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RESUMO

Este plano de negoécio tem por objetivo apresentar as condicbes viaveis para a
construcdo de uma nova sede para uma empresa distribuidora de lubrificantes
localizada no centro oeste mineiro no municipio de Arcos, com vendas para todo o
estado de Minas Gerais, contendo em seu portfolio produtos de 6tima qualidade,
conhecidos mundialmente. O setor de lubrificantes no Brasil representa para o cenario
mundial uma posicéo relevante, com as exportacdes crescentes, contribuindo para o
alcance de um resultado positivo na balanca comercial brasileira. Através deste plano
de negdcio, verifica-se a taxa de retorno de investimento, a lucratividade do
empreendimento, o investimento inicial, projecbes futuras de crescimento dentre
outros. Com isso identifica-se as vantagens e desvantagens em diversos aspectos e
decidir em investir ou ndo no projeto. Diante do plano financeiro verificou-se que as
expectativas de retorno sédo favoraveis e que deve investir nessa nova sede, desta
maneira a empresa abrird portas para aumento de clientes e eficiéncia no
atendimento.

Palavras-chave: Plano de negdcio. Investimento. Eficiéncia.



ABSTRACT

This business plan is to present viable conditions for the construction of a new
headquarters for a distributor of lubricants located in the mining Midwest in the
township of Arcos, with sales for the entire state of Minas Gerais, containing in its
portfolio of products great quality known worldwide. The lubricants sector in Brazil is to
the world stage a relevant position, with growing exports, contributing to the
achievement of a positive outcome in the Brazilian trade balance. Through this
business plan, there is the rate of return of investment, the profitability of the enterprise,
the initial investment, future projections of growth among others. It identifies the
advantages and disadvantages in various aspects and decide to invest or not in the
project. Before the financial plan was found that the return expectations are favorable
and should invest in this new headquarters, in this way the company will open doors
for customers and increase service efficiency.

Keywords: Business Plan. Investment. Efficiency.
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1 INTRODUCAO

Atualmente, o empreendedorismo tem ganhado cada vez mais espaco no
mundo dos negdcios, especialmente em virtude da crise econdémica na qual o pais se
encontra. Diante dessas circunstancias, tornou-se imperativo criar oportunidades de
emprego de modo que 0s projetos sejam idealizados com base nas necessidades do
mercado e na disponibilidade de recursos a serem empregados para a
implementacéo, ampliacédo ou reestruturacdo dos negocios. (BARRETO, 2011).

No Brasil, o empreendedorismo tem tido seu crescimento observado desde o
final da década de 1990, este fato se deve a busca por alternativas que pudessem
atender a instabilidade do cenario econbmico da época, a fatores politicos e a
evolucdo tecnologica que se tornou uma constante e perdura até os dias atuais.
(DEBORTOLI, 2009).

Verifica-se, entdo, que uma atitude empreendedora tem servido como base
para sustentar o mercado e gerar empregos. Entretanto, para que esta acdo alcance
0S objetivos previamente definidos é necessario que antes seja elaborado um plano
de negocios que aponte as estratégias mais viaveis a serem utilizadas e ainda
identifique as ameacas e oportunidades do seu setor de atuacdo. (SANTESSO, 2012).

Assim, o estudo da viabilidade econémica e financeira, a analise dos riscos e a
verificacdo quanto a aceitacdo do projeto pelo mercado alvo tornam-se
imprescindiveis para a implantacéo ou reorganizacao de um negdcio. Nesse cenario,
a empresa foco deste estudo, buscou analisar a viabilidade de implantagdo de uma
nova sede, a partir da elaboracdo de um plano de negécios que atenda as suas
necessidades atuais de crescimento e melhor atendimento aos seus clientes.

Este estudo analisou a implantagdo de uma nova sede para atender as
necessidades da empresa no que se refere a uma melhor organizacao de seu layout
de estoques, além de proporcionar a organizacao uma localizacdo mais favoravel no
municipio de Arcos - MG.

Desta maneira, a elaboracéo de um plano de negdécios para ampliagdo de uma
empresa do setor de revenda de lubrificantes tem como meta realocar a empresa em
uma sede propria, a fim de evitar gastos com aluguel e ainda melhorar sua localizacéo,
0 que por sua vez, ira contribuir para o0 aumento da lucratividade, por situar-se em um

local de grande movimento de veiculos.
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2 OBJETIVOS

2.1 Objetivo geral

Desenvolver um planejamento a fim de verificar a viabilidade econGmica e
financeira para implantagéo de uma nova sede, a partir da elaboragdo de um plano de

negocios que atenda as necessidades da empresa.

2.2 Objetivos especificos

e Identificar a importancia do plano de negécios para o sucesso do projeto;

e Apontar as melhorias advindas com a implantacdo de uma sede proépria;

e Descrever as vantagens que uma sede bem localizada podera trazer para a
empresa.

e Analisar a viabilidade no plano financeiro.
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3 JUSTIFICATIVA

O Plano de negocios € uma ferramenta de gerenciamento utilizada por
empresas com o0 objetivo de minimizar os riscos e aumentar sua lucratividade, pois
através da sua elaboracao a organizacéo pode planejar o negdcio e realizar previsdes
acerca de possiveis insucessos.

Diante da importancia da ferramenta plano de negdcios, levou-se em
consideracao o fato de que a empresa, foco deste estudo, tenha melhores condi¢cbes
para planejar, organizar, dirigir, avaliar e controlar o seu empreendimento. Entretanto,
€ imprescindivel fazer revisdes continuas neste plano para manté-lo atualizado e
din&mico.

Neste sentido, este trabalho tem como justificativa a necessidade de um plano
de negécios para analisar o elemento empreendedor, capitalizando a ideia da
implantagéo de uma nova sede de uma empresa do setor de revenda de lubrificantes,
ao analisar os riscos deste empreendimento a partir do uso de ferramentas

administrativas.

4 PROBLEMA

A questdo da localizacdo é um fator de muita importancia para as empresas.
No caso daquelas que atuam como distribuidora de produtos € necessario ainda
verificar questdes referentes a mobilidade, volume de trafego e facilidade de acesso.
Somam-se as estes fatores, a questdo do aluguel do imdével, pois a existéncia de uma
sede propria, possibilita a empresa reverter o dinheiro gasto com a locacédo em ativos
que possam agregar valor as atividades realizadas. Neste sentido, o presente estudo
buscara responder ao seguinte questionamento:

Como a elaboracdo de um plano de negdcios pode viabilizar a implantacédo de

uma nova sede de uma empresa do setor de revenda de lubrificantes?
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5 REFERENCIAL TEORICO

O empreendedorismo, neste contexto, tem sido usado como estratégia de
negocios onde, os riscos de um novo empreendimento ou melhorias a serem
realizadas para otimizar aqueles ja existentes, sdo minuciosamente calculados e
avaliados para que suas vantagens possam ser exploradas ao maximo e ao mesmo
tempo que a organizacao possa estar preparada para enfrentar desafios presentes e
futuros. (BARRETO, 2011).

Dentro deste contexto, este tdpico abordard o empreendedorismo, suas
estratégias e a importancia da elaboracdo de um Plano de Negdcios para o sucesso

de um empreendimento.

5.1 O empreendedorismo

A acirrada competicdo no mundo dos negdcios, faz com que as organizacdes
busquem estratégias que possibilitem se destacar dentro de seu mercado de atuacgao.
Neste sentido, para manter ou elevar seu grau de competitividade €& necessario
empreender cada vez mais, a fim de explorar novas oportunidades ou reinventar
aquelas ja existentes. (SANTESSO, 2012).

De acordo com Leite (2000) o empreendedorismo consiste na capacidade de
se criar valor tanto para os individuos quanto para a propria organizacdo. Para tanto,
é imprescindivel que o trabalho realizado esteja sempre alinhado com as ideias e
ideais de seus membros, para que seja possivel concretizar os projetos propostos.

Sob esta égide tem-se o empreendedor, individuo capaz de promover um
empreendimento a partir de um pensamento criativo e inovador, onde serao realizadas
mudanc¢as num determinado contexto, por meio da participacao ativa de sua equipe,
resultando em atitudes que poderao levar uma empresa ao sucesso ou ao fracasso.
(DEBORTOLI, 2009).

Apesar do empreendedor possuir como caracteristica principal a capacidade
de assumir riscos, esta deve ser pautada no bom senso e na realizacdo de analises
acerca dos ambientes econdmico-financeiro atual e a longo prazo, para que desta
maneira seja possivel assumir riscos moderados. (SANTESSO, 2012).

Conforme Chiavenato (2004), o empreendedor, portanto, ndo deve deixar de

considerar aspectos culturais, sociais, regionais e econdmicos do local onde sera
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realizado o negdcio, pois todos estes fatores podem ser considerados decisivos para
a tomada de decisdo e/ou realizacdo de mudancas no seu projeto inicial.

O empreendedorismo no Brasil teve sua ascensao a partir da década de 1990,
no momento em que a abertura econdmica teve a possibilidade de criar organizacdes
como o SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas).
(DORNELAS, 2005).

A abertura de um negaocio, ou sua ampliacao, envolvem uma série de decisfes
e, uma delas é a elaboracédo de um plano de acéo que sera utilizado como instrumento
de orientacdo. No ambiente de negdcios, este plano de acdo é representado pelo
Plano de negdcios que, consiste em um documento onde estédo formalizadas as ideias
principais do negdcio. Por meio dele sdo descritas as analises referentes a viabilidade
do negocio e as decisbes estratégicas a serem tomadas. (DEBORTOLI, 2009).

Neste sentido, Costa (2006) considera a Gestéo Estratégica como um processo
de transformacgé&o organizacional voltado para o futuro, sendo manipulado e orientado
pela mais alta administracdo da organizacdo. Portanto, ao juntar planejamento e
estratégia, passando a ser planejamento estratégico.

Mas para que isso ocorra, Debortoli (2009) destaca que o gestor ndo se deve
ficar restritamente atento apenas as decisdes e estratégias gerenciais, administrativas
empresariais, deve-se se ater também a outras questdes de igual importancia que
implicam no sucesso de um empreendimento, tais como 0s incentivos para se realizar
o empreendimento como: as compensacdes, a possibilidade de lucro, a

independéncia e a mudanca de estilo de vida (FIG. 1).
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Figura 1 - Incentivos para empreender

Compensagdes de um
empreendimento

Lucro Independéncia Estilo de vida prazeroso
Libertagdo dos limites de Libertagdo da supervisio e Libertacdo da supervisdo e
pagamento padronizado regras de organizagdes regras da rotina e

para trabalho padronizado burocraticas empregos ndo-

desafiadores

Fonte: Longenecker; Moore; Petty, 2004, p. 7.

Verifica-se, entdo, que o empreendedorismo tem relacdo direta com a
capacidade dos individuos em lidar com o enfrentamento de crises, explorando todas
as oportunidades que surgirem para que atinjam um fim comum: a satisfacdo das suas

necessidades enquanto empreendedor. (Longenecker; Moore; Petty,2004).

