluem o
transporte, a armazenagem, a expedicdo, a embalagem de protecdo, o controle de
estoques, a localizacdo de fabricas e de depédsitos para armazenagem, 0

processamento do pedido, a previsdo de vendas e 0 servico ao cliente.

Figura 5: Tipos de fluxos de canal

P e e e e o e o oo ey

: INDUSTRIA :
1 1
1 |
________ g
¥ ¥ ¥
Setor de Distribuidor Unidades de
vendas do extemo SEIvVigos
fabricante (externo e
intemao)
| I |
Fungdas degeragioda Distribuigéo fisica Sarvigos pos-venda
demanda
v v v
CONSUMIDOR

Fonte: Novaes (2007).

De acordo com a Endeavor Brasil (2017), ressalta que os canais de
distribuicdo sé@o importantes, afinal, € a partir da distribuicdo que o consumidor tera

acesso a oferta do produto.
2.4.2.4. Propaganda/ Promocgéao
Cobra (1993) diz que a propaganda é uma forma de transmitir mensagens,

gue se adaptam através das diversas midias aos desejos e necessidades da

sociedade, e especialmente as suas necessidades comerciais.
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De acordo com SEBRAE (2017) a promocéo esta relacionada as estratégias
de comunicacao e divulgacdo dos servigos, como forma de mostrar ao publico-alvo
os diferenciais e beneficios dos servicos. Mostrar a credibilidade da empresa e a
competéncia técnica € uma das melhores maneiras de promover um Servico,
obtendo vantagem competitiva.

Por fim, o Endeavor Brasil (2017) ressalta que a propaganda se refere ao
conjunto de estratégias de divulgacdo mais utilizadas. E o composto de ferramentas
gue vai comunicar os diferenciais da sua oferta ao seu publico de interesse. E tais
ferramentas sdo a propaganda, as acdes promocionais de vendas, as relacoes
publicas, o marketing direto, o marketing digital etc.

2.4.2.4.1. Elaboracéo do plano de comunicacéao

De acordo com a Endeavor Brasil (2017) define que é por meio do plano de
comunicacdo que vocé podera atingir os objetivos estabelecidos no planejamento
estratégico de marketing. E o mesmo tem como objetivo, definir qual o seu publico
de interesse, e assim estabelecer as estratégias e ferramentas para atingi-los

Segundo a Endeavor Brasil (2017) as etapas do plano de comunicag¢ao séo:

. O plano deve nascer da estratégia da sua empresa,;

. Objetivos bem definidos;

o Analise sua concorréncia, conheca seu publico;

. Mapear os canais de marketing e de comunicacdo mais efetivos;

De acordo com a Endeavor Brasil (2017) o plano de comunicagédo auxilia
para conhecer a percepcao que o publico tem da marca, e assim estabelecer a

melhor estratégia.

2.4.3. Andlise do ambiente interno e externo — SWOT

Segundo Serra, Torres e Torres (2004), a analise SWOT é um instrumento
utilizado na organizagdo para desenvolvimento do plano estratégico, pois relaciona
detalhadamente em um uUnico grafico as forcas, as fraquezas, as oportunidades e as

ameacas que cercam uma organizacao e assim apontar a melhor estratégia.
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Oliveira (2007, p. 37) define a analise SWOT? da seguinte forma:

1.Ponto forte é a diferenciacdo conseguida pela empresa — variavel
controlavel — que Ihe proporciona uma vantagem operacional no ambiente
empresarial (onde estdo os assuntos ndo controlaveis pela empresa).

2. Ponto Fraco é a situacao inadequada da empresa — variavel controlavel —
qgue |he proporciona uma desvantagem operacional no ambiente
empresarial.

3. Oportunidade é a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que pode
favorecer sua acdo estratégica, desde que conhecida e aproveitada,
satisfatoriamente, enquanto perdura.

4. Ameaca € a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que cria
obstaculos a sua acdo estratégica, mas que podera ou ndo ser evitada,
desde que reconhecida em tempo habil.

Para Ulrich (2002), a analise SWOT é uma técnica utilizada na elaboragéo
de diagnosticos dos fatores externos e internos que podem influenciar o
funcionamento da organizacao.

No ambiente interno organizacional encontram-se os funcionarios, 0s
equipamentos e magquinas que sao utilizados para realizar seu servico na
organizacdo (COBRA, 1993).

Cobra (1993) afirma que o ambiente externo de uma empresa é constituido
por varias instituicbes e pessoas fisicas que podem afetar de forma direta ou
indiretamente no seu negaocio.

De acordo Nogueira (2014), ressalta que a analise SWOT tem o objetivo de
gerar informacdes de vulnerabilidade de mercado para a organizacdo, e com iSso
facilitando ao administrador desenvolver estratégias.

E de acordo com todos os autores citados, para se garantir o sucesso da
organizacao é necessario analisar todos o0s processos envolvidos pela mesma, tanto
0S internos como 0s externos para seja tracado as melhores estratégias para

empresa.

2.4.4. Segmentacao de mercado

De acordo com Ferreira (2000), segmentar um mercado significa escolher
um grupo de consumidores com necessidades homogéneas, para 0 qual a empresa
poderd fazer uma oferta mercadoldgica, e isso requer identificar os fatores que

afetam as decisdes de compras desses grupos de consumidores.

2 O termo SWOT ¢é uma sigla oriunda do idioma inglés, e € um acronimo de Forcas (Strengths),
Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats).
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Os mercados se diferem de varias formas e quando uma empresa segmenta
o mercado, torna-se mais facil de satisfazer as necessidades e desejos dos
consumidores. Agora quando se trata de desenvolver um composto dirigido a
grandes mercados, formado por consumidores com diferentes necessidades, o
trabalho fica bem mais dificil. Por esta razdo, que a segmentacédo do mercado facilita
a empresa desenvolver e comercializar produtos que se aproximem mais a

satisfacdo das necessidades de seus consumidores (FERREIRA, 2000).

Figura 6: Processo de segmentacdo de mercado
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Fonte: Ferreira (2000)

Para Weinstein (1995) o objetivo geral da estratégia de segmentacdo de
mercado, € melhorar a posicdo competitiva da empresa e atender de modo superior
as necessidades de seus consumidores. E quando se desenvolve as estratégias,
surgi pontos a serem analisados:

o Projetar produtos que atendam eficazmente as necessidades do
mercado, onde a empresa coloca 0s seus clientes em primeiro lugar, satisfazendo
as necessidades e desejos dos mesmos.

. Elaborar estratégias promocionais eficazes e de baixo custo, onde
se vende a empresa de maneira positiva e com baixos custos, como por exemplo, as
campanhas publicitarias.

. Avaliar a concorréncia, especialmente a posicdo de mercado da
empresa, pois nos dias atuais a concorréncia € cada vez maior, entdo as empresas
tém que estar sempre a frente de seus concorrentes, e saber como a empresa é
percebida por seus clientes potenciais perante a concorréncia.

. Prover insights junto as estratégias de marketing atuais, onde é

importante a empresa reavaliar suas estratégias de marketing atuais.
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Churchill e Peter (2000), diz que segmentacdo de mercado é dividir um
mercado em grupos de compradores potenciais que tenham semelhantes
necessidades e desejos, percepcdes de valores ou comportamentos de compra.

De acordo com o0s conceitos apresentados, a segmentacdo de mercado
auxilia a empresa a definir qual a melhor estratégica de abordagem para publico

alvo.

2.4.5. Produtos e servicos

De acordo com Kotler (2000) os produtos e servigos séo plataformas para a
entrega de algum conceito ou beneficio. As empresas emprenham-se arduamente

na busca da necessidade essencial que tentardo satisfazer.

As empresas também encontram boas ideias analisando os produtos e
servicos de seus concorrentes. Elas podem aprender com seus
distribuidores, fornecedores e representantes de vendas. Podem descobrir o
que os clientes gostam e desgostam nos produtos de seus concorrentes.
Podem comprar os produtos de seus concorrentes, desmonta-los e fazer
produtos melhores, Os representantes de vendas e os intermediarios sao
uma fonte particularmente boa de ideias. Esses grupos tém contato direto
com os clientes e frequentemente sdo os primeiros a saber a respeito dos
desenvolvimentos da concorréncia. Um nimero crescente de empresas
incentiva representantes de 78 vendas, distribuidores e revendedores a
sugerirem novas ideias e os recompensa por elas (KOTLER, 2000, p.358).

Kotler (2000) as ideias de novos produtos também podem vir de outras
fontes, entre elas inventores, advogados especializados em patentes, laboratorios
de universidades e comerciais, consultores industriais, agéncias de propaganda,

empresas de pesquisa de marketing e publicacdes setoriais.

‘O ‘produto’ dos atacadistas & seu sortimento. Os atacadistas séo
pressionados a ter uma linha completa e a manter estoques suficientes para
pronta entrega, mas os custos disso podem liquidar com os lucros. Os
atacadistas estdo hoje reexaminando quantas linhas podem manter e
selecionando apenas as mais lucrativas. Estdo também avaliando que
servicos sdo mais importantes para construir fortes relacionamentos com os
clientes e quais devem ser descartados ou cobrados. A chave é encontrar
um mix de servigos que seja valorizado por seus clientes” (KOTLER 2000
pg.555).

J4 o servicos sdo intangiveis e estdo presentes e quaisquer oferta
comerciais, podem ser consideradas como atos, acdes e desempenho o que muda o
grau da prestacao de servico (LAS CASAS, 2006)

Segundo Kotler (1999), os servicos apresentam caracteristicas importantes

gue podem afetar o desempenho dos programas de marketing que séo:
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e Inseparabilidade: os servicos sdo simultaneamente produzidos e
consumidos, mas quando um servi¢o € prestado por uma pessoa, a mesma acabara
fazendo parte dele, pois, quando os clientes tém preferéncia por algum tipo de
fornecedor o preco se eleva em funcéo do seu curto tempo.

e Perecibilidade: servicos ndo podem ser estocados, principalmente
quando a demanda € estavel, pois é facil antecipar sua prestagdo. Porém, quando a
demanda é flutuante acabara enfrentando problemas dificeis.

e Intangibilidade: os servigos séo diferentes dos produtos que ndo podem
ser vistos, provados, ouvidos, cheirados e sentidos antes de serem comprados. Os
compradores procuram a qualidade de servico com base na localizagéo,
funcionérios, equipamentos, materiais de comunicacao, simbolo e preco.

e Variabilidade: os servi¢cos sdo variaveis e dependem de quem executa e
de onde serdo prestados. As empresas de servicos podem utilizar trés providéncias
para o controle da qualidade que sédo: investir em selecao e treinamento de pessoas,
padronizar o processo de prestacdo de servico por toda organizacdo e monitorar a
satisfacdo do consumidor através de sugestbes e reclamacdes, possibilitando a
correcao dos servigos fracos.

E fundamental que empresa conheca o perfil de seu publico alvo, pois sera
importante para definir o conceito de seus produtos e servicos oferecidos ao

mercado.

2.4.6. Formacdao de pre¢os

SEBRAE (2017) explica que o preco que serd cobrado em uma venda de
uma unidade de produto ou servico deve ser suficiente para colaboracdo e
satisfacdo de todas as necessidades do negdcio.

O preco tem como utilidade de ferramenta estratégica e possuiu grande
poderio de influenciar os resultados de uma empresa e desta forma, 0s precos
dispdem trés objetivos basicos (SOUZA, 2005):

o Estratégia de posicionamento,

o Percepcdo de qualidade superior (precos altos) ou de economia
(precos baixos); Obter lucros estabelecidos €;

o Dividendos aos acionistas; adequar-se ao mercado.
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Figura 7: Formacéo de precos
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Fonte: SEBRAE (2017)

De acordo com o SEBRAE (2017), o preco de venda na prestacdo de
servicos deve-se além de conhecer nossos custos e despesas, ou seja, N0SSo custo
interno, deve-se também verificar o preco praticado na concorréncia. Dessa forma,
0s precos calculados através de férmulas servirdo apenas como um referencial para
comparacao com os de mercado.

Segundo o SEBRAE (2017), na elaborac&o dos precos, deve-se considerar
0S seguintes aspectos presente nos custos, tais como:

e Custos Fixos — Séo todos os gastos que nao variam em funcdo dos
volumes produzidos.

e Custos Varidveis — Sao gastos que variam proporcionalmente aos
volumes produzidos.

e Custos Diretos — Séao gastos que podem ser apropriados diretamente
ao produto ou ao servico.

e Custos Indiretos — S&o gastos que para serem incorporados aos
produtos ou aos servi¢cos utilizam um critério de rateio, também sdo chamados de

despesas.

Bernardi (1998) afirma que o preco do Mark-up dever ser suficiente para
cobrir os custos, as despesas e 0s impostos, proporcionando um lucro na venda. A

estrutura do mesmo € a somatoria dos seguintes elementos:
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Figura 8: Formula de mark-up

Preco de

Fonte: Desenvolvido pelos autores (2017)

O Mark-up incentiva as vendas de determinados produtos, servicos por
vérias razbes, como: a perda de mercado, queda das venda, os produtos e as
mercadorias de baixo giro, excesso de estoque, especializacdo, concorréncias e as
conquistas dos volumes de equilibrio. Com isso, € importante que a empresa defina
a politica de vendas, considerando o preco como fator competitivo para que se
consiga atingir os objetivos (BERNARDI, 1998).

Toda organizacdo que tem o objetivo de manter uma posi¢cdo competitiva,
precisa planejar antecipadamente a sua trajetéria, e depois, utilizar alguma técnica
para controlar e coordenar as atividades dessa empresa. O controle orcamentario €
um dos instrumentos mais eficazes da administragcdo para atingir bons resultados
(MACHADO e SOUZA, 2006).

O preco de venda ideal € aquele que cobre todos os custos e despesas e
ainda sobre o lucro, deve ser competitivo e na medida do possivel ser melhor que o
da concorréncia, deve permitir a manutencédo do cliente e a expansao das vendas
(SEBRAE, 2017).

2.5. Estrutura organizacional

De acordo com Oliveira (2005), a estrutura organizacional é um dos
instrumentos importantes para o desenvolvimento e implementacdo do plano
organizacional da empresa. Dentro da estrutura, existem trés tipos de funcdes
basicas que os diretores responsaveis devem ter:

e Direcado da empresa: representa a orientagdo, coordenacéo, motivacao,
lideranca das atividades e recursos para alcancar os objetivos da empresa,

e Controle da empresa: E o acompanhamento, o controle e a avaliacdo

dos recursos esperados;
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e Planejamento da empresa: representa os estabelecimentos de objetivos

e resultados esperados e meios mais adequados para alcance do futuro desejado.

Stoner e Freeman (1982), ressalta que a estrutura organizacional é

complexa, e destacam os trés tipos de estruturas organizacionais mais importantes:

v' Estrutura Funcional: usada principalmente por empresas menores que
oferecem uma linha de produtos limitada, tornando-se mais eficiente os
recursos especializados, onde todas as pessoas envolvidas em atividades
funcionais como marketing ou financeira sdo agrupadas na mesma unidade;

v' Estrutura por Produto ou Servico: é divisdo que reline todas as pessoas
envolvidas com um tipo de produto e mercado, levando em conta quando o
produto precisa de uma tecnologia de producdo e métodos diferentes de
marketing;

v' Estrutura Matricial: desenvolvida pela industria aeroespacial, onde cada
empregado é subordinado, ao mesmo tempo, a um gerente funcional ou de
divisdo, e a um gerente de projeto ou de grupo. Em algumas empresas séo
encontrados em todos os niveis, e em outras se localizam apenas em alguns
departamentos.

Por isso, € importante que cada organizacdo desenvolva um tipo de
departamentalizacdo mais adequada as suas caracteristicas e necessidades
especificas (STONER e FREEMAN, 1982).

2.6. Aspectos legais e tributarios

De acordo com Alexandre (2012) os regimes tributarios sao identificados por
Simples Nacional, Lucro Presumido e Lucro Real:

e Simples Nacional: € um regime compartilhado de arrecadacgéo, cobranca
e fiscalizacdo de tributos, aplicavel as microempresas e empresas de pequeno porte;

e Lucro Presumido: pode ser usado por empresas que faturam até 48
milhdes por ano. E uma forma de tributacdo simplificada para determinag&o da base
de célculo do imposto de renda e da CSLL (Contribuicdo Social sobre o Lucro
Liquido) das pessoas juridicas que nao estiverem obrigadas, no ano-calendario, a

apuracéo do lucro real;
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e Lucro Real: € o lucro liquido do periodo de apuracédo ajustado pelas
adicoes, exclusbes ou compensacOes prescritas ou autorizadas pela legislacédo
fiscal. A determinacéo do lucro sera precedida da apuracéo do lucro liquido de cada
periodo de apuracdo com observancia das leis comerciais.

O regime tributario ndo pode ser escolhido de forma aleatéria, pois todos os
dados da empresa devem ser avaliados esporadicamente para nao deixar escapar

oportunidades de economia no pagamento dos impostos (ALEXANDRE, 2012).

2.7. Viabilidade do neg6cio: indicadores

De acordo com Chiavenato (2005) o sucesso de qualquer negocio depende
de varias decisdes a serem tomadas, e para isso o empreendedor deve elaborar um
planejamento estratégico que sirva de guia no futuro e que possa orientar o seu
processo decisorio, identificando as oportunidades, reconhecendo e procurando
neutralizar as ameacas do mercado, descobrindo como criar valor para o cliente e
gerando riguezas para a organizagao.

Para Silva (2005) a fungdo da andlise financeira € apoiar o processo de
tomada de deciséo, analise das projecdes de crescimento da empresa, captacao de
recursos e investimentos, organizar as informacdes contabeis.

Os indices de liquidez tem como objetivo fornecer um indicador da
capacidade da empresa para pagar suas dividas a partir da comparacado entre os
direitos realizaveis e as exigibilidades. Normalmente a liquidez decorre da
capacidade da empresa em ser lucrativa e de suas decisdes estratégicas de
investimento e financiamento (SEBRAE, 2017)

De acordo com SEBRAE (2017) os indicadores econdmicos séo medidas de
desempenho utilizadas para mensurar o desenvolvimento econémico da empresa e
permitem comparativos de desempenho entre diferentes periodos, de maneira a
avaliar o resultado atual em relagéo a outros periodos histéricos.

Segundo SEBRAE (2017) os indices de avaliacao financeira sao:

e Indices de liquidez: avalia a capacidade de pagamentos da empresa
para fazer frente as suas obrigacfes. Representa um grande referencial de
longevidade da empresa. E muito importante saber calcular e avaliar os indices de

liquidez geral e liquido;
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e Iindice de endividamento: avalia a representatividade do volume de
obrigacdes (capital de terceiros: fornecedores, bancos) comprometidos frente ao
capital proprio da empresa,

e indice de rentabilidade sobre vendas: demonstra a relacdo do lucro
operacional com as vendas realizadas;

e Iindice de atividades— prazo médio de recebimento: avalia 0 nimero
meédio de dias que a empresa leva para receber o valor de suas vendas;

e Indices de atividades— prazo médio de pagamento: avaliar o nimero
meédio de dias que a empresa leva para pagar seus fornecedores.

Segundo Padoveze (1997) a avaliacdo da empresa tem por finalidade
analisar seu resultado e seu desempenho, detectando os pontos fortes e fracos dos
Seus processos operacionais e financeiros, com o objetivo de propor alternativas a
serem tomadas.

Analisando o0s conceitos, a analise financeira refere-se a avaliacdo da

viabilidade, estabilidade e lucratividade de um negdcio ou um projeto.
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3 PLANO DE NEGOCIO: ESTUDO DE VIABILIDADE
3.1 Sumario executivo

O presente plano de negdcio tem por finalidade de analisar a viabilidade
mercadoldgica, econdmica e financeira da empresa UIChap. A empresa esti
inserida no segmento sucroalcooleiro e tem por finalidade fornecer equipamento
para a manuteng&o preventiva em moendas das usinas, durante a extragao do caldo
da cana-de-acucar.

A empresa esta localizada na cidade de Pederneiras, interior do estado de
Sao Paulo, e é formada por dois socios.

O cenario de producédo da cana de acucar e alcool tem demonstrado indice
de crescimento para as proximas safras. Com base nas informa¢des da Companhia
Nacional de Abastecimento (CONAB, 2017), a previsado da safra de cana de acucar
deve ser de 647 milhfes de toneladas para proximo ano de 2018. Esse
levantamento mostra que o mercado esta bastante favoravel para a producdo de
acucar, que atingiu um patamar que nao alcancava ha pelo menos trés safras.
Essas condicbes favoraveis, decorreu devido a reducdo da safra na India e a
abertura de novos mercados na Unido Europeia. Com o mercado favoravel ao Brasil,
fez com que os produtores brasileiros aumentassem a area colhida no ciclo
passado, com maior destinacdo a producdo de aclUcar em detrimento ao etanol,
(COMPANHIA NACIONAL DE ABASTECIMENTO, 2017),

Dados da Companhia Nacional de Abastecimento - CONAB (2017), ressalta
que a regiao sudeste concentra maior plantio de cana-de-aguUcar. Para safra prevista
para o ano de 2018, na regido sudeste representa 63%, e concentrado um pouco

mais, o estado de séo Paulo representa cerca de 52,7% da area que sera colhida.

Figura 9: Evolucéo da area colhida de cana de agucar.
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De acordo os dados da Companhia Nacional de Abastecimento - CONAB
(2017) as unidades sucroalcooleiras, particularmente situadas em S&o Paulo,
listadas entre as maiores do setor, voltam gradativamente a elevar seus
investimento sem projetos ligados a melhoria da produtividade, maximizacdo na
producdo de acgucar, aumento da disponibilidade de cana, projetos de logistica e
infraestrutura para acucar e etanol. O calendario de moagem nesse estado se

concentra de abril a novembro, como mostra a Figura 10:

Figura 10:Calendario de moagem paulista de cana-de-acuUcar
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Fonte: Companhia Nacional de Abastecimento — CONAB (2017)

Diante do cenario de crescimento consideravel em grandes escalas de
producdo de acucar e alcool projetados para os proximos anos no Brasil,
desenvolveu-se uma empresa de prestacdo de servicos especializada em fornecer
equipamento para manutencdo das moendas das Usinas. As moendas sé&o
consideradas umas das principais ferramentas das usinas para extracao do caldo da
cana de acguUcar e, diante disso, possuem vida util de trabalho e seu valor de
aquisicao € um investimento de entre 500 mil reais a 1 milhdo de reais.

E para que ndo ocorra esse investimento a curto prazo, as usinas recorrem
as manutencdes preventivas para aumentar o tempo de trabalho e vida util das
Moendas. Com base nos dados de crescimento de producédo e a necessidade das
usinas em manterem seus equipamentos funcionando perfeitamente, a empresa
UlChap busca atingir esse nicho de mercado, oferecendo equipamento de alta

tecnologia e eficiéncia para a manutencao preventiva das moendas.
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Além do cenério de crescimento da producéo de cana-de-agUcar favorecer o
faturamento da empresa UIChap, o setor terciario também contribui. De acordo com
Ministério da Induastria, Comercio Exterior e Servicos (2017) o setor terciario
demonstram crescente relevancia na economia brasileira, sendo que, nos ultimos
anos, a evolucdo do PIB foi influenciada significativamente pelo setor. Vale ressaltar
que o desempenho do setor tercidrio e a variacdo do PIB aparecem fortemente
relacionados. Mesmo com a recente desaceleracdo econdmica, esse setor
continuard sendo fundamental para a economia brasileira e também para a
expansdo das atividades empresariais, pois a representatividade do setor de
servigos saltou de 53,3% em 2003 para 60,8% em 2016.

Figura 11: Evolucéo do setor terciario no Brasil.
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Fonte: Ministério da Industria, Comercio Exterior e Servi¢cos (2017)

Entdo, o principal objetivo da empresa UIChap € oferecer um equipamento
de alta tecnologia e assim realizar manutencdo preventiva de qualidade nas
moendas das usinas, e consequentemente tornar-se referéncia no segmento desse

mercado.
3.2 Conceito do negdcio
A empresa UlChap surgiu da oportunidade identificada em atuar como

intermediario no processo de prestacdo de servicos em manutencdo das moendas

das usinas de cana-de-agucar.
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O servico oferecido pela empresa é a realizagdo da manutencdo das
moendas durante o processo de extracdo do caldo da cana-de-acUcar, pois durante
esse processo, as moendas sofrem desgaste devido ao atrito entres elas. E para
que esse desgaste ndo ocorra de maneira precoce, o servico oferecido pela
empresa para realizar manutengcdo nas moendas, € através de um robd
automatizado, que realiza um processo de soldagem (conhecido como chapisco)
nos “dentes” de extragdo das moendas, obtendo uma melhora na extracdo do caldo
da cana-de-acgucar e com isso aumentando a produtividade das usinas.

Todas as usinas necessitam deste tipo de servico de manutencdo para
moendas, sejam eles operandos por pessoas ou robds automatizados, mas o risco
desse processo ser operado por pessoas, coloca a usina e o trabalhador em
grandes riscos de acidentes de trabalho. Com base nisso, a empresa buscar
oferecer um servigos totalmente automatizados operado por controle de longa
distancia, sem nenhuma intervencdo humana direta com a moenda e dentro das
normas de seguranca NR10 e NR12.

O conceito principal da empresa € a manutencdo das moendas das usinas
de cana-de-acUcar, auxiliando no processo produtivo e reducdo de custo na

manutencao das moendas.

3.2.1. Dados de mercado

Atualmente, o pais ocupa o primeiro lugar no ranking de producédo de acucar
e € 0 maior exportador de etanol do planeta. A recente busca por combustiveis
renovaveis que substituam o petrdleo e que ndo sejam tdo agressivos ao meio
ambiente, faz da cana-de-acucar um produto de importancia global na procura por
um desenvolvimento mais sustentavel (Portal UNICA, 2017).

Com isso a cana de acucar se torna um produto essencial para economia
mundial, e com ele ha possibilidade de desenvolver dois tipos de produtos esséncias

para as “pessoas”’, sao eles:

v' AcUcar — Para alimentacao das pessoas.
v Alcool — Utilizados por grandes indlstrias na producido de bebidas

alcoolicas e combustivel para o veiculos.
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O cenéario atual, de acordo com os dados do Portal UNICA (2017) é que a
moagem da cana de acgUcar nos pais somou 32,41 milhBes de toneladas, valor
idéntico ao periodo da safra do ano passado. O “mix” de produgcdo da cana de
acucar dentro desses 32,41 milhdes de toneladas, se dividiu da seguinte maneira:
43 % foi destinado a producao de agucar, e 47% foi destinado a producgédo de alcool.

Para este ano, a safra 17/2018, o agucar obteve uma queda de -12,28%
sobre a tonelada produzi, comparada a safra do ano passado 16/2017. J& ao
contrario deste cenario, o etanol atingiu em sua producao deste ano, o crescimento
de +11,62%.

O cenario futuro, de acordo com o portal UNICA (2017) relata que apesar
das dificuldades que as usinas de cana de acucar vem enfrentando devido a crise do
pais, surgi grandes expectativas sobre o cenario futuro da producdo de cana de
acucar.