5.2 Plano de Negocios

Conforme Chiavenato (2004) o Plano de Negécio é um conjunto de dados e
informagbes sobre o futuro empreendimento, que define suas principais
caracteristicas e condicfes para proporcionar uma analise da viabilidade e dos seus
riscos, bem como facilitar sua implantacao.

De acordo com Lacruz (2013) o Plano de Negdcio pode ser definido como
sendo um documento que contém a caracterizacao do negdcio, sua forma de operar,
suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia do mercado e as projecdes de
despesas, receitas e resultados financeiros. Nestes termos Salim et al. (2005) ressalta
gue usualmente, tem de planejar e treinar a forma como o publico sera atendido e
como seu produto sera apresentado.

Com o plano de negécios, pode-se avaliar se os resultados serao satisfatérios
para seguir com o plano, como ilustra a FIG. 2. Sendo viavel e satisfatorio, inicia-se

o empreendimento. Caso contrario, sera feita uma analise para rever primeiro 0s
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parametros adotados e as previsdes, sendo necessario visitar o plano de negocios.
Se os resultados persistirem insatisfatorios, o “melhor negocio” € néo abrir o negocio!
(Lacruz, 2013).

Figura 2 — Ciclo de um empreendimento

0 mercado determina
uma necessidade

k4

Vislumbra-se uma
solucdo

-~

Y

Elabora-se um planode |,
«
negacios

Rever as previsies e os
l parametros —

Resultados
Satisfatdrios

Tentar outra solucdo

|

Desisténcia

Abertura do Negdcio

Fonte: Lacruz, 2013, p. 4.

O Plano de Negdcio interessa ndo sé aos empreendedores de um negdcio
como também serve para o uso interno ha empresa. Um bom exemplo disso segundo
Salim et al. (2005) é o fato de os empregados entenderem os propdésitos deste plano
e perceber que este pode trazer beneficios para eles também.

Segundo Chiavenato (2004) o Plano de Negdcio movimento todos os aspectos
do novo empreendimento. Ele representa um levantamento exaustivo de todos os
elementos que compdem o negdbcio, sejam internos - o que devera ser produzido,
como, onde, quanto — ou externos — para quem produzir, qual € o mercado, quais séo

0S concorrentes etc.
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Genericamente pode se estabelecer que o Plano de Negdcios é um processo
que consiste na analise das oportunidades de mercado, pesquisando e selecionando
mercados-alvos, desenvolvendo estratégias de marketing, planejando programas de
marketing e organizando-os, além de implementar e controlar o esfor¢co de marketing
(DORNELAS, 2011).

De acordo com Lacruz (2013) s&o quatro as etapas que compdem 0 processo
decisdo em um Plano de Negdcios:

e Analise das oportunidades de mercado
e Selecao dos consumidores alvo
e Tipos de estratégias

e Administracdo de esforco de marketing

Portanto, o Plano de Negdcios € a primeira etapa a ser executada ao ser
proposta a criagcdo de um novo empreendimento. Esta ferramenta é imprescindivel
independentemente do tamanho do negécio, pois, todas as empresas devem estar
preparadas para enfrentar a competitividade do mercado. (LACRUZ, 2013).

O préximo passo serd no sentido de se ter estabelecida uma estratégia de
posicionamento para cada fase de implementacdo da empresa e/ou dos produtos
Nnovos ou ja existentes, onde se considera o ciclo de vida, toma decisdes sobre
estratégias competitivas, sobre linhas de produto e marca e desenvolve e comercializa
seus servi¢cos (KOTLER, 2005).

5.2.1 Sumario Executivo

O Sumario Executivo € a principal secdo do plano de negdcios, nele deve
apresentar uma sintese das proximas etapas, preparando o leitor e o deixando
interessado em abordar uma leitura mais detalhada e com atencéo. Deve também ser
a Ultima parte a ser escrita durante a elaboracédo do plano de negécios, mesmo que
ele apareca no comeco, pois assim o texto basico esta pronto para escrever a sintese.
(DORNELAS, 2001).

De acordo com Biagio e Batocchio (2005), trata-se de um documento que busca

trazer a definicdo de todos os objetivos da empresa.
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O sumario executivo ndo se trata de uma introducéo, trata-se de um sumario
que nele contém seus pontos mais importantes, € um resumo do Plano de Negdcios.
(ROSA, 2013).

Segundo Salim et al (2001), € uma ficha competente e motivadora do Plano de
Negocios.

No proximo topico, pretende-se realizar a descricdo da empresa, ideologias e

mercados.

5.2.2 Descri¢cao da empresa, ideologia e mercado.

De acordo com Dornelas (2014), na descricdo serd apresentado uma sintese
da organizacdo da sua empresa, sua historia e sua posicao atual. Sempre enfatizar
as caracteristicas Unicas do seu negocio e dizer como pode trazer beneficios ao
cliente. Descrever a empresa procurando mostrar o porqué de sua fundacgao, seu
objetivo, a natureza dos servicos ou produtos fornecidos, como se desenvolveu e
quais séo os diferenciais. Trata-se de uma descricdo do plano de negdcios, mas que

deve ser feita com cautela para evitar falhas, excessos e faltas.

5.3 Plano Estratégico

7

Para realizar o planejamento de maneira correta e eficaz € necessario um
levantamento e uma analise de informa¢Bes que se integram. O Planejamento
Estratégico € um método administrativo, que por meio da analise das oportunidades
e ameacas, de todos os pontos para o cumprimento da missao, pontos esses fortes e
fracos. Através deste conhecimento, se estabelece o propésito a se seguir pela
organizacdo para se evitar riscos e nao deixar de aproveitar as oportunidades.
(FISCHMANN e ALMEIDA, 1991).

O termo estratégia € muito utilizado pelos empreendedores para manter
negociacdes, formar parcerias, entrar em um novo mercado, lancar produtos, sempre
de maneira ndo processual. A analise estratégica da empresa deve abrangi

racionalidade e subjetividade, seguindo um processo basico, que vai proporcionar ao
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empreendedor a melhor entender a atual situacdo do negdcio e as melhores
alternativas ou meios de atingir os objetivos e metas. (DORNELAS, 2001).
No Plano Estratégico, uma das ferramentas aplicadas é a Analise SWOT, para

definir forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas. (DORNELAS, 2001).

5.3.1 Anélise SWOT

De acordo com Dornelas (2014), uma maneira de representar a analise de
SWOT é construindo um retangulo, dividindo-o em quatro partes iguais, onde as
forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas sdo colocadas em cada uma das partes,
como ilustra o exemplo da FIG 3. E importante também identificar os cenarios de
ordem macro ambiental (demogréaficos, econdmicos, tecnoldgicos, politico-legais,
socioculturais) e os fatores micro ambientais (consumidores, concorrentes, canais de
distribuicdo, fornecedores) que séo fatores diretos da empresa.

As enumeracoes de fatores devem ser colocadas em uma tabela, para depois
serem selecionados os mais criticos e transferidos para a Matriz SWOT. A TAB. 1

exemplifica esse processo.
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Tabela 1 - Andlise do ambiente externo: oportunidades e ameacas

CENARIO OPORTUNIDADES AMEACAS
Politico-legal

Tecnolégico

Socio-cultural

Econbmico

Demografico

Empresarial

Outros

WNEP WOWNRPRWOWNRWONRPRP ONRWONDR WD R
WhNPErWONME ONMPE ODME ODEPEODRE DR

Fonte: DORNELAS 2001, p. 156

Os esforcos na eliminacdo dos fatores que mais afetam negativamente o
negécio devem ser priorizados. Os pontos fortes também devem ser feitos da mesma
maneira. O empreendedor ndo pode se enganar, e aos outros, mostrando no plano
de negdcios que a empresa possui inameros pontos fortes, pois isso serd cobrado
depois, para a apresentacdo de como adquirir vantagem competitiva com os pontos
fortes identificados. No QUADRO 1, ilustra um modelo de check-list que o
empreendedor pode usar para procurar a identificacdo dos pontos fortes e fracos.
(DORNELAS, 2014).



Quadro 1 - Check-list de pontos fortes e fracos (Kotler, 1998)
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CHECK-LIST PARA ANALISE DE DESEMPENHO DE FORGAS E FRAQUEZAS

DESEMPENHO GRAU DE IMPORTANCIA

Forga Forga ndo Fraqueza Fraqueza ndo
¢ ¢ Neutro q q

. . . ALTA
importante | importante Importante | importante

MEDIA

BAIXA

MARKETING

1. Reputagdo da
empresa

2. Participagdo de
mercado

3. Qualidade do
produto

4. Qualidade do
servico

5. Eficacia do prego
6. Eficacia da
distribui¢do

7. Eficacia da
promogao

8. Eficacia da forga de
vendas

9. Eficacia da inovagdo
10. Cobertura
geografica

FINANCAS

11.
Custo/Disponibilidade
de capital

12.Fluxo de caixa
13. Estabilidade
financeira

PRODUGAO

14. Instalagdes
15. Economia de
escala

16. Capacidade

17. Habilidade da forga
de trabalho

18. Habilidade de
produgdo

19. Habilidade técnica
de produgdo

ORGANIZAGCAO

20. Visdo de lideranga
21. Dedicagdo do
funcionario

22. Orientagdo
empreendedora

23. Flexibilidade/
Responsabilidades

Fonte: Kotler (1998, apud. Dornelas, 2001, p. 157)



Figura 3: Matriz SWOT.

Pontos fortes Pontos fracos
(Strengths) (Weaknesses)
SO wo
Tirar o maximo partido dos | Desenvolver as estratégias
Oportunidades | pontos fortes para que minimizem os efeitos
(Opportunities) | aproveitar ao maximo as negativos dos pontos fracos
oportunidades detectadas | e que em simultaneo
aproveitem as
oportunidades emergentes
ST WT
Tirar o maximo partido dos | As estratégias a serem
Ameacas pontos fortes para desenvolvidas devem
(Threats) minimizar os efeitos das minimizar ou ultrapassar os
ameacas detectadas pontos fracos e, tanto
quanto possivel, fazer face
as ameacas

Fonte: CHIAVENATO e SAPIRO 2003, p. 188

5.3.2 Estratégias

Um dos conceitos mais usados, define estratégia como “planos da alta

administragao para alcangar resultados consistentes com a missao e 0s objetivos
gerais da organizagao”. (WRIGHT, KROLL e PARNELL, 2000). Para se manter no

mercado e obter vantagens competitivas, define-se algumas estratégias:

Firmar parcerias com fornecedores para reducéo de preco;

Buscar profissionais capacitados no mercado;

Investir em treinamentos e tecnologia;

Ter no sistema de qualidade, promotores que atendem clientes com eficiéncia.

Promover parcerias com clientes, firmando contrato de exclusividade.

5.3.3 Andlise geral do setor

Segundo Dornelas (2014), é importante que seja feito um histérico do mercado

nos ultimos anos e a analise das tendéncias do setor para os proximos anos. Antes

de alimentar o plano de negdécios é necessario responder algumas perguntas:

Quiais fatores estao influenciando o mercado?
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e Por que investir nesse mercado?
e Qual a dimensao do mercado em reais, aceitagédo de clientes e competidores?
e O mercado possui estruturas e segmentos?

e Possuis ameagcas (riscos)? Quais as oportunidades?

5.3.4 Analise da concorréncia

Conhecer a concorréncia é fator primordial para qualquer empreendedor que
gueira competir e vencer no mercado. A importancia de uma analise completa dos
principais concorrentes fica evidente quando a empresa precisa estabelecer
estratégias de marketing e conhecer as principais alternativas de produtos/servicos
que competem no mercado que a propria empresa atua. A analise deve ser
comparativa, pois assim os atributos da empresa sédo avaliados tendo como referéncia
0s competidores principais. ldentificando os principais pontos francos dos
competidores o empreendedor deve saber se beneficiar para proporcionar melhores
resultados para a empresa. (DORNELAS, 2014).

5.3.5 Objetivos e metas

Os objetivos e metas sdo os indices do planejamento estratégico, o que a
empresa busca nos resultados, e devem ser apresentados de forma que possam ser
medidos, comparados e avaliados. Os objetivos sdo os desejos de ordem macro, sao
eles que definem a empresa de forma a cumprir sua missao de negocio, em busca de
sua visdo. (DORNELAS, 2014).

Para Costa (2006), os objetivos e metas propdem desafios ao plano
estratégico. Quanto maiores e arrojados forem o0s objetivos e metas, mais
motivacional e desafiador serd o planejamento.

De acordo com Tiffany e Peterson (1999), os objetivos sdo resultados
relevantes com os quais a empresa faz um comprometimento definitivo. Devem ser
ousados, propondo a empresa a um esforgo acima do normal, se superando. Caso

contrario, a equipe ndo se motivara e nao tera nenhum significado.
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Metas devem ser SMART, ou seja:
eSpecificas
Mensuraveis
Atingiveis
Relevantes
Temporais
e Objetivos sao resultados relevantes que a empresa assume 0 compromisso de
alcancar.

e Metas sao fases necessarias para alcancar os objetivos.

5.3.6 Fatores criticos de sucesso

No mercado cada vez mais amplo e exigente, de inovacdes e produtos de
qualidade, torna-se essencial a necessidade de acesso as informagdes vinculadas ao
papel de gerente na empresa e as suas responsabilidades particulares. Para
determinar com precisao as informacdes necessarias € o método dos Fatores Criticos
de Sucesso — FCS. Os fatores definem as areas de performance essenciais para que
a organizacdao realize sua missdo por completo. Sendo assim, qualquer atividade ou
iniciativa que a organizacdo defina, deve assegurar consistente alta performance
nessas areas; caso nao seja feito, a organizacdo pode ndo completa-la. (QUINTELLA,
ROCHA; ALVES, 2005).

Desenvolvido por Rockart no ano de 1978, o FCS € um método empirico baseado em
entrevistas, que empenha propor técnicas estruturas passiveis de serem utilizadas por
entrevistadores das prioridades gerenciais. (QUINTELLA; ROCHA; ALVES, 2005).

5.4 Plano de Marketing

O marketing € uma técnica, que uni as capacidades de uma empresa e 0s
desejos do cliente. O plano de marketing lanca os produtos, para apresenta-lo ao
cliente, estimulando assim a compra. Através do Plano de Marketing, as estratégias
para convencer o cliente em potencial a comprar o produto da sua empresa Sao

definidas, fechando as portas para os concorrentes. (Lacruz, 2013).
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5.4.1 Produtos/servigos

De acordo com Salim et al (2001), produtos e servicos, define o0 segmento que
a empresa ou entidade vai atuar. Pontos importante descrevem isso:
e Descrever, de forma clara cada um dos produtos e servicos.
¢ Identificar a atuagdo no mercado e as necessidades dos clientes.
e Manter os produtos e servicos com um nivel de qualidade maior que os do
concorrente.
e Divulgar os produtos e servicos.
e Analisar os custos de fornecimento para a venda.
e Avaliar as margens de lucros.
¢ Analisar a volatilidade e atualidade do produto/servico.
e Visar o fornecimento futuro e agregar valores.

As inovacdes tecnoldgicas, tendem a ser aplicadas cada vez mais nos
produtos, por exigéncia dos consumidores, se ndo estiverem satisfeitos trocam por
outros produtos com muita facilidade. Esse custo de inovacédo € problema grave para
a maioria das empresas. (Salim et al 2001).

Existem regulamentos ou exigéncias oficias que devem ser atendidas
(vigilancia sanitaria, normas técnicas, etc.) para a fabricacdo ou acondicionamento
dos produtos vendidos. (ROSA, 2013).

5.4.2 Precos

Com diversas variedades no mercado, o preco € o que o consumidor esta
disposto a pagar pelo produto. Porém na determinacao do preco deve ser somado 0s
custos de aquisicdo e o retorno desejado. ApGs essa avaliacao, verifica-se o valor que
o consumidor esta disposto a pagar sera satisfatério ou ndo e se estd dentro do

mercado dos concorrentes. (ROSA, 2013)
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5.4.3 Anélise de mercado

Toda empresa deve fazer uma pesquisa prévia para verificar as melhores
opc¢Oes, uma analise completa dos mercados, dos concorrentes, dos parceiros e das
aliancas estratégicas séo de suma importancia para segmentar os mercados e avaliar
a abordagem que deve ser dada a cada segmento.

Existe uma composicao da analise de mercado: (Salim et al, 2001)

o Fazer andlises sobre o mercado: mercado de produtos, valores, desempenho
recente e sua expectativa.

e Segmentacdo do mercado, quais critérios (nivel econémico, tipo de negdcio,
tipos de necessidades dos clientes, localizacdo e compra).

« Caracterizacdo da concorréncia em relacdo as fatias de mercado que detém.

o Forma de vender e fazer a distribuigéo.

« Andlise dos aspectos em relagdo ao mercado mais sensivel.

« Andlise da concorréncia em relacéo aos pontos fracos e fortes.

« Avaliacdo do comportamento dos clientes.

A andlise do mercado é considerada uma das mais importantes do plano de
negécios e também a mais dificil de ser feita, toda a estratégia de negécio depende
da abordagem do mercado consumidor, buscando vantagens diante a concorréncia,
agregando valores aos produtos e servicos e conquistando novos clientes.
(DORNELAS, 2014).

5.4.4 Estratégias promocionais

Promocédo tem como objetivo apresentar, informar, convencer ou lembrar os
consumidores de comprar 0s produtos ou servicos da sua empresa e ndo do
concorrente. Algumas estratégias a seguir podem ser utilizadas: (ROSA, 2013)

e Propaganda jornais, revistas, telecomunicacgoes;
e Internet;

e Amostras gratis;

e Catalogos;

e Carro de som e faixas;



31

Sorteios;
Descontos;

Participacdo em eventos.

5.4.5 Estrutura de comercializagcao

Os proprietarios podem realizar a comercializacdo dos produtos/servicos,

através de promotores de vendas, ou terceirizacdo, o importante que o produto seja
vendido. Uma equipe de venda que conhece o produto e sabe oferece-lo para o
cliente, faz muita diferenca em uma empresa, o vendedor é o ponto chave para ndo
deixar o cliente comprar dos concorrentes. O telemarketing também esta sendo muito
usado atualmente. (ROSA, 2013).

5.4.6 Localizagéo

Para a analise de localizacdo da empresa, foi proposto as perguntas:

(DORNELAS, 2014).

O valor a pago pelo aluguel esta de acordo e competitivo? Nem sempre um
menor valor significa melhor custo/beneficio.

A area atende a demanda e a necessidades da empresa? Comporta todos 0s
equipamentos, funcionarios, estoques e possiveis perspectivas de
crescimento.

Para empresas comercias/varejo: o local encontra-se em regido de grande
fluxo de pessoas?

Possui estacionamentos ou vias que os clientes podem estacionar?

As instalacdes para os equipamentos, telefone, internet séo de facil acesso? A
qualidade das instalacdes elétricas e hidraulicas suprem as necessidades?

E permitido a instalacdo da empresa nesse local? (Informar-se na prefeitura).
O local é adequado para descargas de fornecedores e escoamento da
producao?

A acessibilidade atende as necessidades dos funcionarios e clientes?

O imovel possui boa aparéncia? E seguro e protegido?
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A escolha da localizagdo depende do tipo de empreendimento. Analise e
pesquisas deveram ser realizadas para garantir uma boa aceitagdo dos
consumidores. (ROSA, 2013).

5.5 Plano Operacional

Os recursos necessarios para a execucao e as atividades a serem executadas
para realizar os objetivos sdo definidos pelo processo chamado planejamento
operacional. (MAXIMIANO, 2009).

5.5.1 Capacidade de producéo, comercial e servi¢os

Toda empresa deve estimar a capacidade de producédo, o volume de vendas
ou o0 numero de clientes que podem ser atendidos com a estrutura da empresa. Diante
disso, torna-se possivel diminuir a o desperdicio, atraso na entrega e ociosidade.
(ROSA, 2013).

5.5.2 Processos operacionais

Define como sera o funcionamento da empresa. Distribuir as atividade,
descrevendo todas as etapas, como sera feita a fabricacdo dos produtos, a realizacao
das vendas, prestacdo de servicos e rotinas administrativas. ldentificar os
responsaveis por cada tarefa, operador de maquina, separacdo de materiais e
equipamentos. Importante a elaboracédo de um roteiro com todas essas informacdes.
(ROSA, 2013).

5.5.3 Gestao Organizacional

A gestdo organizacional, define o planejamento de todas as ag¢les que
colaboram para o funcionamento de uma organizacdo e alcancar os objetivos dos
empreendedores. E possivel sistematizar e melhor a organizacio para o alcance de
resultados satisfatérios. Desta forma, a performance empresarial busca planejar,
organizar, implementar, avaliar e controlar para o aprimoramento de recursos técnico-

operacionais e qualificacdo dos colaboradores. A gestdo organizacional planeja a
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estrutura organizacional, desenvolvi competéncias gerenciais e cria auditorias
internas para avaliar a qualidade dos processos, buscando a ligacdo entre os
departamentos, a elaboracdo politicas interna e normas e diretrizes. (MARQUES,
2016).

5.5.4 Quadro de Pessoal

E viavel uma estimativa para o nimero de colaboradores para o funcionamento
da empresa. Necessita-se de uma verificacao sobre a disponibilidade de mao-de-obra
na regido e também a capacitacdo da equipe. Para cada segmento do negdécio sera
necessario consultar os sindicatos de classe a fim e obter as normas de legislacéo

especifica, acordos coletivos, piso salarial, guadro de horarios, etc. (ROSA, 2013).

5.6 Projeto Construtivo

As caracterizacdes para um empreendimento ser considerado um projeto séo:
“projeto € um empreendimento n&o repetitivo, caracterizado por uma sequéncia clara
e l6gica de eventos, com inicio, meio e fim, que se destina a alcangar um objetivo claro
e definido, sendo direcionado por pessoas dentro de parametros pré-estabelecidos de
tempo, custo e qualidade”. (VARGAS, 2009).

Um empreendimento é aceito como projeto se possuir um esfor¢co temporario
empreendido para criar um produto, resultado exclusivo ou servigo. (PMI, 2008).