Para os préximos anos a uma visdo moderna sobre o biocombustiveis, pois
o Brasil esta diante de duas opc¢des: resignar-se a condi¢cdo de importador estrutural,
construindo mais terminais portuarios para viabilizar a compra externa, ou criar
condicbes que viabilizem a retomada do interesse no investimento privado em
biocombustiveis, consolidando a sua transicdo da economia do carbono para a
sustentavel, (PORTAL UNICA, 2017)

Por esse motivo, e considerando também que ndo ha tempo habil para se
construirem novas refinarias de petréleo, o pais esta diante do desafio de criar uma
regulacdo que revitalize o estratégico setor de biocombustiveis e da oportunidade de
reafirmar o compromisso assumido no Acordo do Clima de Paris, fazendo parte da
Plataforma Bio Future, lancada pelo Brasil e mais 19 nacBes na COP22
(Conferéncia das Partes sobre Mudanca do Clima), (PORTAL UNICA, 2017).

As diretrizes dessa regulacdo, denominada RenovaBio, foram
recomendadas pelo Conselho Nacional de Politica Energética e aprovadas pela
Presidéncia da Republica. A regulamentacdo da RenovaBio foi considerada uma
proposta moderna e inovadora, que tem como ponto de partida a atual participagao
dos biocombustiveis, pois o objetivo € induzir ganhos de eficiéncia do uso de
biocombustiveis e reconhecer a sua capacidade de promover descarbonizacao,
(PORTAL UNICA, 2017).

A estratégia de desenvolver o mercado de biocombustiveis acelerara

importantes setores, como 0 de automoOveis e autopecas, de maquinas e
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implementos, quimico e de fertilizantes. O incentivo aos biocombustiveis representa
oportunidades histéricas de aliar as politicas de desenvolvimento agroindustrial e

energética e de recuperar o setor da cana-de-actcar, (PORTAL UNICA, 2017).

3.3 Visao e missao

De acordo Administradores.com (2017) o conjunto formado pela misséo,
visdo representam a identidade organizacional. Todos devem saber claramente o
proposito, a razdo da existéncia da organizacdo. E uma forma do empresario de
motivar sua equipe, praticando 0s principios que levaram a empresa ao sucesso
inicial. Uma declaracédo de missao e visdo bem elaborada é imprescindivel para que
o mercado escolha a organizacdo como sua fornecedora e ainda € um importante

meio de direcionamento dos colaboradores.

3.3.1. Misséo

Chiavenato (2005) define que a missdo € uma tarefa que é recebida. E a
razdo de existéncia da organizacdo. E também satisfazer o ambiente externo, ou
seja, oferecer algo que responda a sua ansiedade.

Nesse sentido é facil perceber que a estratégia deve andar alinhada com
missdo, uma vez que a estratégia deve atingir o objetivo da missdo, ou seja, a
estratégia tem como objetivo realizar a missdo (CHIAVENATO, 2005).

Chiavenato (2005) explica que a missdo funciona como o0 propésito
orientador para as atividades da organizacao e para aglutinar os esforcos dos seus
membros, utilizada para clarificar e comunicar os objetivos da organizacdo, seus
valores basicos e a estratégia organizacional.

Segundo Certo e Peter (1993, p. 76):

Missdo organizacional é a proposta para qual, ou razao pela qual, uma
organizagdo existe. Em geral, a missdo organizacional de uma empresa
contém informacdes tais como os tipos de produtos ou servicos que a
organizagdo produz, quem sdo seus clientes e que valores importantes
possui. A missdo organizacional € uma declaragdo muito ampla de diretrizes
organizacionais. Para desenvolver uma missdo organizacional de forma
aprimorada, a administracdo devera analisar e considerar as informacgfes
geradas durantes o processo de andlise do ambiente.

A missao da empresa UlChap envolve em:



49

e Usar a tecnologia da robética para melhorar as condicdes de trabalho em
ambientes industriais agressivos ao ser humano;

e Oferecer as melhor solugdo na prestacdo dos diversos servigos, com a
exceléncia na qualidade e no padrdo de atendimento, garantindo a solidez nos
negocios e a necessaria seguranca para clientes, fornecedores, colaboradores e
empreendedores.

Basicamente, a missdao da empresa envolve oferecer servicos de
manutencdo em moendas com qualidade e responsabilidade, buscando a melhoria

continua de seus servicos e 0 menor custo das atividades.

3.3.2. Visao

Segundo Oliveira (2005) a visdo representa um cenario ou horizonte
desejado pela empresa para atuacao.

Para Chiavenato (2005) a estratégia organizacional deve estar alinhada com
a visdo e objetivos principais da empresa. Desta forma torna-se indispensavel o
conhecimento da visdo para a elaboracdo das estratégias.

De acordo com Costa (2007) o conceito de visdo € muito amplo, porém pode
ser definido como um conceito operacional que tem como objetivo a descricdo da
autoimagem da empresa: como ela se enxerga, ou melhor, a maneira pela qual ela
gostaria de ser vista.

Costa (2002, p. 35) enfatiza:

Visdo deve ser definida de maneira simples, objetiva, compreensiva,
tornando-se, assim, utili e funcional, para todos envolvidos coma
organizacdo. A caracteristica essencial da visdo € que, funcionando como
um alicerce para o propésito organizacional, ela deve ser compartilhada
pelas pessoas que formam o corpo dirigente da empresa e explicada,
justificada e disseminada por todos que trabalham para a organizagéo [...]

Diante das referéncias citados pelos autores, a missdo da empresa é:

e Dedicar os nossos trabalhos para melhorar o desempenho de nossos
clientes, fornecendo servicos de exceléncia e seguranca nas aplicacdes, aplicando
tecnologias modernas e elevada qualificagdo de pessoas que atuam com
responsabilidade e dedicacao.

e Ser conhecida no mercado pela competéncia, integridade e valor

agregado na entrega dos servigcos contratados e pela confiabilidade das suas agoes.
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Com base nos conceitos acima, podemos concluir que a visao deve refletir
as expectativas dos sécios em relacdo ao negocio, e 0 que eles pretendem realizar
no futuro, ou seja, a visdo deve espelhar o que a organizacdo se propde a ser no

mercado, o que ela almeja alcancar.

3.4. Valores da empresa

Para Oliveira (2005), os valores sdo o conjunto dos principios e crencgas que
a organizacdo carrega, fornecendo suporte para a tomada de decisdes. Além de
contemplarem uma grande interacdo com questfes éticas e morais. Podendo se
transformar em combustivel para vantagem competitiva.

Na verdade, os valores definidos por uma organizacdo muitas vezes podem
diferir daquilo que os seus dirigentes acreditam ou valorizam no seu cotidiano. E o
caso da afirmacdo de que as pessoas estdo em primeiro lugar na organizacao,
enquanto os dirigentes insistem em horarios rigidos e enxugamentos a custa do
corte de pessoas, 0 que mostra claramente como 0s valores organizacionais nao
sao praticados na realidade (CHIAVENATO, 2005)

Segundo Tamayo (1998, p 55-63) descreve:

Valores organizacionais sao principios ou cren¢as, organizados
hierarquicamente, relativos a condutas ou metas organizacionais
desejaveis, que orientam a vida da organizacdo e estdo a servico de
interesses individuais, coletivos ou ambos.

Com bases nos tais conceitos de valores, pode-se concluir que os valores
organizacionais sao de estrema importancia para a organizacdo, pois manifestam o
caminho por onde a empresa deseja chegar, auxiliam a aferir se as estratégias e
decisbes escolhidas sdo congruentes com seus principios e crengas.

Os principais valores da empresa UlChap sao:

Respeito;

Transparéncia, ética e honestidade no trabalho;
Servigos oferecidos com qualidade e eficiéncia.
Comprometimento;

Profissionalismo;

Aperfeicoamento Profissional;

AN N N N N N

Compromisso com a satisfacao plena dos clientes;
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v" Honrar compromissos com os clientes

Os valores sdo a parte da Identidade organizacional que mais tenha efeito
na gestao das pessoas, ja que representam a ética que rege a forma de agir das
pessoas e da organizagcdo como um todo, ou seja, se uma organizacao nao cultiva
valores socialmente éticos, dificilmente conseguira alcancar resultados positivos no
longo prazo. Toda Organizacdo deve perceber que, nutrindo bons valores, sera
possivel alcancar processos internos mais robustos e uma melhor diferenciacéao

externa (especialmente aos olhos do cliente).

3.5. Metas da empresa

De acordo com Costa (2007), os objetivos e metas possuem a finalidade de
propor desafios ao planejamento estratégico, onde qudo maior e mais arrojado
forem os objetivos e metas, mais desafiador serd o planejamento estratégico da
empresa.

Segundo o Instituto Brasileiro de Coaching - IBC (2017, online), metas tem o
seguinte significado:

Andando junto com os objetivos, as metas sdo tarefas especificas para
alcancgéa-los, sendo que elas sdo temporais, ou seja, estipulam prazos. Por
exemplo, se o0 seu objetivo € ficar rico, sua meta sera tracar caminhos que
te levardo a riqueza, como administrar melhor seu dinheiro e ter uma fonte
de renda extra nos préximos cinco anos. Quando metas séo atingidas, vocé
consegue alcancar os seus objetivos.

A empresa UlChap, define as seguintes metas:

e A partir do 2 ano de operacdo da empresa: no cenario pessimista, esta
previsto a compra de mais 01 Robd para o Chapisco, pretende obter contratos com
uma usinas que opera durante entressafra.

e Em seu 5 ano de operacdo da empresa: no cenario pessimista busca
obter em operacéo 07 Robd para o Chapisco e 01 carro para auxiliar na assisténcia
técnica.

e A partir do 5 ano de operacdo da empresa: no cenario pessimista,
busca obter uma lucratividade de +50,69%

As metas da empresa tem como base o0s planejamentos estratégicos

financeiro, fluxo de caixa e planejamento anual apenas no cendrio pessimista.


http://www.ibccoaching.com.br/portal/coaching/confira-dicas-para-aprender-a-economizar-dinheiro/
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3.6. Analise SWOT da empresa

A matriz FOFA ou SWOT é umas das ferramentas estratégicas mais
importantes para as organizacdes, é utilizada realizar analise de cenario e/ou
ambiente. Utilizada como base para gestdo e planejamento estratégico de uma
empresa. A matriz SWOT cruza os dados e informacfes dos cenarios de mercado
para determinar os objetivos estratégicos, com menores chances de falhas.

A Matriz SWOT andlise as ameacas internas e externas presentes no
segmento de mercado da empresa. Apés levantamento de dados e informacdes, a
matriz SWOT da empresa UlChap esta definida da seguinte maneira presente no
Quadro 1.

Quadro 2: Matriz SWOT

Forcas Fraquezas

Qualidade na Prestacao de Servicos;

Tecnologia que auxilia na produtividade; Experiéncia de Mercado;

Tecnologia que simula a atividade do ser | Estrutura inicial ndo atende grandes
humano; usinas;

Agilidade na prestacéo do servico;

Mercado de Tecnologia em evolugcdo com
: Fortes concorrentes no mercado
foco mercado Sucroalcooleiro

O mercado sucroalcooleiro esta crescendo

Grandes grupos de usinas
novamente.

Fonte: Desenvolvidos pelos autores (2017).

Forcas:

v" Qualidade na Prestacdo de Servigos: Acredita-se que a palavra chave em
se tratar de qualidade na prestacdo de servicos € a superacao, busca-se
sempre superar as expectativas dos nossos clientes, ou seja, a chave da
qualidade na prestagdo de um servico ndo é somente atender de melhor
forma possivel, mas sim exceder a expectativa do cliente.

v Tecnologia que auxilia na produtividade: As novas tecnologias parecem
favorecer a tendéncia para as empresas terem fronteiras cada vez menos

demarcadas em relacdo ao seu meio ambiente. Nesse sentido busca-se


https://pt.wikipedia.org/wiki/Gest%C3%A3o
https://pt.wikipedia.org/wiki/Planeamento
https://pt.wikipedia.org/wiki/Empresa
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oferecer a nossos clientes ndo apenas equipamentos simples, mas
equipamentos que possui alta tecnologia para que assim possa atender suas
expectativas e consequentemente aumentar sua produtividade.

Tecnologia que simula a atividade do ser humano: Na busca de novas
tecnoldgicas para melhorar as condi¢cdes de trabalho dos soldadores de
moendas, nossos objetivos sdo oferecer as usinas um rob6é simula a
atividade do ser humano e proporciona a melhoria ao dar exatiddo a solda
de moendas.

Agilidade na prestacdo do servico: Apds andlise de mercado e
concorréncia, observou-se que possui grandes concorrentes na prestacéo
de servicos e locacdo do Robd Chapisco, mas existem uma caréncia na
agilidade em realizar manutencdo imediata nas possiveis quebras dos
Rob6s. Mesmo com uma estrutura pequena, a empresa atendera os clientes

de maneira imediata.

Fraquezas:

Experiéncia de Mercado: O mercado do Setor Sucroalcooleiro € gigante, e
nesse mercado estdo inseridas grandes empresa se renomeadas, atuando
h& muito tempo no mercado. A empresa encontra dificuldade em se tornar
competitiva no inicio de suas atividades.

Estrutura inicial ndo atende grandes usinas: A estrutura inicial da
empresa é considerada pequena, com isso 0 atendimento a grandes Usinas,
a empresa em seus 02 primeiros anos tera dificuldade no atendimento. Por
isso 0 foco da empresa esta direcionando ao atendimento a usinas de

pegueno e médio porte.

Oportunidades:
Mercado de Tecnologia em evolugdo com foco mercado
Sucroalcooleiro: O mercado sucroalcooleiro estd em constante evolugao,
principalmente com novas tecnologias que auxiliam na sua produtividade.
Aproveitando essa evolucao, busca-se agregar o Robd neste mercado, visto
gue um dos grandes beneficios que se pode contribuir com este mercado,
auxiliar a produtividade e redugdo de custos com manutencoes

desnecessarias.
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v" O mercado sucroalcooleiro esta crescendo novamente: No momento em
que varios setores da economia acumulam prejuizos, o setor
sucroenergético mostra sinais de recuperacdo. No interior de Sdo Paulo,
algumas usinas e industrias de base voltaram a contratar. A expectativa é
que a alta nos precos do agucar e do etanol e o crescimento da biomassa

margquem o inicio de um novo ciclo.