Para Cleland (1999), um projeto se faz pela combinacdo de recursos
organizacionais, que criam ou desenvolvem algo Unico quando agrupados, que nao
existia, propondo assim uma melhoria na capacidade de desempenho no
planejamento e na execuc¢ao das estratégias organizacionais.

Segundo Vargas (2009), os projetos participam de todos os niveis de uma
organizacao, podendo ser constituido por um nimero pequeno de pessoas ou até
milhares delas. A conclusdo de um projeto varia entre dias ou até alguns anos. Os
projetos ultrapassam as fronteiras da empresa, envolvendo também clientes.
Fornecedores, comunidade, parceiros, investidores, governos, sendo assim uma
estratégia da empresa. Abaixo sdo citados alguns exemplos de projeto:

e Construcdo de uma nova planta industrial,

e Lancamento de produto ou servico;
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e Ampliacdo de uma planta;
e Construcao de edificios;

e Dentre outros.
5.6.1 Layout ou arranjo fisico

Através do layout ou arranjo fisico, serd definido a distribuicdo dos setores da
empresa, 0s recursos (mercadorias, matérias-primas, produtos acabados, estantes,

vitrines, prateleiras, equipamentos, moveis, etc.) Um arranjo fisico organizado traz
varios beneficios, como:

e Aumento da produtividade;
¢ Diminuicdo de desperdicio e retrabalho;
e Agilidade na locomocao em geral;
¢ Facilidade de comunicacéo entre setores e pessoas.
A distribuicdo das areas da empresa, 0s equipamentos, méveis e as pessoas

tornam o ambiente de trabalho organizado, como ilustra a FIG. 4. (ROSA, 2013).
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Figura 4: Layout ou arranjo fisico Padaria
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Fonte: SEBRAE

Deve ser feita uma verificagdo quanto as exigéncias especificas conforme a
legislacdo de cada tipo de negécio. E importante adequar o layout da empresa para

pessoas portadoras de necessidades especiais. (ROSA, 2013).

5.7 Plano Financeiro

Muitos empreendedores encontram dificuldade na parte financeira do plano de
negocios, pois tudo que foi exposto até o0 momento irdo se refletir em nameros, até
mesmo investimentos, gastos com marketing, no departamento de vendas,
funcionarios, custos fixos e variaveis, estimativas de vendas, viabilidade do negécio,
etc. Apos uma andlise do objetivo do negdcio e pratica, a parte financeira do plano

pode ser desenvolvida sem problemas e de maneira simples. (DORNELAS, 2014).



36

De acordo com Dornelas (2014), é viavel fazer uma adequacdo dos dados
financeiros ao plano, pois os objetivos, estratégias, projecdo de venda e as metas do
negocio, que geram planilhas financeiras do plano de negdécios. Alguns
demonstrativos sdo fundamentais para o plano de negocios que sao: balanco
patrimonial, demonstrativo de resultados e demonstrativos de fluxo de caixa detalhado
mensalmente, todos com projecao minima de trés anos, usualmente para um periodo
de cinco anos. Diante desses demonstrativos pode-se analisar a viabilidade do
negocio e o retorno financeiro proporcional, geralmente para as analises usam-se
alguns métodos que sao: analise do ponto de equilibrio, prazo payback, TIR (Taxa
Interna de Retorno) e VPL (Valor Presente Liquido).

As combinacdes de informacfes quantitativas e qualitativas e de experiéncia
sdo de suma importancia para as decisbes empresariais, que fornecem os elementos
para o célculo econdmico. (DORNELAS, 2014).

No Plano Financeiro, junta-se todas as despesas, tanto as que foram feitas para
a iniciacao do negocio, até as da fase operacional quem mantem o funcionamento das
atividades de venda e producédo. (SALIM et al, 2001).

5.7.1 Demonstracéo de resultados

Diante a classificacdo ordenada e resumida de receitas e despesas da empresa
em um determinado periodo obtém-se a demonstracdo do resultado. Os impostos
devem ser subtraidos da receita total, e na receita liquida deduzem-se abatimentos e
devolucBes concebidas. O lucro bruto é obtido através das subtracdes de produtos
vendidos (comércio), produtos fabricados (industria) ou servicos prestados (servicos)
da receita liqguida. ApGs a obtencdo do lucro bruto subtraem-se as despesas
operacionais que sdo gastos necessarios para que as receitas sejam atingidas.
Depois de todas as subtracdes o imposto de renda € calculado, gerando assim a soma
de lucros ou prejuizos, que serdo distribuidos aos so6cios ou incorporados ao
patrimonio liquido da empresa, alterando consequentemente o balanco. O QUADRO
2 mostra um exemplo de demonstrativo de resultados. (DORNELAS, 2014).
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Quadro 2 - Exemplo de demonstrativo de resultados

Iltem Explicacéo

Receita bruta — Total geral das vendas
(-) Deducdes

= Receita liquida

(-) Custos do periodo

—» Impostos, devolucgdes e
abatimentos.

— Gastos referentes a producao e
a comercializa¢do ou aos servi¢os
= Lucro bruto prestados

(-) Despesas B o
— S&o gastos necessarios para

gue a atividade seja desenvolvida
(atividades administrativas, de

= Lucro operacional vendas e financeiras)
(+/-) Receita/Despesa ndo
operacional —N&o proveniente das operagoes.

= Lucro antes do imposto de renda
(-) Imposto de renda
= Lucro liauido

Fonte: DORNELAS, 2014, p. 171.

5.7.2 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa € a ferramenta mais importante do planejamento financeiro
para o empreendedor. Na empresa as principais preocupacdes sdo 0s pagamentos
de fornecedores, pagamento dos funcionarios, impostos e definir uma estratégia de
venda do produto/servico, buscando retornos positivos para suprir as despesas e néao
precisar de empréstimos. A viabilidade das vendas a prazo e descontos sao
analisadas através da ferramenta estratégica, fluxo de caixa. (DORNELAS, 2011).

Segundo Dornelas (2005), de acordo com o segmento do negdécio, sao
definidos os intervalos que cada um deve trabalhar. Empresas que possuem altas
sazonalidades devem, trabalhar com fluxos de caixas semanais, mensais e
trimestrais. Como ilustra a TAB. 2 a seguir, objetivos e metas definem o horizonte do
fluxo de caixa que se compde de:

e Receitas: valor das vendas recebidas.



e Vendas: volume monetario do faturamento.

e Custos e despesas variaveis: custos que variam na mesma propor¢gao ou em

outra medida de atividade.

e Custos e despesas fixos: valores que se mantém inalterados,

independentemente das variacdes da atividade ou das vendas.

Tabela 2 - Exemplo de fluxo de caixa mensal

Producéo Extra

Preco de Venda

Faturamento = Receita Bruta

(=) Impostos / Devolugdes

(=) Receita Liquida Operacional

Custo unitario dos Produtos Vendidos
(Cv/un.)

Custos Variaveis totais

Custos Fixos totais

(=) Custo dos Produtos Vendidos (CV + CF)
(=) Lucro Bruto

Frete

Comisséao

(—) Despesas com Vendas

(=) Lucro antes dos Juros, IR,
Depreciacdo e Amortizacdo — EBITDA

(—) Depreciacbes e Amortizacdes

(=) Lucro antes dos Juros e IR-LAJIR =
EBIT

( +/-) Despesas Financeiras Liquidas
(=) Lucro antes do IR — LAIR

(=) Imposto de Renda

(=) Lucro Liquido

(=) Fluxo de Caixa

Margem de Contribuicdo OBTIDA

TMA
VPL

TIR
Payback

Fonte: O autor (2016)
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6 MATERIAL E METODOS

O método para o desenvolvimento da pesquisa foi o estudo de caso. Com o
estudo busca-se compreender os dados a fim de atingir os objetivos e obter resultados
satisfatorios.

Os dados serdo coletados dentro da prépria empresa, por meio de relatorios

gue possibilitem a pesquisadora elaborar um plano de negdcios que permitam a

alavancagem de seus negdcios ou uma melhor estruturacdo de suas atividades.

6.1 Local do estudo

O trabalho foi realizado em uma empresa privada que atua na area de
lubrificantes, localizada na cidade de Arcos, regidao Centro Oeste de Minas Gerais. A
empresa tem ampliado sua atuacao dentro do cenario local e estadual, buscando

sempre garantir atendimento de qualidade e rapidez na entrega.

6.2 Método de coleta de dados

Foram recolhidos relatérios e informacf6es com os proprietarios e membros da

equipe administrativa da empresa, também através de observacbes do autor, onde foi

dada sugestbes para melhor atender as necessidades da mesma.

6.3 Método de analise

A analise sera realizada através do Plano de Negocios que permite realizar uma

pesquisa de mercado, marketing, vendas, elaborar custos do negdcio e a analise da

viabilidade econémica do mercado do trabalho geral proposto.
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7 RESULTADOS E DISCUSSOES

Neste capitulo, serdo apresentados as analises e os resultados obtidos da

empresa através do plano de negadcios.

7.1 Plano de Neg6cios

No Plano de Negocios sera descrito todos os dados e resultados para alcancar
0 objetivo e as metas propostas no trabalho, tornando os riscos e incertezas menores,

identificando possiveis falhas e restringindo os erros.

7.1.1 Descricdo da empresa, ideologia e mercado

A empresa distribuidora de lubrificantes (Arcolub), ser4 apresentada nos
topicos a seguir, para que assim seja estabelecido as definicbes de negdcio, os
produtos a serem revendidos, as atividades e o espaco da empresa no mercado, as
oportunidades e o investimento despedido para a construcdo da sede propria da

empresa.

7.1.2 Definicdo do negdcio, setor e, produto ou servico

A Arcolub, situa-se no municipio de Arcos, estado de Minas Gerais, atuando no
ramo de revenda de 6leos lubrificantes. Destinada a distribuir lubrificantes para todos
0S seguimentos, seja ele automobilistico ou industrial.

A empresa tem uma expectativa futura de expansao, objetivando atender todas
as cidade do estado de Minas Gerais.

A distribuidora de lubrificantes tem em seu portfélio os seguintes produtos:
Oleos minerais, 6leos semissintéticos, Oleo sintético, 6leos para dire¢do hidraulica;
Oleos para compressor; graxas automotivas; 6leos para caixa e diferencial; aditivos;
Oleos hidraulicos; 6leos para transmissao; 6leos para martelete; 0leos para redutores
entre outros.

A nova sede possuird quinze mil metros quadrados, onde trabalhara toda a

equipe da empresa e galpfes para estoque.
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7.2 Plano Estratégico

Neste topico serdo decididas as metas, 0s objetivos e 0s rumos do
empreendimento. Através de estratégias, serdo definidos os melhores caminhos a

sequir.

7.2.1 Anélise SWOT

A andlise SWOT foi utilizada para analisar os ambientes internos e externos da
empresa, definindo forcas e fraquezas.
A FIG. 5 a seguir mostra detalhadamente a aplicacdo da analise de diagndstico

SWOT na empresa Arcolub.

Figura 5 — Aplicacao da analise SWOT na empresa Arcolub

4 N f N
Logistica favoravel.
Pontos Fortes Grande conhecimento
de mercado.
. ~ \ J \ g
Avaliagdo Interna

f N f N

Pontos Fracos LimitacOes de regides.