Ameacas:

v' Fortes concorrentes no mercado: No segmento de mercado de
manutencao e prestacdo de servicos em usinas de cana de agUcar possuli
grandes concorrentes. Alguns destes concorrentes estdo a ha muito tempo
no mercado e sua marca ja estd consolidada. Neste sentido surge a
dificuldade de inserir neste mercado.

v' Grandes grupos de usinas: O mercado de usinas conta com grandes
grupos de operacdes, ou seja, as usinas sao dirigidas por grupos que
operam em varios segmentos do mercado. Isso torna uma dificuldade de
insercdo a essas usinas devido a esses grupos operam com grandes
volumes de compra e exigindo custo baixo.

A matriz SWOT ¢é ferramenta fundamental, pois permite conhecer a
organizacdo, e procura dar uma estrutura para conhecer o ambiente e o0s
concorrentes. Esse tipo de analise parece ser simples, porém constitui de um
método bastante eficaz na identificagdo dos fatores que influenciam no
funcionamento da organizacédo fornecendo informac¢des bastante Uteis no processo

do planejamento estratégico.

3.7. Perfil dos clientes

A Companhia Nacional de Abastecimento - CONAB (2013) ressalta que o
setor sucroalcooleiro no pais possui caracteristicas proprias que o diferencia de seus
congéneres em outros paises. A posicao geografica brasileira possibilita a producao
de cana-de-acUcar e seus derivados num amplo espaco geografico. Abaixo na
tabela, segue a classificacdo de producdo de cana-de-aglUcar nos estados

Brasileiros.
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Tabela 1: Unidades de producgéo de acordo com a capacidade de processamento
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Fonte: CONAB (2013)

Nordeste

Conhecer o perfil do cliente é algo muito importante para qualquer empresa
mesmo sondagem oOu mesmo negociacdo, pois isso auxilia a éxito em suas
negociagoes.

Segundo a Companhia Nacional de Abastecimento - CONAB (2017) o
estado de Sao Paulo opera com 159 usina, e desse total 93 unidades de usinas séo
consideradas considerados de porte pequeno e médio devido a sua capacidade de
processamento ndo ultrapassar a 2 milhdes de toneladas, conforme dados na
Tabela 1.

De acordo com a Companhia Nacional de Abastecimento — CONAB (2013)
segue na Tabela 2 com as quantidades de cada perfil de usinas operando apenas
no estado de S&o Paulo.



56

Tabela 2: Unidades de moagem de acordo com o perfil de producéo

SP 122 31 6
Fonte: CONAB (2013)

Dentre essas 93 usinas no estado de S&ao Paulo, a empresa UIChap

pretende atingir o seguinte perfil:

o Raio de 300 km de distancia da empresa sediada em Pederneiras;
o Usinas que trabalham ou ndo na entressafra;
. Nos 3 primeiros anos de operacdo da empresa, usinas de que

produzem até 2 milhdes de toneladas;

. A partir do 4 ano de operacdo da empresa, usinas que produzem
acima de 2 milhdes de toneladas;

. Operacao de atendimento dentro do Estado de Séo Paulo;

. Todos os tipos de usinas (Mistas. Destilarias e Producao de Acucar).

O perfil dos clientes da empresa UIChap sera as usinas que possuem sua
producdo de acordo com a capacidade de processamento de cana-de-acucar entre
1 a 2 milhdes de toneladas nos primeiros anos de operacdo, dentro do estado de

Sao Paulo.

3.8. Produtos e servicos

O presente projeto buscar oferecer o servico especializado de locagédo de
rob6s que fazem a recuperacédo de chapisco de moenda de cana de agucar. Além da
prestacdo de servigos oferecendo Rob0, a empresa ira comercializar consumiveis,
pecas de reposi¢do para o consumo dos robds durante a execugdo do servico.

A empresa pretende atender em seus primeiros anos de operacgéo as usinas
de pequeno e médio porte que buscam servicos de qualidade e novos tecnologias,
priorizando a melhor extracdo do caldo da cana de acucar e contribuindo para o
crescimento de sua producgdo de acgucar e alcool.

Para um melhor entendimento sobre o servico oferecido pela UlChap, é

necessario entender como funciona a safra das usinas de cana de agucar. A safra
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se inicia no comeco de abril e vai até meados de novembro, durante esse periodo as
usinas utilizam os robds que serdo locados para manter a eficiéncia da moagem e a
preservacao das suas pecas, pois, para a usina a quebra de qualquer peca pode
interromper o processo de moagem e ocasionando um prejuizo enorme.

E para realizar a manutencéo do chapisco nas moendas de cana de agUcar

€ necessario o seguinte equipamento:
1- Rob6 de Chapisco: Equipamento automatizado (Robds) para a aplicacdo de
chapisco, projetado com base na necessidade de se propiciar um maior rendimento

na velocidade de pulverizacéo dos rolos de moenda.

Figura 12: Rob0 de chapisco

Fonte: Ribsite (2017).

Figura 13: Processo de aplicagdo do chapisco na moenda.

Robd de Chapisco

Fonte: Ribsite (2017).

O objetivo do Robé consiste em obter uma superficie com rugosidade
uniforme para permitir uma aplicagdo mais efetiva da carga de compresséo, e
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também contribuindo preservagdo por um periodo mais longo da safra a integridade

dos frisos dos rolos e, ainda, auxiliar na alimentagédo mais eficaz de cada moenda.

3.8.1. Vantagens dos produtos e servicos.

Vantagens do Robo de Chapisco:

o Totalmente automatico e independente

J Opera dentro das normas NR10 e NR12

o Melhora o percentual de extragdo da moenda

o Com durabilidade no ambiente das moendas

o Operado atraves de controle remoto de longa distancia.
. Facil operacdo e manutencéao

o Duracdo minima de 10 anos de operacao

Figura 14: Vantagens do robo.

Processo 100% Resistente ao ambiente
automatizado das moendas

Fonte: Ribsite (2017).

Com esse processo automatizado através do robd, irA proporcionar a
melhoria em dar exatiddo a soldagem nas moendas. Um dos beneficios mais
significativos atingidos com essa automacdo, € a melhoria e o aumento da
produtividade, pois automacéo aplicada a maquinas automaticas permite o alcance
de ciclos de producdo mais velozes com maior eficiéncia.

O operador pode acidentalmente cometer erros ao operar uma maquina
manualmente, mas um sistema automatizado ndo pode cometer erros, pois € um
sistema operado por computador e devido a este controle, as chances de acidentes

SA0 muito mais baixas em um sistema automatizado.
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Figura 15: Soldagem realizada por pessoas

.

Fonte: Ribsite (2017).

A empresa tem como critério de avaliagcdo de que um trabalhador ou pessoa
de que nao pode fazer um trabalho com precisdo perfeita na soldagem nas
moendas, mas 0 seu sistema de automac¢ao de soldagem pode fazer este trabalho

com perfeicdo, gerando beneficios a usina.

3.8.2. Porque utilizar o rob0 de chapisco?

De acordo com o Portal Setor Energético (2017) atualmente, o profissional
denominado de chapiscador é o responsavel pela solda aplicadas nas moendas.
Usando apenas uma vareta presa a uma maquina de solda, em um ambiente
considerado agressivo e com restilo de cana, os operadores trabalham diretamente
expostos aos riscos de saude e periculosidade que a atividade proporciona.

Para melhorar as condicfes de trabalho desses soldadores, extinguindo-os
dos perigosos a que sdo expostos diariamente, e dar maior resultado as usinas a
empresa UlChap oferece o Robd de Chapisco que basicamente simula a atividade
do ser humano e proporciona a melhoria ao dar exatidao a solda de moendas (Setor
Energético, 2017)

Segundo o Portal Setor Energético (2017) ressalta que é obrigacdo do
supervisor de Extracdo, do supervisor de Seguranca Industrial e do gerente
Industrial, melhorarem as condic¢des de trabalho dos soldadores de rugosidade. Mas
o trabalho de soldadura estd cercado por condi¢cdes inseguras e a periculosidade
cresce muito quando da execucao da soldagem do rolo superior.

Com isso, devido aos riscos que compdem este tipo de servigo de soldagem,
surgi a necessidade de utilizar uma tecnologia de automacdo do processo para
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aplicacdo de chapisco nas moendas. Esse processo de automacédo é feito através
de robds que simula este tipo de servigco que seriam executado por uma pessoa, e

com isso elimina-se 0s riscos e prejuizos aos trabalhadores e as Usinas.

3.9. Pregos

A empresa tera um investimento inicial considerado alto e seus custos na
execucao direta do servico possuem uma margem significativa em suas despesas
fixas, mesmo assim, para elaboracdo do preco de locacdo do equipamento de
chapisco oferecidos aos clientes, terd& como énfase a qualidade e rapidez no
atendimento ao cliente.

Na Tabela 3, contém os precos que serdo praticados na locacédo do robd de

chapisco, sera:

Tabela 3: Tabela de pregos

Locacdo do Rob6 de Chapisco Unidade R$ 20.000,00

Fonte: Elaborada pelos autores, (2017)

O preco determinado pela empresa na locacédo de seu robd de chapisco esta
equiparado aos dos concorrentes presentes neste mercado, e para se diferenciar, a
empresa busca agilidade no atendimento dos clientes, ou seja, pretende realizar o
atendimento em até 48 horas, seja para troca ou simples manutencdo do

eguipamento.

3.10. Concorrentes

De acordo com o Portal do SEBRAE (2017) as informagOes sobre os
concorrentes s@o importantes para realizar uma analise do numero de concorrentes,
pontos fortes, pontos fraco, qualidade nos produtos ou servi¢os, concorréncia direta
e indireta, forma de atendimento, tempo de instalacdo do(s) concorrente(s), ou seja,

estas informacgfes sdo necessarias para direcionar a atuacao de sua atividade.



61

Esse tipo de manutencdo as moendas das usinas nao existem concorrentes
gue executam apenas este servigo, pois dentre esses concorrentes citados na
Tabela 3, alguns oferecem manutencdo em outros equipamentos ligados
diretamente ou indiretamente com o sistema de producdo da usina e outros
desenvolvem equipamentos para industrias siderurgicas.

Na Tabela 3, observamos que os grandes concorrentes de mercado ao qual

a empresa ird concorrer.

Quadro 3: Tempo de mercado dos concorrentes

Concorrentes Cidade Tempo mercado

l

RoboChap Sertdozinho 19 anos

Duo Automation Santa Barbara D'Oeste 26 anos

l

Thermic Pederneiras 21 anos
Fonte: Elaborada pelos autores, (2017)

O tempo de existéncia dos concorrentes no mercado € considerado um fator
importante, pois muito deles ja possuem sua marca fidelizada aos clientes

O equipamento oferecido pela empresa UIChap, utiliza as mesmas
tecnologias dos concorrentes de mercado, e por isso, a empresa tem como foco em
realizar um atendimento rapido ao cliente, busca entregar ao cliente uma proposta
gue atenda suas necessidades, oferecendo ao seu contrato de locagdo do robd, um
plano que gerencia todos as manutengcdes preventivas, treinamentos aos
colaboradores da usina para que saibam operar corretamente e assisténcia técnica
de até 48 horas, tudo isso com objetivo de garantir a melhor performance do

equipamento ao clientes.
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3.11. Fornecedores

De acordo com o SEBRAE (2017) a escolha dos fornecedores é de extrema
importancia para 0 planejamento estratégico da empresa, pois € necessario
descobrir onde eles se localizam, quem s&o, qualidade, preco, prazo entre outros
fatores.

Por se tratar de uma empresa de locacdo de equipamentos de alta
performance, a UlIChap escolheu como seu fornecedor a empresa Thermic (2017) e
para escolha do fornecedor foram necessérios analisar 0os seguintes aspectos:

o Localizacdo: Esta situada na mesma cidade da empresa UlChap.

. Assisténcia Técnica: Facil acesso ao fabricante.

o Custo: Em relagéo aos demais fornecedores, a Thermic tem um preco
acessivel em relagdo aos concorrentes.

. Qualidade: Robés de alta performance e qualidade.

o Contrato de fornecimento: Fornecer um equipamento em até 48

horas.

Figura 16: Site do fornecedor
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Figura 17: Localizacao do fornecedor
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A empresa Thermic é considerada como concorrente da empresa UIChap, e
como forma estratégica a empresa busca oferecer um ao acordo de exclusividade. O
principio deste acordo, serda a divulgacdo dos equipamentos e servicos que a
empresa Thermic oferece e este acordo sera da seguinte maneira:

. A Thermic ira fornecedor o robd e contrapartida a empresa UIChap ira
indicar aos seus clientes a Thermic como fornecedor de outros tipos de manutencao
em outros equipamentos.

. Os clientes da empresa UIChap ndo poderdo ser atendidos pela
Thermic.

. A empresa UIChap podera atuar na regido em que a Thermic ja atende,
para buscar novos clientes, mas desde que néo influenciem os negécios da Thermic.

. A empresa UlChap indicara os consumiveis que o robd necessita para
operar (Arames de soldas, Bicos de Soldas) da Thermic.

A empresa desempenhard um trabalho de distribuidor autorizado da
Thermic, utilizando de sua tecnologia em seus equipamentos, e para empresa
UlChap, isso contribuira para o seu crescimento e desenvolvimento de mercado.

Em relagc&o a materiais de expediente e consumo, devido ao baixo consumo
nao serd necessario desenvolver fornecedores para atender. Sendo assim, a
empresa comprara na propria cidade, tendo como parametros o preco e a qualidade

dos produtos.
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3.12. Localizacéo do negécio

Em um negocio, a localizacdo € de extrema importancia para a
administracdo e logistica da empresa. Se analisarmos as industrias, comércios e
prestadores de servigcos percebem que estdo situadas em pontos estratégicos que
possibilitam o acesso facil de recursos como, 4gua, matéria prima, médo de obra,
fluxo de pessoas, estradas entre outros recursos.

Sendo assim, neste momento para o alcance da competitividade deve-se
identificar a melhor localizacdo do negdcio e justificar o motivo de sua escolha. Um
excelente ponto comercial é aquele que gera resultados, por isso a escolha do local
de forma minuciosa € de extrema valia para o sucesso do negécio.

Portanto, a UIChap para dar inicio a suas atividades analisou alguns
aspectos importantes para definir onde serd localizada sua sede. A localizacdo do
negécio foi escolhida com base na andlise de importantes variaveis, tais como:

e Foram verificadas as condi¢des do local, em relacdo a parte de estrutura
gue de forma adequada proporciona a armazenagem dos equipamentos e materiais.

e Em relacdo as condicbes de seguranca foram priorizadas, pois devido o
valor agregado de cada equipamento é importante o local ser seguro evitando furtos
e entre outros acontecimentos que possam prejudicar a empresa.

e Foi observada a facilidade de acesso a principal rodovia. Por atender
clientes que estdo situados em outras cidades e estados, ter acesso facil a em
rodovias é importante.

Apos fazer a andlise das variaveis escolhemos Pederneiras como cidade
sede da UlChap, além de atender as exigéncias optamos pela cidade de
Pederneiras, pois a cidade ndo cobra ISS sobre a prestacdo de servico. A empresa
vai estar localizada, na Rua Duque de Caxias, 177 - Oeste, Centro — Pederneiras -
SP.

Sera feito um contrato de 5 anos com a imobiliaria Colonial, na qual detém o
direito de locar o imovel escolhido pela empresa. O valor da locacdo sera de
R$440,00.



Figura 18: Localizagdo da empresa
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Figura 20:
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3.12.1. Layout da empresa

De acordo com Hill (1985), o desenho de um layout € a materializacdo da
estratégia de manufatura, contemplando a maioria dos pontos de escolha do
processo e da infraestrutura.

Segundo o Portal do SEBRAE (2017) o layout € a utilizacdo dos espacos
disponiveis, determinando a melhor forma de adapta-los ao trabalho de vendas e a
comodidade do cliente.

A criacdo do layout da empresa foi desenha estrategicamente, pois, por ser
alugado e com diversas limitacdes de espacos, fica dificil aproveitar totalmente o
espaco oferecido pelo local. Com essas variaveis conseguimos desenvolver de
forma simples e proveitosa o layout e assim economizando recursos financeiros para
a ampliacéao do local.

Figura 21: Layout UlIChap
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De acordo com a Figura 22, o local fico desenhado com a area comercial,
sala de reunido/treinamento, copa, banheiro e local de armazenamento dos robds.

Na area comercial, serd utillizado para desenvolver toda a parte
administrativa e comercial da empresa. Serd composta com 0s seguintes moveis e

eletrOnicos para a execucgéo das atividades da empresa:

2 un. - Mesas de Escritorio;

2 un.- Cadeira Office Business Giratoria Com Braco;

2 un. - Ramal sem Fio Digital Intelbras TS 40R;

1un. - Sart TV LG 43LJ5550 43 polegadas LED Plana;

1 un. - LG Ar Condicionado Split High Wall 9000 BTUs Frio;

2 un. - Dell Inspiron 14 - Intel Core i5-7200U 2.5 GHz 4096 MB 1024 GB;
1 un. - Multifuncional HP LaserJet Pro M132NW Laser;

1 un. - Roteador TP-LINK TL-MR3420.

Figura 22: Area administrativa e comercial

Fonte: Elaborada pelos autores (2017)

A UlChap, trabalha com robds de alta tecnologia no mercado que traz a
eficiéncia e qualidade de chapisco aplicado nas moendas, contudo para termos esse
desempenho é necessario mais do que um rob6 de alta tecnologia, para chegarmos
no resultado é preciso que o operador seja altamente treinado para programar de
forma correta o rob6. Para isso nés oferecemos treinamentos nos periodos de
sazonalidades. Esse periodo de janeiro a marco é chamado de entre safra, periodo
o qual as usinas estdo executando suas manutencdes. Para aproveitar esse tempo,

vamos utilizar a sala de reunido para treinar as pessoas responsaveis pelos robds
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nas usinas e podendo ser utilizada para reunides com futuros clientes e
fornecedores. Sendo assim, explica a necessidade de uma estrutura como esta. Na

sala de reunido e treinamento vai conter os seguintes moveis e utensilios:

6 un. - Poltrona Corino Branco;
1 un. - Mesa Reunido Carvalho;

lun.-Smart TV LG 43LJ5550 43 polegadas LED Plana.

Figura 23: Sala de reunido/treinamento

Fonte: Elaborada pelos autores (2017)

Na sede ainda contara com uma copa e um banheiro conforme a figura
abaixo, pois apesar do fluxo baixo de pessoas em determinado periodo como o da
safra, sempre havera fluxo de pessoas na empresa no qual conseguird utilizar

ambos dos locais para suas necessidades.

Figura 24: Banheiro e Copa
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Por fim, seré utilizada a &rea vazia para armazenar pecas de robds que
foram trocadas, robds reservas se for necessario, documentos e etc. Utilizando da

melhor forma o espaco que o local oferece.

Figura 25 :Area livre

Fonte: Elaborada pelos autores (2017)

Figura 26:Fachada da empresa

Fonte: Elaborada pelos autores (2017)

Figura 27:Logo da empresa
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Fonte: Elaborada pelos autores (2017)
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3.13. Recursos humanos

De acordo com o cenario realista, a empresa contara com o seguinte quadro
de funcionarios: os socios dividirdo suas tarefas de diretor, cada um atuando em
uma area diferente da empresa e o técnico de manutencdo para operar 0S

equipamentos (Figura 28):

Figura 28: Organograma da empresa

Diretor de
Diretor Geral Vendas e
Marketing

Tecnico de

Manutecio

Fonte: Elaborada pelos autores (2017)

As funcdes dos cargos da empresa serao divididas das seguintes maneira:

e Diretor Geral (1): administrador de empresas, com fungéo cuidar de toda
a parte administrativa, montar o cronograma e as rotas de entrega. Remuneracéao de
R$ 2.000,00

e Diretor de Vendas e marketing (1): administrador de empresas com
experiéncia em vendas, com funcéo de visitar empresas explicando todo o trabalho
e valores dos servicos e cuidara da parte de divulgacdo. Remuneracdo de R$
2.000,00

e Técnico de Manutencdo (1): o técnico serd responsavel pelas
manutencao dos robds de chapisco e pelas entregas dos mesmos. Remuneracgéo de
R$ 2.500,00

3.14. Aspectos legais e tributérios.

Segundo com o SEBRAE (2017), ressalta que existem aspectos juridicos
gue sdo essenciais e importantes para que a empresa tenha seu inicio no mercado
de modo seguro, e que devem ser observados pelo empresario para assegurar o
sucesso da empresa.

Os aspectos mais relevantes de acordo com o SEBRAE (2017) séo:
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Tipo societario: o tipo societario de uma empresa esta ligado a alguns
fatores, como numero de socios e forma de atuacdo. A primeira coisa a se pensar
antes de se abrir o proprio negocio, € se pretendo trabalhar sozinho ou se vou
possuir um socio.

A empresa UlIChap ao inicio de suas atividades se enquadra como uma
sociedade empresarial limitada, pois atua no ramo de prestacdo de servicos em
locacdo de equipamentos e a participacdo de dois sécios. Na sociedade limitada a
responsabilidade de cada soOcio é restrita ao valor de suas quotas, mas todos
respondem solidariamente pela integralizacéo do capital social.

Consulta do segmento da empresa junto a Prefeitura: o segundo passo
deve-se consultar o 6rgdo de fiscalizacdo municipal, buscando obter informacfes a
respeito da viabilidade de estabelecer o negdcio no local escolhido;

Registro do contrato social da empresa: essa etapa € 0 momento em que
€ elaborado o contrato social da empresa, determinando o objeto social, sua
denominacédo, sede, os direitos e deveres dos socios, a distribuicdo de lucros, a
representacado juridica da sociedade. O contrato social deve ser registrado na Junta
Comercial;

Registro de marcas e nome empresarial: € necessério que o empresario
registre seu nome empresarial, sua marca e suas patentes junto ao INPI (Instituto
Nacional de Propriedade Industrial). E o registro de dominio de internet é feito
perante outro 6rgédo, denominado Registro.Br. Do contrario.

Enquadramento tributario: diante da previsdo de faturamento do projeto,
acredita-se ser mais viavel que a empresa seja optante pelo SIMPLES NACIONAL
aos primeiros anos de operacédo da empresa.

De acordo com o SEBRAE (2017) o faturamento de uma sociedade limita
de R$ 3,6 MilhGes ao ano.

Planejamento trabalhista: é preciso estabelecer qual a jornada de trabalho
que sera adotada (normal, compensatdria, em regime de prorrogacdo, semana
espanhola, etc.), se atividade sera considerada insalubre ou periculosidade, se
serdo concedidos beneficios (vale alimentacdo, vale transporte, seguro-saude,
creche, etc.), se o local de trabalho é de dificil acesso.

Cadastro na Receita Federal: para a empresa iniciar suas atividades de
forma regular, é necessario apés a definicdo de todos os pontos anteriores, realizar

a inscricao junto a Receita Federal, para fins de obtencédo do CNPJ da empresa.
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Cadastro nas Receitas Estadual e Municipal: e por fim, ap0s o registro no
CNPJ da Receita Federal, a empresa devera proceder ao seu respectivo registro na
Receita Estadual (caso seja contribuinte de algum tributo estadual) e na Receita
Municipal (caso seja contribuinte de algum tributo municipal), com o que podera
solicitar a emisséo de seu talonério de notas fiscais. Junto a Prefeitura Municipal, a
empresa podera obter o alvara de funcionamento, sendo este, o Gltimo passo para o

exercicio regular e legal da atividade empresarial.

3.15. Aspectos econdmicos e financeiros

Com base a pesquisa realizada pelo SEBRAE (2017) nota-se que a analise
financeira permite um controle maior dos fatos e dos resultados de uma
organizacdo, pois através desse monitoramento podem planejar agbes futuras
fundamentado das variaveis internas e externas. Porém, para uma organizacao
atingir suas metas e objetivos € necessario considerar alguns pontos importantes,
tais como:

e Equilibrio econémico e financeiro

e Crescimento

¢ Indicadores financeiros

Pensando nesses pontos, a empresa UIChap fez uma pesquisa minuciosa a
fim de identificar a viabilidade e sua capacidade de gerar lucro, as quais foram
analisadas através dos seguintes desempenhos; Investimentos fixos, faturamento,
custo fixo, simulador financeiro, DRE, indicadores financeiros, prazo e estoque, mao

de obra, fluxo de caixa de sazonalidade.

3.15.1. Investimentos fixos

Segundo Marques (2014) investimento significa a combinacdo de
rendimentos produtivos, que esta diretamente relacionada ha projetos produtivos,
quer indiretamente relacionada ha projetos ndo produtivos, porém, de uma forma ou
outra, auxiliam para o estimulo da atividade financeira, aumento de servigo, da
produtividade, do produto e da capacidade social e para a melhoria das situacdes de

vida em geral.
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Portanto, a empresa UIChap se projetou em trés possiveis cenarios distintos,
com a finalidade de obter estratégias para as provaveis mudancas econdémicas e
situacdes do cotidiano. Um desses possiveis cenarios e o qual a empresa esta
fundamentada é no plano pessimista, ou seja, pensando em possiveis situacoes
improvaveis que a empresa podera vir a enfrentar, analisar a forma de investir em
ativos fixos necessarios e de forma consciente é de suma importancia para evitar
excessos e custos. Neste plano, colocamos 0s equipamentos, maquinas, moveis

imoveis e utensilios necessarios para que a empresa de inicio a suas atividades.

Quadro 4: Investimentos fixos da empresa ulchap “plano pessimista”

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

DISCRIMINACAO VALOR R$
Maquinas e Equipamentos R$ 100.000,00
1 - Robo Chapisco R$ 100.000,00
Moveis e Utensilios R$ 9.253,59
2 - Mesas de Escritorio R$ 779,98
2 - Cadeira Office Business Giratéria Com Braco R$ 539,80
2 - Ramal sem Fio Digital Intelbras TS 40R - R$ 79,00
1 - Bebedouro de Agua Electrolux Bivolt WD10E — Branco R$ 331,55
2 - Sart TV LG 43LJ5550 43 polegadas LED Plana R$ 3.494,16
1 - Mesa Reunido Carvalho R$ 304,11
6 - Poltrona Corino Branco R$ 889,20
1 - Refrigerador Electrolux DC35A 260 Litros Branco R$ 1.099,00
1 - Cafeteira Philco 15 Bar Express Expresso R$ 299,90
2- LG Ar Condicionado Split High Wall 9000 BTUs Frio R$ 1.436,89
Computadores R$ 6.145,10
2 - Dell Inspiron 14 5000 5468-D20 Intel Core i5- R$ 4.618,00
1 - Multifuncional HP LaserJet Pro M132NW Laser R$ 1.398,90
1 - Roteador TP-LINK TL-MR3420 R$ 128,20
Veiculos R$ 31.550,00
1 - Fiat Strada Working 1.4 R$ 31.550,00
Total de investimento Fixo R$ 146.948,69

Sendo assim, para dar inicio em suas atividades a empresa UIChap devera
desembolsar um valor de R$ 146.948,69 em investimentos fixos. Em relagdo aos

demais cenarios estratégicos elaborados, a uUnica diferenca entre eles séo a
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quantidade de robés que serdo investidos, se compararmos com o cenario realista, o
investimento necessario seria de 136% a mais em relacdo ao cenario pessimista, ou
seja, seria necessario de R$ 346.948,69 para dar inicio e por fim para dar execugao
ao plano otimista seria necessario um investimento de R$ 649.948,69 ou cerca de

340% em relagao ao pessimista e 50% em relacéo ao realista.
3.15.2. Faturamento

De acordo com Silva (2007, p.4), “Empresa € um organismo econdmico
destinado a producdo de mercadorias e ou servi¢cos, com o objetivo de lucro para o
empresario”.