\ J \, J

( Alta demanda por dleos )
lubrificantes.
Oportunidades Mercado
automobilistico com

J tendéncia para
Avaliagio Externa \____crescimento.
f N

Ameacas Concorrentes
s \ J

Fonte: O autor (2016)

A empresa tera um cuidado especial tanto com os fatores criticos de sucesso

interno como externo para se manter competitiva no mercado. Quanto aos pontos
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fracos, a Arcolub pretende usufruir ao maximo as cidades do estado de Minas Gerais.

No entanto, para a empresa superar a ameaca dos produtos j& inseridos no mercado,

pretende-se organizar uma estratégia de marketing em cima dos produtos fornecidos

pela Arcolub para cada vez mais ganhar espaco entre 0s concorrentes.

7.2.2 Estratégia

Para se posicionar bem no mercado e obter vantagens competitivas a empresa

Arcolub define:

Fazer parcerias com novos fornecedores para reducédo do preco;

Implantar um sistema de gestédo integrada para maior agilidade na tomada de
decisodes;

Buscar pessoas capacitadas no mercado com alto conhecimento técnico para
fazer parte da equipe de colaboradores da distribuidora de lubrificantes;
Qualificar mao de obra através de parcerias;

Usar a internet para facilitar a divulgacdo da empresa e produtos;

Ter no sistema de qualidade representantes da empresa para que possam
visitar clientes, acompanhar seus processos e dificuldades, ajudando-os para
Seu sucesso;

Realizar parcerias para vendas dos produtos.

7.2.3 Andlise geral do setor

Para auxiliar na andlise geral do setor realizou-se uma anélise das forcas e

seus principais fatores, conhecida como as 5 forcas de Porter, conforme descrito a

seqguir:

Tendo em vista que a localizacdo da empresa esta situada no municipio de
Arcos, no estado de Minas Gerais, a rivalidade entre concorrentes é
considerada alta. Porém, devido a probabilidade de aquecimento pds crise do
mercado n&o sO no ramo da industria automobilistica e nos demais setores da
industria nacional e internacional, os produtos serdo absorvidos com uma

grande facilidade pelos clientes;
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e O poder de barganha dos clientes é relativamente médio. Os clientes exigem
produtos com excelente qualidade e pelo menor preco possivel. Contudo, os
fornecedores ditam 0s precos e as regras, mas sempre com certa flexibilidade
nas negociacoes;

e O poder de barganha dos fornecedores € alto quando se leva em consideracéo
as principais marcas conhecidas no mercado;

e A ameaca de novos entrantes é considerada médio, uma vez que para se
implantar uma nova empresa de distribuicdo de Oleos lubrificantes, o capital
inicial de investimento n&o é muito alto.

e A ameaca de produtos substitutos é relativamente baixa, tendo em vista que a
empresa distribui e tem parceria com os principais fornecedores de 6leos
lubrificantes.

A logistica da empresa € outro fator muito importante, pois esta esta situada
em um ponto estratégico dentro do centro oeste mineiro, estando proxima a grandes
centros da industria automobilistica. Enfim, a grande quantidade de disponiveis na

regido da cidade de Arcos faz tornar o empreendimento bem atrativo.

7.2.4 Analise da concorréncia

Nesse topico foi descrito as principais empresas de distribuicdo de Oleos
lubrificantes que séo as principais concorrentes no estado de Minas Gerais.

Através deste estudo deseja-se identificar os possiveis pontos fortes das
empresas concorrentes, 0s quais deverao ser minuciosamente analisados a fim de se
criar um diferencial sobre as empresas do mesmo ramo. Os pontos fortes dos
concorrentes sao:

e Empresas ja atuando no mercado héa varios anos, garantindo solidez;

¢ Possuem sua marca conhecida nos cenarios atuantes;

e Cartas de clientes formadas;

e Colaboradores treinados e preparados;

e Fornecedores estaveis.
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O QUADRO 3 ilustra detalhadamente os principais concorrentes para a
empresa no ramo de distribuicdo de 6leos lubrificantes, o seu ano de fundacéo,

vendas mensais e local de origem.

Quadro 3 — Principais concorrentes de distribuicdo de 6leo lubrificante

c;;‘::f;ﬁes :z:g:; el DE=teaicd| B Cadente:

Minas Lub Lubrificantes RS 3.000.000,00 2003 MG Contagem

Dellas Comércio e Transportes | Lubrificantes e filtros | RS 6.000.000,00 1999 MG Trés Pontas
Covalub - Rede Britto's Lubrificantes RS 2.500.000,00 1996 MG Varginha

CB Filtros Lubrificantes e filtros | RS 4.000.000,00 1995 MG Campo Belo

Filtroeste Lubrificantes e filtros | RS 1.500.000,00 1993 MG Campo Belo

Fonte: O autor (2016)

7.2.5 Objetivos e metas

A empresa distribuidora de lubrificantes, a partir de todo seu ambito de atuacao
estabelece e compromete-se a empenhar pelo seu alcance de seus objetivos e metas.
Séo eles:

Objetivos:

e Atender de maneira eficiente e flexivel, as necessidades do mercado de 6leos
lubrificantes;

e Consolidacdo da imagem da empresa no mercado, sendo reconhecida pela
confiabilidade aos clientes;

e Distribuir lubrificantes com competitividade, rentabilidade e responsabilidade
social e ambiental;

e Ser referéncia como distribuidora de 6leos lubrificantes;

e Busca de zero acidente de trabalho, implantando gestbes e normas de
seguranca.

Metas:

e Ter qualidade e rapidez na entrega;
e Oferecer produtos de primeira linha, para reduzir a manutencdo e aumentar a

eficiéncia dos motores dos clientes.
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7.2.6 Fatores criticos de sucesso

Os fatores criticos de sucesso, sdo sem duvida os pontos chave que definem o
sucesso ou fracasso de qualquer empresa ou empreendimento. Por isso ha empresa
distribuidora de lubrificantes serdo implantados alguns desses fatores, como:

e Otima qualificacdo da administracao;

e Conhecimento avancado do mercado;

e Bom relacionamento com os fornecedores;

e Localizacao privilegiada;

e Campanhas promocionais;

e Expertise nos canais de distribuicdo e logistica;

e Outros.

7.3 Plano de Marketing

O Plano de Marketing assume todas as necessidades para o langamento do
produto, para apresenta-lo ao cliente em potencial e despertar o interesse pelo
produto para possivel compra.

Este capitulo descreverd como manter o foco empresarial e apresentar a
responsabilidade em manter os niveis de vendas, a publicidade, o atendimento ao

cliente e tudo que for necessario para a comercializacdo do produto.

7.3.1 Produtos/servicos

Os produtos da empresa distribuidora lubrificantes, sédo 6leos lubrificantes de
diversas fungbes, marcas e possui em seu portfélio de produtos os seguintes 6leos:
direcao hidraulica, motor, caixa, diferencial, entre outros.

Todos o0s produtos da distribuidora de lubrificantes foram testados
exaustivamente pelas empresas fabricantes, para garantir o alto padréo de qualidade.
Essa confiangca se da aos grandes investimentos que as empresas fornecedoras
realizam na linha de producdo e na busca do aprimoramento técnico dos produtos.

Segue abaixo 0o QUADRO 4, apresentando o portfélio de alguns produtos da empresa.
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Quadro 4 — Portfélio de produtos Arcolub

LUBRAX TOP TURBO

Oleo lubrificante mineral multiviscoso para uso em motores a diesel turbinados, que
operem em condi¢Oes severas, exigindo lubrificantes com o nivel de desempenho API
CH4/SL e Mercedes Benz classe 228.3. Pode ser usado em substituicdo aos 6leos
com nivel AP1CG-4 e APICH-4. Disponivel no grau SAE 15W-40.

SELENIA K

Lubrificante multiviscoso semissintético para motores Flex, Gasolina, Alcool e GNV.,

SELENIA K contem base mineral e sintética de altissimas qualidades, com propriedades detergentes,
dispersantes, antioxidantes, antidesgaste e antiespumante, fornecendo maxima protecao aos motores
altamente solicitados e turboalimentados.

TUTELA HIDROBAK 68

HIDROBAK 68

Oleos Iubrificantes para sistemas hidraulicos.

TUTELA HIDROBAK séo elaborados com basicos parafinicos com alto grau de refinacéo, que lhe proporcionam
= excelente estabilidade. Sua aditivacdo, de tecnologia avancada, inclui um agente especial antidesgaste e
inibidores de ferrugem, oxidacdo e espuma.

BARDAHL FLEX

Aditivo bicombustiveis.

Proporciona uma combustdo mais completa, reduzindo a emisséo de poluentes e o consumo de
combustiveis Confere efeito lubrificante ao alcool carburante, que reduz o desgaste e mantém anéis e
valvulas sempre lubrificados. Elimina o efeito corrosivo do &lcool carburante, reduzindo os custos com
manutencdo e garantindo melhor desempenho ao veiculo.

Fonte: O autor (2016)

7.3.2 Pregos

A empresa distribuidora de lubrificantes oferecerd a seus cliente precos
competitivos de mercado e produtos de primeira linha. Os precos dos produtos irdo
variar de acordo com os custos fixos e variaveis, mas garantindo um preco abaixo dos
concorrentes em média de 5%, além de apresentar diferencial nas entregas dos
produtos.

A empresa visara contratos duradouros, podendo assim obter um maior

vinculos com seus clientes e fornecedores. Esses contratos longos beneficiara todos
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0s envolvidos, pois, pode-se obter um menor custo para a empresa e sendo
transferido em forma de desconto aos clientes. Podendo também haver mais

possibilidades de prazos de pagamento.

7.3.3 Anélise de mercado

A oferta de lubrificantes cada vez mais sofisticados, com menor grau de
viscosidade, € tendéncia mundial que vem sendo acompanhada pelo mercado
brasileiro. A exemplo de outros paises, o Brasil tem se beneficiado com a migracéo
progressiva da comercializacdo de lubrificantes formulados com o6leos basicos do
Grupo | para produtos a base de 6leos dos grupos Il ou lll, que proporcionam a
formulacéo de lubrificantes de dltima geracéo.

O mercado nacional tem uma caracteristica: a crescente competitividade entre
os agentes. No fim de 2015, de acordo com a Agéncia Nacional do Petréleo, Gas
Natural e Biocombustiveis (ANP), 94 produtores e 205 importadores de lubrificantes
estavam habilitados a atuar no pais.

Dos aproximadamente nove mil produtos comercializados no segmento, sao
destaques os de uso automotivo, incluidos motocicletas, equipamentos da
agropecudria, da construcao civil e do transporte, e os de aplicacdo industrial — entre
eles, lubrificantes para atividades maritimas e aviacdo. Esse mercado, com cerca de
250 pontos de venda, movimenta, por ano, mais de R$ 20 bilhdes.

As vendas de lubrificantes em 2015 tiveram queda de 5%, na comparacao com
o ano anterior. O recuo foi 0 segundo consecutivo, apés um ciclo de crescimento no
periodo 2010-2013. Em 2015 foram comercializados 1,322 mil m3 de lubrificantes
acabados, apresentado no GRAF. 1, 46,3 mil m3 de graxas apresentado no GRAF. 2,

e finalizando com 45,7 mil m3 de 6leos ndo especificados.