Através do faturamento mensal podemos definir projecfes futuras e ter uma
estimativa de lucro em um determinado periodo, essa é uma tarefa ardua para quem
n&o iniciou um negaocio.

Por ser tratar de uma prestadora de servico a qual seu faturamento vem
através da locacdo de robds automatizados que fazem aplicacdo de chapisco.
Portando, UIChap planeja seu faturamento para seu primeiro ano em torno de R$
160.000,00 em um periodo de 12 meses, se colocarmos isso em escala mensal
daria um faturamento médio de R$ 13.333,33. Vale salientar que, durante o periodo
de 12 meses ha uma lacuna de 4 meses sem faturamento, ou seja, se levarmos em
consideracdo apenas 0s meses que houve atividade seu faturamento médio mensal
seria de R$ 20.000,00.

Quadro 5: Projecao de fat. mensal no primeiro ano “cenario pessimista”.

Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
Descricdo do
Servigo Vendas . Custo Direto Preco de Faturamento
L Custo Unit. . Venda Mensal
Unitarias do Servigo S
Unitario
Locacdo do Robb 1 R$ 3.250,00 | R$ 3.250,00 R$ 20.000,00 | R$ 20.000,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)



Quadro 6: Projecdo de fat. mensal no primeiro ano da empresa da “cenario realista”.

Descrico do Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
Servico Vendas . Custo Direto Prego de Faturamento
s Custo Unit. . Venda
Unitarias do Servico Unitario Mensal

Locacédo do Robd

3 R$ 3.250,00 | R$9.750,00 | R$20.000,00 | R$60.000,00
Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Importante lembrar que o servico oferecido possui sazonalidade, portanto, se
fizéssemos a média de faturamento mensal em um periodo de doze meses em uma
projecdo de cinco anos, o faturamento mensal médio de cada cenario teria 0s
seguintes resultados:

Quadro 7: Projecdo de fat. mensal no primeiro ano da “cenario otimista”.

Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
Descricdo do
; Vendas Custo Direto Preco de Faturamento
Servigo o Custo Unit. ] ¢ o
Unitarias do Servigo Venda Unitéario Mensal
Locacéo do
Robs 6 R$ 3.250,00 | R$19.500,00 | R$ 20.000,00 R$ 120.000,00
obo

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Quadro 8: Fat. bruto médio em cinco anos (pessimista/ realista / otimista)

Periodo o o o o o
(Ano) 1° Ano 2° Ano 3° Ano 4° Ano 5° Ano
Fat. R$ 13.333,33 R$ 33.333,33 R$ 46.666,67 R$ 80.000,00 R$
Pessimista ’ ! ’ ! ) ! ) ! 106.666,67
Fat. R$
Realista R$ 40.000,00 R$ 73.333,33 R$ 106.666,67 | R$ 153.333,33 220.000,00
Fat. R$
Otimista R$ 80.000,00 R$ 120.000,00 | R$ 166.666,66 | R$ 253.333,33 346.666,66

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Podemos dizer que independente dos cenarios econdmicos, se
mensurarmos isso em ndmeros, o crescimento médio do faturamento bruto da
empresa UlChap de cada ano que passa em relacdo ao anterior € de 151%.
Pensando nos aspectos tributarios e mediantes os trés possiveis cenarios
econdmicos, a empresa até o quarto anos do cendrio otimista estar4 enquadrada no
SIMPLES NACIONAL, contudo, havera uma mudanca no regime tributario do
empreendimento, pois de acordo com as projecdes realizadas, no quinto ano do
planejamento otimista a empresa excedera o faturamento bruto do SIMPLES
NACIONAL o qual € de até R$ 3.600.000,00 para um faturamento bruto de R$
4.159.999,97, sendo obrigado ha enquadrar-se no LUCRO PRESUMIDO, no qual
faturamento bruto € superior a R$3.600.000,01 anual. Este € um exemplo dos
beneficios do planejamento estratégico, pois desse modo podemos prever a tempo e

planejar a mudanca tributéria.

3.15.3. Custos Fixos e Variaveis

Segundo pesquisa realizado pelo SEBRAE (2016) todo empreendimento
dispbe de despesas, sendo elas de custos fixos ou variaveis. As despesas estdo
relacionadas tanto para a producao dos servi¢cos prestados ou para a producéo dos
bens ofertados pela empresa, tanto quanto os custos para manter a atividade da
empresa.

Ainda de acordo com a pesquisa realizado pelo SEBRAE (2016) os custos
variaveis esta relacionada de modo direta a producado/servico oferecido. Em outras
palavras ela varia de acordo com o fluxo de servico. JA os custos fixos, séo
considerados gastos mantém-se inalteravel, ou seja, independente do volume de
produto/servi¢o produzidos ou ofertados, os custos fixos fazem parte do negdcio.

A empresa UlChap, tem como objetivo minimizar seus custos a fim de
aumentar sua lucratividade, porém para atingir essa meta temos que levar em
consideracdes alguns aspectos, tais como: Evitar desperdicios, investimentos mal
planejados e regime de tributacdo. Esses aspectos serviram como base para
desenvolver de forma béasica, porém de forma eficaz os custos do empreendimento.

Portanto no Quadro 9 mostra os custos fixos que a empresa tera em seu

primeiro ano levando em consideracdo o cenario pessimista:



77

Quadro 9: Estimativa dos custos fixos — cenario pessimista.

Retirada dos Sdcios (Pré-Labore) 4.440,00
Agua 150,00
Luz 200,00
Telefone 159,90
Contador 500,00
Despesas com Veiculos 62,50
Material de Expediente e Consumo 350,00
Aluguel 440,00
Seguros 150,00

Depreciacdo Mensal 1.538,70

oA

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Os custos da empresa estdo fundamentados de acordo com o cenario
pessimista. Entretanto, em uma projecdo de cinco anos 0s custos podem sofrer
alteracdes, como por exemplos, reajuste no aluguel, conta de agua e luz, telefone.

Segundo a pesquisa realizado pelo Banco Pactual (2017) em janeiro de
2017 teve um reajuste de aproximadamente 7 % comparada ao ano anterior. Desta
forma podemos tirar uma média e aplicar esse reajuste nos respectivos anos de
acordo com cada cenario projetado.

Além dos reajustes anuais, os custos futuros com contratagbes estédo
descritos em cada cenario em uma projecdo de cinco anos, esses custos estao
relacionados: Salarios, dissidios, plano de salde e seguro de vida e reajustes dos
beneficios oferecidos pela empresa. Conforme dito, tiramos a média dos ultimos 5
dissidios dando uma percentual de 7% ao ano e a meédias dos ultimos reajuste de

plano de salde e seguro de vida dando um percentual de 10% ao ano.



78

Quadro 10: Variagao dos custos fixos “cenario pessimista (r$)”

Valor do Custo Fixo no Primeiro Ano R$ 7.991,10

2° Ano R$ R$ R$ 559,38 R$ 559,38
3° Ano R$ R$ R$ 598,53 R$ 598,53
4° Ano R$ R$ R$ 640,43 R$ 640,43
5° Ano R$ 3,372,39 R$ 436,94 R$ 685,26 R$ 4.494,59

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Quadro 11: Variagao dos custos fixos “cenario realista (r$)”

Valor do Custo Fixo no Primeiro Ano R$ 9.657,76

2° Ano R$ R$ R$ 676,04 R$ 676,04
3° Ano R$ R$ R$ 723,37 R$ 723,37
4° Ano R$ 3.200,89 R$ 397,22 R$ 774,00 R$ 4.372,11
5° Ano R$ 3.543,90 R$ 476,66 R$ 828,18 R$ 4,848,74

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Quadro 12: Variagao dos custos fixos “cenario otimista (r$)”

Valor do Custo Fixo no Primeiro Ano R$ 15.207,00

2° Ano R$ 140,00 R$ 29,84 R$ 871,93 R$ 1.041,78
3° Ano R$ 149,80 R$ 32,83 R$ 932,97 R$ 1.115,60
4° Ano R$ 3.361,14 R$ 433,33 R$ 998,28 R$ 4.792,75
5° Ano R$ 3.715,40 R$ 516,38 R$ 1.068,16 R$ 5.299,94

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)



79

Quadro 13: Custos do periodo de cinco anos nos trés possiveis cendrios

Cenério 2°ano 3%ano 4° ano 5°ano
Pessimista 7% 7,49% 8,01% 56,2%
Realista % 7,49% 45,2% 50,2%
Otimista 7,9% 8,95% 38,4% 42,5%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Em relacdo aos custos varidveis da empresa, as despesas relacionadas
diretamente ao servico de locacao oferecido pela UIChap séo as seguintes:

v' Custos com a manutencao dos Robds: Esse custo esta relacionado a
assisténcia preventiva realizada mensalmente em cada robd que a
empresa possui, essa manutencdo é feita pelos préprios fornecedores do
equipamento. O custo da assisténcia preventiva € de R$ 2.500,00 por
Rob0, se levarmos em consideracdo o cenario pessimista, 0S custos
anuais de assisténcia em robds é de R$ 20.000,00. Vale lembrar que no
periodo de sazonalidade ndo havera manutencdes preventivas, pois 0s
robds ndo sao utilizados.

v' Custos com viagens: As despesas com combustiveis, pedagios e
alimentacdo estdo relacionadas a quantidade de visitas que sao
realizadas a cada cliente. No quadro abaixo, mostra uma estimativa de
quanto é necessario para realizar quatro assisténcias preventivas em um
raio de 300 km.

Quadro 14: Custos variaveis de atendimento em um raio de 300 km.

Despesas com Alimentacéo R$ 200,00
Despesas com Pedagio R$ 234,50
Despesas com Combustivel R$ 315,50

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Com o objetivo de reduzir os custos do negdécio, foram estudadas as
melhores formas para obter um resultado positivo e aumentar a lucratividade,
possibilitando canalizar os recursos economizados em investimentos e ampliacdo do

préprio negaocio.
3.15.4. Simulador de Financiamento

De acordo com site do Banco Central (2017), o empréstimo funciona através
de um acordo entre a instituicdo financeira e o portador do crédito, contudo o
dinheiro disponibilizado é designado para aquisicdo de bens. Normalmente o
empréstimo possui garantias, tais como, alienacgao fiduciaria ou hipoteca.

Por ser tratar de um investimento alto risco, temos que levar em
consideracdo 0s riscos que corremos quando destinamos 0s recursos. Pensando
por esse lado, optamos por financiar 100% do empreendimento oferecendo como
garantia bens de ambos os sécios. Entre esses bens estdo um carro no valor de R$
27.000,00, uma casa no valor de R$ 150.000,00, um apartamento no valor de R$
170.000,00 eu uma moto no valor de R$ 3.500,00 totalizando R$ 350.500,00.

A ideia é ter um financiamento pré-aprovado no valor de R$ 650.000,00
reais, com esse valor disponibilizado a empresa ira analisar o cenario que ela vai se
encontrar no inicio de suas atividades. Levando em consideracdo 0 cenario
pessimista, sera feito um financiamento no valor de R$ 200.000,00 no qual ser&a
destinado para a compra de todos os bens iméveis da empresa, o robb e o carro
para o transporte do equipamento totalizando R$ 146.948,69 deixando um aporte de
capital no valor de R$ 53.053,31. No caso do cenario realista, o valor do

financiamento sobe para R$ 350.000,00 e no otimista o valor seria R$ 650.000,00.

Quadro 15: Financiamento inicial “cenario otimista”.

Valor a Financiar R$ 650.000,00
Caréncia 6 meses
Prazo (Incluso a caréncia) 1,5% 60 meses
Juros 1,31% ao més
IOF R$ 9.750,00
Parcela R$ 17.120,87

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Quadro 16: Financiamento inicial “cenario realista”.

Valor a Financiar R$ 350.000,00
Caréncia 6 meses
Prazo (Incluso a caréncia) 1,5% 60 meses
Juros 1,31% ao més
IOF R$ 5.250,00
Parcela R$ 9.218,93

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Quadro 17: Financiamento inicial “cenario pessimista”.