Gréfico 1 — Mercado de lubrificantes acabados em 2015 (1.322 mil m?3)
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Grafico 2 — Mercado de graxas em 2015 (46,3 mil m3)
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No total, em 2015, foram comercializados 1.414 mil m3, computados 6leos basicos e

graxas, e outros como apresenta GRAF. 3.
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Gréfico 3 — Mercado de lubrificantes acabados + graxas + outros 6leos em 2015 (1.411

mil m3)
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Fonte: Sindicom/ANP, 2016

Os maiores influentes da retracdo do mercado de lubrificantes foram a

expressiva reducdo da atividade econdmica ao longo de 2015, com a consequente

diminuicdo do numero de licenciamentos de veiculos leves e pesados. Essa queda

foi, respectivamente, de 25,6% e 46,2% em relacdo as licencas emitidas em 2014, de

acordo com a Associacdo Nacional dos Fabricantes de Veiculos Automotores

(ANFAVEA), refletindo o menor crescimento da frota nacional nos ultimos anos. Outro

fator a influenciar a contragdo da demanda por lubrificantes foi o forte recuo do setor
industrial, de 8,3%.

Grande parte dos executivos da industria automotiva no Brasil espera que 2016

seja o Ultimo ou pendltimo ano de queda nas vendas antes da recuperagdo, com

retorno do crescimento, ainda que em ritmo modesto, a partir de 2017 ou 2018.
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7.3.4 Estratégias promocionais

A empresa distribuidora de lubrificantes com o intuito de lancar seu nome e
seus produtos no mercado apostara nas propagandas atraves de representantes da
empresa devidamente qualificados para apresentacdo da empresa e divulgagéo dos
produtos. Os representantes serdo responsaveis em promoverem o marketing dos
produtos e apresentar o seu portfolio.

A empresa contara com outros meios de divulgacdo e propaganda dos seus
produtos como:

e Folders nos fachadas dos clientes;

e Site que terA como objetivo apresentar de forma geral a empresa e seus
produtos;

e Anuncios em jornais;

e Participacbes em eventos e feiras também serdo utilizadas como estratégia.

7.3.5 Estrutura de comercializagcao

Para a comercializacdo dos produtos da distribuidora de lubrificantes a
empresa contard com 18 representantes comercial que atendera todo os estado de
Minas Gerais, essa equipe de representantes recebera treinamento qualificado para
conhecimento do produto que sera vendido e também para o atendimento ao cliente,
sendo assim o representante comercial sera um dos principais responsaveis pelo
crescimento da empresa.

Possuira também um servico de telemarketing para atendimento rapido aos

clientes que tiverem maior urgéncia na compra de produto.

7.3.6 Localizacéao

A industria de lubrificantes tem grande importancia no contexto industrial do
nosso pais e representa uma boa parcela do PIB nacional. As empresas estao
concentradas nos estados de Rio de Janeiro, Sdo Paulo e Minas Gerais.

A localizacdo da empresa distribuidora de lubrificantes serd no municipio de

Arcos, estado de Minas Gerais, de acordo com 0 mapa representativo da FIG. 6.
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A cidade Arcos possui uma grande reserva de minérios, o que levou grandes
empresas instalar-se na cidade para tal exploracéo, gerando assim aumento de méo

de obra, giro de capital entre outros.

Figura 6 — Localizagc&o geogréfica de Arcos - MG
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Fonte: Google Maps

7.4 Plano Operacional

O Plano Operacional apresenta como a empresa sera instalada, abordando sua
estrutura fisica, para assim contar com o0 maximo de conforto para os funcionarios,

visando um ambiente seguro com boa iluminacéo e ventilagc&o.

7.4.1 Capacidade de producgéo, comercial e servigos

Com a nova sede da empresa distribuidora de lubrificantes, planeja-se
armazenar um numero aproximado de 30 mil itens de todos os produtos fornecidos
pela empresa, podendo também aumentar para 25 mil o numero de clientes atendidos

no estado de Minas Gerais.
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7.4.2 Processos operacionais

No ambiente operacional, formulam-se o0s processos operacionais. E no
ambiente operacional que uma empresa se organiza em relacdo as suas entradas e
suas saidas, sendo 0 mais préximo e correspondente em cada empresa.

Para adaptar-se a esse trabalho, considerou-se apenas dois macros processos
operacionais, que sdo conhecidos por processos e controles operacionais de entrada
(inputs) e processos e controles operacionais de saida (outputs). A empresa estudada
executa suas atividades atreves do macro processo empresarial apresentado na FIG.

7, a seqguir.

Figura 7 — Macro Processo Empresarial
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Fonte: O autor (2016)



53

7.4.3 Gestao organizacional

Neste topico, foram definidas as filosofias e ferramentas, que a empresa
Arcolub pretende utilizar para sua gestdo organizacional baseada em sua missao,
principios e valores que consideram fundamentais para um excelente gerenciamento.

As principais ferramentas que serdo utilizadas no processo organizacional e
gerencial da empresa, como base fundamental para que os objetivos sejam atingidos.

e O planejamento estratégico determinara metas para todas as areas da
empresa, metas que serdo possiveis de serem alcancadas e também
desafiadoras, para manter a equipe motivada no atendimento das mesmas;

e Software de Gestado Integrada em toda a organizacéo, atribuido maior controle,
interacdo dos setores;

e Utilizac&do de ferramentas de controle de estoque;

e Programas de Exceléncia Operacional, onde serdo avaliados e recompensados
0s operadores que melhor se destacaram;

e Programa de Participacéo de Lucros e resultado, baseados em algumas metas

importantes, como produtividade, vendas e seguranca.

7.4.4 Quadro de Pessoal

O numero de funcionarios necessario para as atividades esta apresentado no
APENDICE A, os quais estfo apresentados as funcées, remuneracdes e quantidades
de funcionarios por funcao.

A empresa trabalha inicialmente em 1 turno, sendo no horario de 08:00h as

18:00h, com intervalo de 1:30h para almoco.

7.5 Projeto Construtivo

O projeto construtivo da empresa distribuidora de lubrificantes sera executado
por empreiteira especializada e qualificada para o perfeito andamento da construcgéao.
A éarea disponivel para a construcéo € de 10.000 metros quadrados, sendo que seréao
usados aproximadamente 4.000 metros quadrados do total. O layout da empresa
segue no APENDICE B.
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7.5.1 Galp&o comercial e prédio administrativo

A empresa construira um galpdo comercial de aproximadamente 3.000 metros
quadrados. A estrutura do galpdo sera construida com tesouras trelicadas apoiadas
sobre colunas. Este galpdo sera coberto de telhas metélicas galvanizadas, utilizando
telhas translicidas a cada 6 metros de comprimento para facilitar a iluminacéo e para
economia de energia elétrica. O piso sera feito de concreto adensado polido com
propriedades antiderrapantes, resistentes a fortes impactos.

O prédio administrativo tera 815,5 metros quadrados, com estrutura de
alvenaria feita com blocos e lajes de concreto. O piso sera de porcelanato, as janelas
de vidro e o acabamento com reboco e pintura. A FIG. 8 apresenta o galpéo e prédio

administrativo.

Figura — 8 — Galpao e prédio administrativo

Fonte: Cintia Miranda Designer

As vias de circulacdo externa serdo pavimentadas e sinalizadas para assim
garantir o trafego correto de pessoas e veiculos. Além das obras acima citadas, serdo

construidos sanitarios e a portaria. Conforme apresenta as FIG. 9 e FIG 10 a seguir.
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Figura 9 — Vias de circulagao

Fonte: Cintia Miranda Designer

Figura 10 — Layout externo

Fonte: Cintia Miranda Designer

7.5.2 Instalacdes

A empresa, contar4 com instalages otimizadas e bem direcionadas. Para a
construcdo de todas as suas instalacbes sera considerado possiveis futuras
expansoes, este procedimento sera adotado pelos gestores, para que as instalagbes
nao se tornem empecilho, para os projetos futuros de expanséo, resultando em custos

altos.
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A estrutura de instalacdes da empresa distribuidora de lubrificantes contara
com rede de agua, rede de energia elétrica, comunicacao (dados e voz) e tratamento

de esgoto sanitario.

7.5.3 Canteiro de Obras

O canteiro de obras da empresa, sera orientado por uma empresa terceirizada,
no qual sera responsavel por toda a construcdo da distribuidora, de acordo com a
Norma Regulamentadora 18, prezando a seguranca, levando em consideracédo os
impactos ambientais gerados pela obra assim como as ac¢fes corretivas necessarias
para a minimizacdo dos mesmos, os descartes de materiais em seus devidos lugares.

Terd também um responsavel pela verificacdo do canteiro de obras, para
garantir o cumprimento de metas estabelecidas, evitar desperdicios de tempo e
materiais, defeitos de execucdao e falta de qualidade final dos servicos realizados.

A estrutura possuira almoxarifado, instalacfes sanitarias. Energia elétrica,

agua potavel, area de descarte, equipamentos e veiculo.

7.5.4 Cronograma

A empresa com intuito de monitorar a realizacdo das constricdes criou um
cronograma formulando os prazos de execucao das atividades planejadas conforme
APENDICE C.

7.6 Planos Financeiro

O presente plano financeiro projeta as analises financeiras para o investimento
da empresa, confirmando-se ou ndo a sua viabilizagdo. Através da analise sobre 0s
investimentos € possivel avaliar e planejar os resultados, as despesas operacionais,
as receitas totais, a projecao de fluxo de caixa, a projecéo dos resultados, o ponto de
equilibrio, a demonstracdo dos resultados e finalizando com os indicadores de
viabilidade do negdcio sobre o investimento. As planilhas do plano financeiro seguem
no APENDICE D.

Os investimentos iniciais para a implantacédo da nova sede da Arcolub seréo de
R$ 5.658.667,92 com um capital de giro em torno de R$ 943.111,32. A empresa obtera
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uma receita bruta no primeiro ano aproximadamente R$ 30.630.294,19 com uma
perspectiva de crescimento de 6% ao ano em seu faturamento. Realizada a projecao
ao longo de 10 anos, a empresa pretende obter um lucro liquido em torno de R$
31.658.289,86.

A partir da andlise de investimento observou-se o tempo de retorno do
investimento (Pay Back) de 0,96 anos, com um VPL (Valor Presente Liquido) de R$
5.192.684,98. O ROI (Retorn on Investiment) gira em média de 1,92 ou seja 91,77%
a mais do valor real.

Em relacdo ao ponto de equilibrio, foi alcangado com 13,54% sobre as receitas
totais anuais, sendo considerado um valor satisfatorio em relacdo as projecdes
realizadas, além de uma taxa interna de retorno de 56,08% ao ano.

ApoOs andlise do plano financeiro observa-se claramente que a Arcolub
apresenta condi¢cBes favoraveis para realizar a construgdo de sua nova sede,
alcancando resultados positivos e atendendo as expectativas de suas metas e

objetivos.
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8 CONCLUSAO

O plano de negodcio torna-se um ferramenta de muita importancia para a
tomada de decisGes quanto a construcdo de um novo empreendimento. Atravées dele
retune informacdes tabulares e escritas de como o negdécio devera ser.

Com a realizacdo do plano de negdlcio observou-se que o mercado de
lubrificantes encontra-se em queda, mas com forte perspectiva de crescimento.

Com a nova sede, a Arcolub poderd aumentar o numero de clientes, explorando
cada vez mais o estado de Minas Gerais, contando com um galpdo mais amplo,
aumentando a quantidade de produtos em estoque para atender as demandas dos
clientes. Os funcionéarios terdo comodidade e acessibilidade em toda parte da
empresa, visando sempre a seguranca e bem-estar.

Com acesso as margens da rodovia, a empresa nao enfrentard mais problemas
com o transito dentro da cidade e facilitara também os recebimentos das mercadorias
na empresa.

A analise do plano financeiro mostrou-se muito favoravel a realizacdo do projeto
devido aos grandes resultados que se poderao atingir. No entanto, praticas de gestao
deverédo ser adotadas para garantir o controle dos gastos durante o desenvolvimento
do projeto.

Portanto, conclui-se que, através deste estudo realizado, existe uma grande
probabilidade de sucesso para este empreendimento, demonstrando um potencial

forte e atrativo para a realizagéo do investimento financeiro.
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APENDICE A — Quadro de funcionérios

Fonte: O autor (2016)

Diretor 1 R$ 6.500,00 R$ 6.500,00
Gerente Administrativo 1 R$ 3.500,00 R$ 3.500,00
Contador 1 R$ 3.500,00 R$ 3.500,00
Gerente Financeiro 1 R$ 5.000,00 R$ 5.000,00

Assistente de
Eaturamento 3 R$ 1.200,00 R$ 3.600,00
Administrativo | AASSistente de Depto. 2 R$ 1.200,00 R$ 2.400,00

Financeiro
Assistente Depto.
Sessoal P 2 R$ 1.200,00 R$ 2.400,00
Porteiro 2 R$ 880,00 R$ 1.760,00
Auxiliar de Escritorio 1 R$ 1.200,00 R$ 1.200,00
Servicos Gerais 1 R$ 880,00 R$ 880,00
Recepcionista 1 R$ 950,00 R$ 950,00
Gerente de Compras 1 R$ 2.500,00 R$ 2.500,00
Compras
Comprador 1 R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
Gerente de Logistica 1 R$ 4.500,00 R$ 4.500,00
Logistica Estoquista 18 R$ 1.450,00 R$ 26.100,00
Assistente de Logistica 1 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00
Gerente de Marketing R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
. Vendedores externos 16 R$ 6.000,00 R$ 96.000,00
Marketing :
Assistente de suporte de 1 R$ 1.100,00 R$ 1.100,00
vendas

Gerente de transporte 1 R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
Transporte Motorista 15 R$ 1.850,00 R$ 27.750,00
Auxiliar de Motorista 12 R$ 950,00 R$ 11.400,00
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APENDICE B — Layout Arcolub
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APENDICE C — Cronograma

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Hov

1234123412341234123412341234123412341234112314

Home da tarefa Duragdo  Inicio  Término

1 Aquisigdo do terreno 20 dias | 01/01/2017 ) 2410112017

2 Elaborar a aprovagao do Layout 20 dias | 2210112017 | 111022017

4 Preparacao do Canteirode Obra | 15dias | 1210212017 | 271022017

5 Execucio da Obra 255 dias | 2810212017 | 101112017

g | Retradaderesidioedabqupeda |\ oo los1o0r7 | agnmon
Construtora

Fonte: O autor (2016)



Investimento inicial

APENDICE D - Plano financeiro - Planilhas

Descricdo Quantidade Valor Unitério Sub Total

1| Terrenos 01 R$ 350.000,00 | R$ 350.000,00
2| Plano de Negd6cio-Planejamento estratégico 01 R$ 2.500,00 | R$ 2.500,00
3 | Projetos arquitetdnico-civil-elétrico-hidraulico 01 R$ 12.000,00 | R$ 12.000,00
4| Projeto de seguranca (Bombeiros) 01 R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00
5 | Benfeitorias e terraplanagem 01 R$ 9.000,00 | R$ 9.000,00
6 | Projeto de Jardinagem 01 R$ 7.000,00 | R$ 7.000,00

TOTAL R$ 384.000,00

Descricdo Quantidade Valor Unitério Sub Total
1| Construcdo do Galpao, estrutura metélica 3000 R$ 475,50 | R$ 1.426.500,00
2 Esquadrias, Cobertura, Vidros, Revestimentos, 3000 RS 117.74 | R$ 353.218.50
Pintura, Sistema combate a incéndio ' '
3 | Construcéo de Escritdrios e Vestiarios 815 R$ 317,00 | R$ 258.196,50
TOTAL R$ 2.037.915,00

Descricao Quantidade Valor Unitério Sub Total
1| Instalagées elétricas 7000 R$ 162,00 | R$ 1.134.000,00
2| InstalagBes hidraulicas e sanitarias 1500 R$ 289,60 | R$ 434.400,00
3| Instalacdes de seguranca 5000 R$ 1,32 | R$ 6.606,50
4| Rede de comunicagao (dados e voz) 5714 R$ 27,15 | R$ 155.135,10
5 | Pavimentagbes asfalticas 2000 R$ 90,50 | R$ 181.000,00
TOTAL R$ 1.911.141,60
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Descricéo Quantidade Valor Unitério Sub Total
1| Empilhadeira de 7 TON 02 R$ 90.000,00 | R$ 180.000,00
2| Carrinho para carregamento 15 R$ 500,00 | R$ 7.500,00
TOTAL R$ 187.500,00

Descri¢éo Quantidade Valor Unitério Sub Total
1| Software gerenciamento de ERP 01 R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00
TOTAL R$ 50.000,00
TOTAL
equipamento R$ 237.500,00

Descricdo Quantidade Valor Unitario Sub Total
S | Chaves e alicates em geral 01 R$ 5.000,00 | R$ 5.000,00
7 | Ferramentas diversas 01 R$ 10.000,00 | R$ 10.000,00
TOTAL R$ 15.000,00

Descricéo Quantidade Valor Unitério Sub Total
1| Computadores/Moveis e utensilios para
escritorio 01 R$ 100.000,00 | R$ 100.000,00
TOTAL R$ 100.000,00
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Descricdo Quantidade Valor Unitério Sub Total
1| veiculos 01 R$ 30.000,00 | R$ 30.000,00
TOTAL R$ 30.000,00
| Projecdo Capital Giro R$ 943.111,32 |
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Receitas

Descricao Un. Valor (R$) Ano 1 Ano 2
Quant. R$ Quant. R$
RECEITAS OPERACIONAIS R$ 30.630.294,19 R$ 32.586.387,89
Receitas a Vista R$ 1.515.594,61 R$ 1.579.239,59
1| Receitas
1,1 | Lubrificantes Litro R$ 12,98 | 80.580 R$ 1.045.928,40 83.964 R$ 1.089.852,72
1,2 | Filtros un. R$ 9,89 47.489 R$ 469.666,21 49.483 R$ 489.386,87
Receitas a Prazo 30 dias R$ 29.114.699,58 R$ 31.007.148,30
2 | Receitas
2,1 | Lubrificantes Litro R$ 12,98 | 2.183.377 | R$ 28.340.233,46 | 2.325.296 | R$ 30.182.342,08
2,2 | Filtros un. R$ 9,89 78.308 R$ 774.466,12 | 83.398 R$ 824.806,22
4 | Receitas Financeiras R$ -
5| Outras Receitas R$ -
6| Comissoes 1,00% R$ 306.302,94 R$ 325.863,88




Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6
Quant. R$ Quant. R$ Quant. R$ Quant. R$
R$ 34.668.159,71 R$ 36.883.765,43 R$ 39.241.755,79 R$ 41.751.390,49
R$ 1.645.558,49 R$ 1.714.681,73 R$ 1.786.693,99 R$ 1.861.745,47
87.490 R$ 1.135.620,20 91.165 R$ 1.183.321,70 94.994 R$ 1.233.022,12 | 98.984 R$ 1.284.812,32
51.561 R$ 509.938,29 53.727 R$ 531.360,03 55.983 R$ 553.671,87 | 58.335 R$ 576.933,15
R$ 33.022.601,22 R$ 35.169.083,70 R$ 37.455.061,80 R$ 39.889.645,02
2.476.440 | R$ 32.144.191,20 | 2.637.409 | R$ 34.233.568,82 | 2.808.840 | R$ 36.458.743,20 | 2.991.415 | R$ 38.828.566,70
88.818 R$ 878.410,02 94.592 R$ 035.514,88 | 100.740 | R$ 996.318,60 | 107.288 | R$ 1.061.078,32
R$ - R$ - R$ - R$ =
R$ - R$ - R$ - R$ =
R$ 346.681,60 R$ 368.837,65 R$ 392.417,56 R$ 417.513,90
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Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10 TOTAL TOTAL
Quant. R$ Quant. R$ Quant. R$ Quant. R$ Quant. R$
R$ 44.422.408,87 R$ 47.265.251,81 R$ 50.291.003,01 R$ 53.511.466,87 R$ 439.510.322,06
R$ 1.939.933,83 R$ 2.021.412,36 R$ 2.106.311,48 R$2.194.771,50 R$ 18.365.943,05
103.141 R$ 1.338.770,18 | 107.473 R$ 1.394.999,54 111.987 R$ 1.453.591,26 116.690 R$ 1.514.636,20 | 976.468 R$ 12.674.554,64
60.785 R$ 601.163,65| 63.338 R$ 626.412,82 65.998 R$ 652.720,22 68.770 R$ 680.135,30 | 575469 | R$ 5.691.388,41
R$ 42.482.475,04 R$45.243.839,45 R$ 48.184.691,53 R$ 51.316.695,37 R$ 421.144.379,01
3.185.857 | R$ 41.352.423,86 | 3.392.938 | R$ 44.040.335,24 | 3.613.479 | R$ 46.902.957,42 | 3.848.355 | R$ 49.951.647,90 | 29.463.406 | R$ 409.715.038,88
114.262 R$ 1.130.051,18 | 121.689 R$ 1.203.504,21 129.599 R$ 1.281.734,11 138.023 R$ 1.365.047,47 | 1.056.717 | R$ 11.429.340,13
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
R$ = R$ - R$ = R$ = R$ =
R$ 444.224,09 R$ 472.652,52 R$ 502.910,03 R$ 535.114,67 R$ 4,112.518,84




Custos totais
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Descricao Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4

1 | M&o de Obra Direta com Encargos R$ 770.868,00 R$ 817.120,08 R$ 866.147,28 R$ 918.116,12

2 | Materiais Diretos R$ 14.310.780,00 | R$ 16.079.592,41 R$ 17.044.367,95 R$ 18.067.030,03