Valor a Financiar R$ 200.000,00
Caréncia 6 meses
Prazo (Incluso a caréncia) 1,5% 60 meses
Juros 1,31% ao més
IOF R$ 3.000,00
Parcela R$ 5.267,96

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Todos os financiamentos terdo caréncia de seis meses, além de contar uma
taxa de juros de 1.31% a.m. oferecida pelo Banco Safra de acordo com os dados do
Banco Central (2017)

3.15.5. Indicadores Financeiros Cenéario Pessimista

Figura 29: Recursos necessarios e resumo finan. do cenario pessimista

INDIC ADORES FINANCEIROS

Recursos Mecessanios — Resumo Fnancein
146, 48,89 Faturamento 20,000, 00
Ostos Variaveis 463,00 13,17
146,948,859 (stos Foms 7.951,10 35,5%%
Resultado Operacional 7.3H,50 36,EM%
200.000,00 Investimentos 526756 26, H%
Resultado 2,106,534 10,53%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)




Figura 30: Ponto de equilibrio — cenério pessimista
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
Figura 31: Indicadores de desempenho — cenério pessimista
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
3.15.6. Indicadores Financeiros Cenéario Realista

Figura 32: Recursos necessarios e resumo financeiro cenario realista

INDIC ADORES FINANCEIROS
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Figura 33: Ponto de equilibrio — cenario realista
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Figura 34: Indicadores de desempenho — cenério realista
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
3.15.7. Indicadores Financeiros Cenéario Otimista

Figura 35: Recursos necessarios e resumo financeiro cenario otimista

INDICADORES FINANCEIROS
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)



Figura 36: Ponto de equilibrio — cenério otimista
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Figura 37: Indicadores de desempenho — cenério otimista
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

3.15.8. Fluxo de Caixa — Cenéario Pessimista

De acordo com Gitman (1997:88), a conjuntura dos fluxos de caixa
possibilita ao gestor financeiro e a outras pessoas empenhadas em analisar o
passado e possivelmente o futuro fluxo de caixa da empresa. Fonte:

Portando, no fluxo de caixa da empresa UIChap no seu primeiro ano mostra
dados importantes a serem analisados. Pois devido a sazonalidade do servigo
oferecido pela empresa existe um gargalo de quatro meses sem receita bruta,
deixando a empresa no negativo. Além da sazonalidade e para nao fechar o ano no
vermelho é necessario um aporte no valor de R$ 53.051,31 reais para se manter no
seu primeiro ano, esse valor como ja foi dito no plano vem do valor do financiamento
feito pela empresa. Concluindo que no seu primeiro ano no cenario pessimista a
empresa tera uma lucratividade de -12%.
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Ao contrario do seu primeiro ano, onde a empresa obteve um prejuizo de -
12,81%, o segundo ano da empresa contara com uma lucratividade de 17,87%, ou
seja, ja conseguiria recuperar 0 prejuizo do seu primeiro ano e teria um lucro de
5,06%. Esse retorno se da pelo investimento realizado no inicio do exercicio, onde
h& uma retirada de lucro de R$ 30.000,00 para investir no seu segundo robd, além
de assumir sete parcelas de R$ 10.000,00.

Em uma projecéo de cinco anos a empresa aumentara seu faturamento em
700% no quinto ano e ultimo ano. Esse crescimento esta relacionado as metas
estabelecidas pelos sécios, na qual tinha como objetivo de terminar o ciclo de cinco
anos com sete robds locados.

No final do quinto ano a empresa teria uma lucratividade de 50,69%
comparando isso mensalmente daria uma lucratividade de 4,22% acima de qualquer
investimento atualmente. Importante demonstrar a retirada de R$ 131.550,00 para

investir em mais dois robds e mais um carro.
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Figura 38: Fluxo de caixa primeiro ano do cenério pessimista

| out/17 | dez/17 | jan/18 | fov /18 | mar/18 | abr/18 | mai/18 | jun/18 | jul/18 | ago/18 | set/18 | out/18 |

1. Receita Total 20.000,00  20.000,00  20.000,00  20.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00  20.000,00  20.000,00  20.000,00 20.000,00
2. Custos Variaveis Totais 463400 463400 463400 4.634,00 0,00 0,00 0,00 0,00 4.634,00 4.634,00 4.634,00 4.634,00
3. Margem de Contribuicao 15.366,00  15.366,00  15.366,00  15.366,00 0,00 0,00 0,00 000 1536600 1536600  15.366,00  15.366,00
4, Custos Fixos 791,10 7.991,10  7.99L,10  7.99L,10  7.99L,10  7.991,10 7.991,10 7.991,10 7.991,10 7.991,10 7.991,10 7.991,10
5. Resultado Operacional 737490 7.37490 737490 737490 -7.991,10 -7.991,10  -7.99L,10  -7.991,10 7.374,90 7.374,90 7.374,90 7.374,90
6. Investimentos 260,00 2.65930 265930  2.659,30  2.659,30  2.659,30 5.267,96 5.267,96 5.267,9 5.267,9 5.267,9 5.267,9
7. Outros Investimentos )
8. Resultado Liquido Financeiro 475490 471560 471560 471560 -10.650,40 -10.65040  -13.259,06  -13.259,06 2.106,94 2.106,94 2.106,94 2.106,94
Aporte de Capital 53.051,31
Acumulado no Ano 57.806,21  62.521,81 67.23742 71.953,02 6130262 50.652,22  37.393,16 2413410 2624105 2834799 3045493  32.561,87
Lucratividade Mensal 23,8% 23,6% 23,6% 23,6%  #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! 10,5% 10,5% 10,5% 10,5%
Rentabilidade Mensal 3,2% 3,2% 3,2% 3,2% -1,2% -1,2% -9,0% -9,0% 1,4% 1,4% 1,4% 1,4%

Estagio de Crescimento da Atividade ) 100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Sazonalidade 100,00%  100,00%  100,00%  100,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Variacdo do Custo Fixo ) 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Inicial 0,00
Primeiro Ano 0
-12,81%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Figura 39: Fluxo de caixa do segundo ano do cendrio pessimista

| nov/18 | dez/18 | jan/19 | fev/19 | mar/19 | abr/19 | mai/19 | jun/19 | ju/19 | ago/19 | set/19 | out/19

1. Receita Total 40.000,00  40.000,00  40.000,00  40.000,00  20.000,00  20.000,00  20.000,00  20.000,00  40.000,00  40.000,00  40.000,00 40.000,00
2, Custos Variaveis Totais 9.268,00 9.268,00 9.268,00 9.268,00 4.634,00 4.634,00 4.634,00 4.634,00 9.268,00 9.268,00 9.268,00 9.268,00
3. Margem de Contribuicdo 3073200 3073200 3073200 3073200 1536600 1536600 1536600 1536600  30.732,00  30.732,00  30.732,00  30.732,00
4. Custos Fixos Totais 8.550,48 8.550,48 8.550,48 8.550,48 8.550,48 8.550,48 8.550,48 8.550,48 8.550,48 8.550,48 8.550,48 8.550,48
5. Resultado Operacional 218152 218152 21815 2218152 6.815,52 6.815,52 6.815,52 6.8155 218152 2218152 2218152 2218152
6. Investimentos 5.267,96 5.267,9 5.267,9 5.267,9 5.267,9 5.267,9 5.267,9 5.267,9 5.267,9 5.267,96 5.267,96 5.267,9
7. Outros Investimentos ) 10.000,00  10.000,00  10.000,00  10.000,00  10.000,00  10.000,00 10.000,00
8. Resultado Liquido Financeiro 16.913,57 6.913,57 6.913,57 69135  -8.45243 845243 84543 845243 1691357 1691357 1691357  16.91357
Aporte de Capital (30.000,00)
Acumulado no Ano -13.08,43 | -6.172,87 740,70 7.654,26 798,17 925061 -17.703,04 -26.15548  -9.24191 767165 2458522 4149878
Acumulado desde o inicio da atividade 1947544 2638900 3330257  40.216,14 3176370 2331127  14.8%8,83 6.40640 2331996  40.23353  57.147,09  74.060,66
Lucratividade Mensal 42,3% 17,3% 17,3% 17,3% -42,3% -42,3% -42,3% -42,3% 42,3% 42,3% 42,3% 42,3%
Rentabilidade Mensal 11,5% 4,7% 4,7% 4,7% -5,8% -5,8% -5,8% -5,8% 11,5% 11,5% 11,5% 11,5%
Sazonalidade 200,0% 200,0% 200,0% 200,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 200,0% 200,0% 200,0% 200,0%
Variacao do Custo Fixo ) 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0%
Inicial 0,00
Segundo Ano 0,00
17,87%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)



1. Receita Total 140.000,00
2, Custos Variaveis Totais 32.438,00
3. Margem de Contribuico 107.562,00
4. Custos Fixos Totais 14.284,01
5. Resultado Operacional 93.277,99
6. Investimentos 5.267,96
7. Outros Investimentos
8. Resultado Liquido Financeiro 88.010,03
Aporte de Capital (131.550,00)
Acumulado no Ano -43.539,97
Acumulado desde o inicio da atividade ~ 544.644,29
Lucratividade Mensal 62,9%
Rentabilidade Mensal 59,9%
Sazonalidade 700,0%
Variacdo do Custo Fixo ) 78,7%

Figura 40: Fluxo de caixa do quinto ano cenario pessimista
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Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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3.15.9. Fluxo de caixa — cenério realista

Se trabalharmos em um cenério realista, a empresa teria um resultado
diferente do cenario pessimista, pois seu faturamento seria trés vezes maior no
primeiro ano comparado com o0 pessimista. De acordo com o fluxo de caixa, o
empreendimento ainda teria um periodo de quatro meses sem receita, porém no seu
primeiro ano a empresa teria um lucro de 33,05%.

Se pularmos para o quinto ano e ultimo ano no planejamento de cinco anos,
nota-se que a empresa passaria de um faturamento médio mensal de R$ 40.000,00
para um faturamento de R$ 220.000,00. Além do aumento no rendimento mensal, a
empresa sairia da sazonalidade e passaria a atender clientes que tem suas safras

continuas.
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Figura 41: Fluxo de caixa do primeiro ano do cenério realista

1, Receita Total 60.000,00  60.000,00  60.000,00  60.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00  60.000,00  60.000,00  60.000,00  60.000,00
2, Custos Variaveis Totais 13.902,00 13.902,00 13.902,00 13.902,00 0,00 0,00 0,00 000 1390200  13.902,00  13.902,00  13.902,00
3. Margem de Contribuicao 46.098,00  46.098,00 46.098,00 46.098,00 0,00 0,00 0,00 0,00 46.098,00  46.09800  46.098,00  46.098,00
4, Custos Fixos 9.657,76  9.657,76  9.657,76  9.657,76  9.657,76  9.657,76 9.657,76 9.657,76 9.657,76 9.657,76 9.657,76 9.657,76
5. Resultado Operacional 36.440,24 3644024 3644024 3644024 -9.657,76  -9.657,76  -9.657,76  -9.657,76  36.44024 3644024  36.44024  36.440,24
6. Investimentos 550808 557685 557685 557685 557685 557685 1014200  10.14201 1014201 1014200  10.14201  10.142,01
7. Outros Investimentos )
8. Resultado Liquido Financeiro 30.932,16  30.863,38 30.863,38 30.863,38  -15.23462 -15.23462 -19.799,77  -19799,77 2629823 2629823  26.298,23  26.298,23
Aporte de Capital
Acumulado no Ano 3093216 6179554 92.658,92 123.522,31 108.287,69 93.053,07  73.25330  53.453,53  79.751,76  106.04999  132.348,22  158.646,45
Lucratividade Mensal 51,6% 51,4% 51,4% 51,4% #DIV/OI  #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! 43,8% 43,8% 43,8% 43,8%
Rentabilidade Mensal 8,9% 8,9% 8,9% 8,9% -4,4% -4,4% -5,7% -5,7% 7,6% 7,6% 7,6% 7,6%

Estagio de Crescimento da Atividade ) 100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00% 100,00% 100,00%  100,00%  100,00%  100,00%

Sazonalidade 100,00%  100,00%  100,00% 100,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Variacao do Custo Fixo ) 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Inicial 0,00
Primeiro Ano 0
33,05%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Figura 42: Fluxo de caixa do quinto ano do cenério realista

1. Receita Total 280.000,00  280.000,00  280.000,00  280.000,00  100.000,00  100.000,00  100.000,00  100.000,00  280.000,00  280.000,00  280.000,00  280.000,00
2, Custos Variaveis Totais 04.876,00 6487600  64.876,00 6487600 2317000 2317000 2317000  23.170,00  64.876,00  64.876,00  64.876,00  64.876,00
3. Margem de Contribuicao 2512400 215.12400  215.12400 21512400  76.830,00  76.830,00  76.830,00  76.830,00 21512400 215.124,00  215.12400  215.124,00
4, Custos Fixos Totais 2027808 2027808 2027808  20.27808 2027808 2027808  20.27808  20.278,08  20.27808 2027808  20.278,08  20.278,08
5. Resultado Operacional 194.84592  194.845,92  194.84592 194.84592  56.551,92  56.551,92  56.551,92  56.551,92  194.845,92  194.84592  194.845,92  194.845,92
6. Investimentos 10,142,001 1014201 1014201 1014201 1014201 1014201 1014201 1014201 1014201 1014201  10.142,01  10.142,01
7. Outros Investimentos )

8. Resultado Liquido Financeiro 18470391 18470391 18470391 18470391  46.40991  46.40991 4640991  46.40991 18470391 18470391 184.70391  184.703,91
Aporte de Capital (431.550,00)

Acumulado no Ano -246.846,09 6214218 122.561,73  307.26564  353.67555  400.08546  446.49537 492.90528  677.609,18  862.313,09 1.047.017,00 1.231.720,91
Acumulado desde o inicio da atividade = 1.466.542,55 1.651.246,46 1.835.950,37 2.020.654,28 2.067.064,19 2.113.474,10 2.159.884,01 2.206.293,92 2.390.997,83 2.575.701,74 2.760.405,65 2.945.109,55
Lucratividade Mensal 66,0% 66,0% 66,0% 66,0% 46,4% 46,4% 46,4% 46,4% 66,0% 66,0% 66,0% 66,0%
Rentabilidade Mensal 53,1% 53,1% 53,1% 53,1% 13,3% 13,3% 13,3% 13,3% 53,1% 53,1% 53,1% 53,1%
Sazonalidade 466,7% 466,7% 466,7% 466,7% 166,7% 166,7% 166, 7% 166,7% 466,7% 466,7% 466,7% 466,7%
Variagao do Custo Fixo ) 110,0% 110,0% 110,0% 110,0% 110,0% 110,0% 110,0% 110,0% 110,0% 110,0% 110,0% 110,0%

Necessidade de Capital de Giro

Inicial 0,00

Quinto Ano 0,00
Lucratividade
63,00%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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3.15.10. Fluxo de caixa — cenério otimista

Como todo pensamento positivo, as projecdes feitas em um cenario otimista
nos trazem nameros promissores, nota-se que NO primeiro ano em um Cenario
positivo a empresa teria um faturamento anual de R$ 960.000,00, além de atingir
uma lucratividade de 45,17% se compararmos com 0S demais cenarios seria
57,98% em relacdo ao pessimista, ja que em seu primeiro ano teve um prejuizo de
12,81% e comparando com o cenario realista seria de 12,12% a.a. a mais.

Nesta projecdo otimista, o crescimento da empresa em cinco anos fara a
empresa mudar sua carga tributaria, pois seu faturamento no quinto ano
ultrapassaria o SIMPLES NACIONAL dando um total bruto de R$ 4.159.999,97
tendo que optar pelo lucro presumido, além de contar com um lucro acumulado de
R$ 5.094.704,62 reais, sua lucratividade seria de 64,76% a.a. ou 5,40% a.m.

tecnicamente um lucro absolutamente positivo.
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Figura 43: Fluxo de caixa do primeiro ano do cenario otimista

1. Receita Total 120.000,00  120.000,00 120.000,00 120.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 120.000,00  120.000,00  120.000,00  120.000,00
2. Custos Variaveis Totais 27.804,00 27.804,00 27.804,00  27.804,00 0,00 0,00 0,00 000  27.80400  27.80400  27.80400  27.804,00
3. Margem de Contribuicdo 92.19,00 92.19,00 92.19,00 92.196,00 0,00 0,00 0,00 000  9219%,00  92.19%,00  92.196,00  92.19,00
4, Custos Fixos 1245620 1245620 12.456,20 12.45%6,20 12.4%,20 12.4%,20 1245620  12456,20  12.4%,20  12.45,20  12.456,20  12.45%,20
5. Resultado Operacional 7973980 7973980 7973980 79.739,80 -12.456,20 -12.456,20  -12.4%,20  -12.456,20  79.739,80  79.739,80  79.739,80  79.739,80
6. Investimentos 851500 8.64273 864273 864273 864273 864273 1712087 1712087 1712087  17.12087 1712087  17.120,87
7. Outros Investimentos )

8. Resultado Liquido Financeiro 7120480  71.097,07  71.097,07  71.097,07 -21.09893 -21.09893  -29.577,07 -29.577,07 6261893 6261893  62.61893  62.61893
Aporte de Capital

Acumulado no Ano 7120480 14232187 213.41894 284.516,01 263.417,08 24231815 21274107  183.16400 245.782,93  308.401,85 371.020,78  433.639,71
Lucratividade Mensal 59,4% 59,2% 59,2% 59,2% #DIVO!  #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! 52,2% 52,2% 52,2% 52,2%
Rentabilidade Mensal 11,0% 11,0% 11,0% 11,0% -3,3% -3,3% -4,6% -4,6% 9,7% 9,7% 9,7% 9,7%

Estagio de Crescimento da Atividade ) 100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00%  100,00%

Sazonalidade 100,00%  100,00%  100,00%  100,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Variacao do Custo Fixo ) 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Inicial 0,00
Primeiro Ano 0
45,17%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Figura 44: Fluxo de caixa do quinto ano do cendrio otimista

1. Receita Total 460,000,00  460.000,00  460.000,00  460.000,00  120.000,00  120.000,00  120.000,00  120.000,00  460.000,00  460.000,00  460.000,00  460.000,00
2. Custos Variaveis Totais 106.582,00  106.582,00  106.582,00 106.582,00  27.80400  27.80400  27.80400  27.804,00 106.582,00  106.582,00  106.582,00  106.582,00
3. Margem de Contribuicdo 35341800 35341800 35341800 353.41800  9219%,00  92.19%,00  92.19%,00  92.1%,00 353.418,00 353.418,00 353.418,00  353.418,00
4, Custos Fixos Totais 2470626 2470626 2470626 2470626 2470626 2470626 2470626 2470626 2470626 2470626 2470626  24.706,26
5. Resultado Operacional /711,74 387174 38774 3871174 67.489,74 6748974 6748974 67.48974 32871174 3871174 3871174 328.711,74
6. Investimentos 1712087 1712087 1712087  17.12087 1712087 1712087 1712087  17.12087 1712087 1712087  17.12087  17.120,87
7. Outros Investimentos )

8. Resultado Liquido Financeiro 311.590,87 31159087 31159087  311.590,87  50.368,87  50.368,87  50.368,87  50.368,87  311.590,87 311.590,87  311.590,87  311.590,87
Aporte de Capital (731.550,00)

Acumulado no Ano -419.959,13  -108.368,26  203.222,61 51481348  565.182,35  615.551,22  665.920,09  716.288,96 1.027.879,83 1.339.470,70 1.651.061,57 1.962.652,44
Acumulado desde o inicio da atividade ~ 2.712.093,05 3.023.683,92 3.335.274,79 3.646.865,66 3.697.23453 3.747.60340 3.797.972,27 3.848.341,14 4.159.932,01 4.471.522,88 4.783.113,75 5.094.704,62
Lucratividade Mensal 67,7% 67,7% 67,7% 67,7% 42,0% 42.0% 42.0% 42.0% 67,7% 67,7% 67,7% 67,7%
Rentabilidade Mensal 48,2% 48 2% 48 2% 48 2% 7,8% 7,8% 7,8% 7,8% 48 2% 48 2% 48 2% 48 2%
Sazonalidade 383,3% 383,3% 383,3% 383,3% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 383,3% 383,3% 383,3% 383,3%
Variacao do Custo Fixo ) 98,3% 98,3% 98,3% 98,3% 98,3% 98,3% 98,3% 98,3% 98,3% 98,3% 98,3% 98,3%

Necessidade de Capital de Giro

Inicial 0,00
Quinto Ano 0,00
64,76%

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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3.16. Estratégias de marketing

As estratégias de marketing sdo planos, técnicas, usadas para atingir
objetivos de marketing. Ao inicio das atividades da empresa, serd necessario o
desenvolvimento de muitas estratégias de marketing para a empresa se inserir ao
mercado, um dos fatores principais que nos leva ao desenvolvimento é devido aos
grandes concorrentes presentes neste mercado sucroenergético.

As estratégias de marketing da empresa serdo baseadas nos pilares basicos
de marketing: Produto, Preco, Praca e Promocdo. E serdo desenvolvidas da
seguinte maneira:

Estratégia de Produto: Sabemos que a estratégia do produto € a maneira que a
empresa despertar o interesse do cliente. E para despertar os interesses dos
clientes da empresa UlChap, a empresa utilizara da ferramenta de: E-mail Marketing.

Para empresa o0 e-mail-marketing sera eficaz para demonstrar de maneira
rapida e abrangente a funcionalidade e os benéficos que compdem o equipamento
robd de chapisco e logo apdés o envio do e-mail a empresa ird realizar visita aos
clientes para apresentar sua proposta comercial.

Estratégia de Precos: os precos praticados pela empresa, serdo 0S mesmos
ofertados pelos concorrentes. Para se diferenciar no mercado, em sua proposta
comercial a empresa ir4 oferecer como atrativo ao cliente um atendimento rapido em
até 48 horas para os chamados de assisténcia, para que as usinas ndo realizem
paradas de producao nao planejadas.

Estratégia de Praca: O local escolhido para instalacdo da empresa € na cidade de
Pederneiras, devido ao fornecedor do Rob6é de Chapisco ser da mesma cidade, e
isso ira contribuir para o atendimento mais rapido aos clientes da empresa.
Estratégia de Comunicacdo: A empresa utilizar4 o Facebook, instagram e Linkedin
para divulgar as pessoas 0 conceito e servicos executaveis pela mesma.

Outra forma que a empresa ira utilizar para divulgar a sua marca, sera a
participacéo de feiras e eventos dentro do segmento em que atua, para aumentar a
visibilidade da marca. A empresa UIChap busca participar de eventos tais como:

e Workshop internacional sobre cadeia sucroenergética — realizado na
cidade de Piracicaba— SP.

e Workshop do campo — realizado na cidade de Jabotical— SP.
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e Evento sobre produtividade e reducdo de custos da agroindustria

canavieira — realizado na cidade de Ribeirdo Preto — SP.

3.17. Parecer e recomendacdes da equipe

De acordo com os dados obtidos e as analises realizadas para a o plano de
negocio, conclui-se que o servigo oferecido pela empresa apesar de ndo um servico
inovador ele é extremamente valido para os agentes que realizam a extracdo do
caldo de cana, devido ao custo operacional baixo, poucos concorrentes e o pais ser
o maior produtor de cana e ser um dos maiores exportadores de etanol do mundo,
sao pontos que foram considerados para identificar a oportunidade.

Com base no estudo foi demonstrado em trés possiveis cenarios a
viabilidade do negdcio, onde podemos afirmar que independentemente da situacdo
econbmica, a possibilidade de crescimento e lucratividade séo elevadas através doo
servico oferecido pela UIChap. Nota-se que no primeiro ano, apenas no cenario
pessimista traz um prejuizo de 12,81%, pois seu faturamento mensal é de R$
20.000,00 reais mensais e seu ponto de equilibrio de R$ 17.893,06 reais mensais
gerando um lucro de R$ 2.106,94 mensais, e seu lucro ndo supre a sazonalidade
dos quatro meses que 0 servico tem. Em contra partida os demais anos sao
promissores, podendo atingir uma lucratividade de 64,76% e no quinto ano do
cenario otimista, o lucro anual é de R$ 2.694.202,44 anual. Segundo os célculos é

possivel identificar a viabilidade e seu retorno através dos quadros a seguir:



Quadro 18: Taxa de retorno do investimento — cendrio pessimista

Resultado Operacional 21 meses

Resultado Final 36 meses

TMA - Taxa Minima de Atratividade 11,35%
TIR - Taxa Interna de Retorno 68,63%
VPL - Valor Presente Liquido 504.026,18

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Quadro 19: Taxa de retorno do investimento — cenario realista

Resultado Operacional 14 meses

Resultado Final 22 meses

TMA - Taxa Minima de Atratividade 11,35%
TIR - Taxa Interna de Retorno 87,37%
VPL - Valor Presente Liquido 1.436.673,99

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Quadro 20: Taxa de retorno do investimento — cenario otimista

Resultado Operacional 13 meses

Resultado Final 15 meses

TMA - Taxa Minima de Atratividade 11,35%
TIR - Taxa Interna de Retorno 96,20%
VPL - Valor Presente Liquido 2.884.403,39

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)
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Através da taxa de retorno de cada cendario podemos ter uma média de 24,
33 meses ou 2,02 anos, e se compararmos com alguns investimentos que o
mercado financeiro oferece, notamos que a lucratividade que a empresa oferece é
acima que o mercado pode pagar, por exemplo: Caderneta de poupanca e/ou
CDB.

Se o dinheiro investido nos trés possiveis cendrios da empresa fossem
aplicados em um prazo de cinco anos em uma caderneta de poupanca ou CBD, o

resultado final seria:

Quadro 21: Aplicagao dos valores investidos em uma poupanca

Pessimista Realista Otimista

Taxa % Média A.M =0,5%

R$ 200.000,00

R$ 350.000,00

R$ 650.000,00

Result. Bruto em 5 anos

R$ 269.770,03

R$ 472.097,55

R$ 876.752,60

Lucro Liquido em 5 anos

R$ 69.770,03

R$ 122.097,55

R$ 226.752,60

Med. Lucro Mens. 5 anos

R$ 1.162,83

R$ 2.034,96

R$ 3.779,21

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Quadro 22: Aplicacéo dos valores investidos em um cdb

Taxa % Média A.M = 1%

Pessimista

Realista

Otimista

R$ 200.000,00

R$ 350.000,00

R$ 650.000,00

Result. Bruto em 5 anos

R$ 363.339,34

R$ 635.843,84

R$ 1.180.852,85

Lucro Liquido em 5 anos

R$ 163.339,34

R$ 285.843,84

R$ 530.852,85

Med. Lucro Mens. 5 anos

R$ 2.722,32

R$ 4.764,06

R$ 8.847,55

Fonte: Elaborado pelos autores (2017)

Comparando com 0s outros investimentos, nota-se que a lucratividade em
cinco anos da empresa € superior, pois 0s investimentos citados, sdo de baixo risco

tendo um retorno muito baixo em relagdo ao empreendimento.
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Por ser um produto existente no mercado, nao significa que pode ser
melhorado e aprimorado, pois o0 objetivo € se tornar lider de mercado, oferecendo o

melhor equipamento com qualidade a fim de atingir um nivel maximo de exceléncia.
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4. CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho buscou demonstrar a viabilidade econdmica de uma
prestadora de servico, que oferece o equipamento que realiza chapisco para a
restauragdo e manutencdo das moendas, devido ao desgaste causado no momento
da extracao do caldo da cana-de-agucar.

A partir dos resultados obtidos das analises financeiras, cenario de mercado
e projecOes de crescimento ao longo dos anos, € possivel observar que a empresa
conseguira obter resultados satisfatérios para oferecer um servigco de qualidade e
um atendimento rapido ao cliente.

O trabalho demonstrou o beneficios sobre a utilizacdo do equipamento Robd
de Chapisco, comparado com a utilizacdo da mao de obra para a execucdo do
servico de manutencao das moendas.

Foram definidos os custos fixos e variaveis, andlise de pontos fortes e
fracos, definicdo de publico alvo, analise de concorrentes e fornecedores e definido
um plano de marketing para o desenvolvimento da empresa.

No atual cenario brasileiro, h4 uma grande expectativa de crescimento da
producdo de cana-de-acucar ao longo dos proximos anos, pois ha evidéncias de que
0 pais volta apostar no biocombustivel e isso contribui muito ao mercado
sucroenergético, e além de tudo para o crescimento da empresa.

Avaliando os aspectos de crescimento de mercado, todos os fatores

operacionais, financeiros e mercado, garante-se a viabilidade do negécio.
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