3 | Aluguéis, Condominios e IPTU R$ 6.000,00 R$ 6.360,00 R$ 6.741,60 R$ 7.146,10

4 | Embalagens R$ 4.500,00 R$ 4.770,00 R$ 5.056,20 R$ 5.359,57

5 | Outros Materiais R$ 301.722,96 R$ 319.826,34 R$ 339.015,92 R$ 359.356,87

6 | TOTAL CUSTOS DIRETOS R$ 15.393.870,96 | R$ 17.227.668,83 | R$ 18.261.328,96 | R$ 19.357.008,69

-

8 | Custos Indiretos R$ 6.225.674,49 | R$ 6.599.21495 | R$ 6.995.167,85 | R$ 7.414.877,92

CUSTOS TOTAIS R$ 21.619.545,45 R$ 23.826.883,78 R$ 25.256.496,81 R$ 26.771.886,62

Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10 TOTAL
R$ 973.203,09 | R$ 1.031.595,27 | R$ 1.093.490,99 | R$ 1.159.100,45 | R$ 1.228.646,48 | R$ 1.302.365,27 | R$ 10.160.653,04
R$ 19.151.051,83| R$ 20.300.114,94 | R$ 21.518.121,84 | R$ 22.809.209,15 | R$ 24.177.761,70 | R$ 25.628.427,40 | R$ 199.086.457,24
R$ 7.574,86 | R$ 8.029,35 | R$ 8.511,11 | R$ 9.021,78 R$ 9.563,09 R$ 10.136,87 R$ 79.084,77
R$ 5.681,15| R$ 6.022,02 | R$ 6.383,34 | R$ 6.766,34 R$ 7.172,32 R$ 7.602,66 R$ 59.313,58
R$ 380.918,29 | R$ 403.773,38 | R$ 427.999,79 | R$ 453.679,77 R$ 480.900,56 R$ 509.754,59 R$ 3.976.948,47
R$ 20.518.429,21 | R$ 21.749.534,97 | R$ 23.054.507,06 | R$ 24.437.777,49 | R$ 25.904.044,14 | R$ 27.458.286,79 | R$ 213.362.457,09
R$ 7.859.770,60| R$ 8.331.356,83 | R$ 8.831.238,24 | R$ 9.361.112,54 | R$ 9.922.779,29 | R$ 10.518.146,05 | R$ 82.059.338,77
R$ 28.378.199,81 | R$ 30.080.891,80 | R$ 31.885.745,31 | R$ 33.798.890,03 | R$ 35.826.823,43 | R$ 37.976.432,83 | R$ 295.421.795,86




Custos fixos
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Descricao Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4

1 | Telefone, luz, escritérios R$ 50.000,00 R$ 53.000,00 R$ 56.180,00 R$ 59.550,80

2 | Aluguéis, Condominios e IPTU R$ 6.000,00 R$ 6.360,00 R$ 6.741,60 R$ 7.146,10

3 | Marketing & Publicidade R$ 40.000,00 R$ 42.400,00 R$ 44.944,00 R$ 47.640,64

4 | Material de Limpeza R$ 18.000,00 R$ 19.080,00 R$ 20.224,80 R$ 21.438,29

5 | Material de Escrit6rio R$ 30.000,00 R$ 31.800,00 R$ 33.708,00 R$ 35.730,48

7 | Depreciacao R$ 491.778,58 R$ 521.285,29 R$ 552.562,41 R$ 585.716,15

8 | Manutencéo & Conservacgéo R$  700.000,00 R$  742.000,00 R$  786.520,00 R$  833.711,20

9 | Seguros R$ 150.000,00 R$ 159.000,00 R$ 168.540,00 R$ 178.652,40

10 | M&o de Obra Direta com Encargos R$ 4.684.196,16 R$ 4.965.24793 | R$ 5.263.162,81 | R$ 5.578.952,57

11 | Outros (% sobre subtotal Custos Fixos) 1,00% | R$ 61.699,75 R$ 65.401,73 R$ 69.325,84 R$ 73.485,39

TOTAL CUSTOS FIXOS R$ 6.231.674,49 R$ 6.605.574,95 R$ 7.001.909,45 R$ 7.422.024,02

Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10 TOTAL

R$ 63.123,85 R$ 66.911,28 R$ 70.925,96 R$ 75.181,51 R$ 79.692,40 R$ 84.473,95 R$ 659.039,75
R$ 7.574,86 R$ 8.029,35 R$ 8.511,11 R$ 9.021,78 R$ 9.563,09 R$ 10.136,87 R$ 79.084,77
R$ 50.499,08 R$ 53.529,02 R$ 56.740,76 R$ 60.145,21 R$ 63.753,92 R$ 67.579,16 R$ 527.231,80
R$ 22.724,59 R$ 24.088,06 R$ 25.533,34 R$ 27.065,34 R$ 28.689,27 R$ 30.410,62 R$ 237.254,31
R$ 37.874,31 R$ 40.146,77 R$ 42.555,57 R$ 45.108,91 R$ 47.815,44 R$ 50.684,37 R$ 395.423,85
R$ 620.859,12 R$ 658.110,67 R$ 697.597,31 R$ 739.453,15 R$ 783.820,34 R$ 830.849,56 | R$ 6.482.032,59
R$ 883.733,87 R$ 936.757,90 R$ 992.963,38 | R$ 1.052.541,18 | R$ 1.115.693,65 | R$ 1.182.635,27 | R$ 9.226.556,46
R$ 189.371,54 R$ 200.733,84 R$ 212.777,87 R$ 225.544,54 R$ 239.077,21 R$ 253.421,84 | R$ 1.977.119,24
R$ 5.913.689,73 | R$ 6.268.511,11 | R$ 6.644.621,78 | R$ 7.043.299,09 | R$ 7.465.897,03 | R$ 7.913.850,85 | R$ 61.741.429,05
R$ 77.894,51 R$ 82.568,18 R$ 87.522,27 R$ 92.773,61 R$ 98.340,02 R$ 104.240,42 R$ 813.251,72
R$ 7.867.34546 | R$ 8.339.386,19 | R$ 8.839.749,36 | R$ 9.370.134,32 | R$ 9.932.342,38 | R$ 10.528.282,92 | R$ 82.138.423,54




Custos variaveis
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Descricao Quant. Preco Ano 1 Ano 2 Ano 3
1 | Materiais Diretos R$ 14.310.780,00 | R$ 16.079.592,41 | R$ 17.044.367,95
1.1 | Lubrificantes 2.300.000,00 | R$ 5,98 | R$ 13.754.000,00 | R$ 15.453.994,40 | R$ 16.381.234,06
1.2 | Filtros 126.000,00 | R$ 4,28 | R$ 539.280,00 | R$ 605.935,01 | R$ 642.291,11
1.3 | Materiais diversos 150 | R$ 50,00 | R$ 7.500,00 | R$ 8.427,00 | R$ 8.932,62
1.4 | Auto Pecas 20| R$ 500,00 | R$ 10.000,00 | R$ 11.236,00 | R$ 11.910,16
2 | Embalagens 15000 | R$ 0,30 | R$ 4.500,00 | R$ 4.770,00 | R$ 5.056,20
3 | M&o de Obra Indireta com Encargos R$ 770.868,00 | R$ 817.120,08 | R$ 866.147,28
4 | Outros (% sobre subtotal Custos Variaveis) R$ 0,02 | R$ 301.722,96 | R$ 319.826,34 | R$ 339.015,92
TOTAL CUSTOS VARIAVEIS R$ 15.387.870,96 | R$ 17.221.308,83 | R$ 18.254.587,36

Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10 TOTAL
R$ 18.067.030,03 | R$ 19.151.051,83 | R$ 20.300.114,94 | R$ 21.518.121,84 | R$ 22.809.209,15 | R$ 24.177.761,70 | R$ 25.628.427,40 | R$ 199.086.457,24
R$ 17.364.108,11 | R$ 18.405.954,59 | R$ 19.510.311,87 | R$ 20.680.930,58 | R$ 21.921.786,42 | R$ 23.237.093,60 | R$ 24.631.319,22 | R$ 191.340.732,86
R$ 680.828,57 | R$ 721.678,29 | R$ 764.978,99 | R$ 810.877,73 | R$ 859.530,39 | R$ 911.102,21 | R$ 965.768,35 | R$ 7.502.270,64
R$ 9.468,58 | R$ 10.036,69 | R$ 10.638,89 | R$ 11.277,23 | R$ 11.953,86 | R$ 12.671,09 | R$ 13.431,36 | R$ 104.337,32
R$ 12.624,77 | R$ 13.382,26 | R$ 14.185,19 | R$ 15.036,30 | R$ 15.938,48 | R$ 16.894,79 | R$ 17.908,48 | R$ 139.116,43
R$ 5.359,57 | R$ 5.681,15 | R$ 6.022,02 | R$ 6.383,34 | R$ 6.766,34 | R$ 7.172,32 | R$ 7.602,66 | R$ 59.313,58
R$ 918.116,12 | R$ 973.203,09 | R$ 1.031.595,27 | R$ 1.093.490,99 | R$ 1.159.100,45 | R$ 1.228.646,48 | R$ 1.302.365,27 | R$ 10.160.653,04
R$ 359.356,87 | R$ 380.918,29 | R$ 403.773,38 | R$ 427.999,79 | R$ 453.679,77 | R$ 480.900,56 | R$ 509.754,59 | R$ 3.976.948,47
R$ 19.349.862,60 | R$ 20.510.854,35 | R$ 21.741.505,61 | R$ 23.045.995,95 | R$ 24.428.755,71 | R$ 25.894.481,05 | R$ 27.448.149,91 | R$ 213.283.372,32




Mao de obra indireta
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Descricdo Quant. Salario Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
1| TOTAL MAO DE OBRA INDIRETA R$ 770.868,00 | R$ 817.120,08 | R$ 866.147,28 | R$ 918.116,12
2| CARGOS DE MAO-DE-OBRA INDIRETA R$ 414.000,00 | R$ 438.840,00 | R$ 465.170,40 | R$ 493.080,62
2.1 | Transporte
Mecanico 1| R$1.800,00 | R$ 21.600,00 | R$ 22.896,00 | R$ 24.269,76 | R$ 25.725,95
Lavador 1/ R$ 700,00 | R$ 8.400,00 | R$ 8.904,00 | R$ 9.438,24 | R$ 10.004,53
2.2 | Administrativo
Tl 1| R$1.700,00 | R$ 20.400,00 | R$ 21.624,00 | R$ 22.921,44 | R$ 24.296,73
Eletricista 1| R$ 200,00 R$ 2.400,00 R$ 2.544,00 R$ 2.696,64 R$ 2.858,44
Encanador 1/R$ 150,00 | R$ 1.800,00 |R$ 1.908,00 | R$ 2.022,48 | R$ 2.143,83
Instalador 1| R$ 100,00 R$ 1.200,00 R$ 1.272,00 R$ 1.348,32 R$ 1.429,22
Programador 1| R$1.700,00 R$ 20.400,00 R$ 21.624,00 R$ 22.921,44 R$ 24.296,73
2.3| Logistica
Ajudante de descarga 5| R$ 130,00 | R$ 7.800,00 | R$ 8.268,00 | R$ 8.764,08 | R$ 9.289,92
Fretes terceirizados 60| R$ 450,00 | R$ 324.000,00 | R$ 343.440,00 | R$ 364.046,40 | R$ 385.889,18
Soldador 1| R$ 500,00 R$ 6.000,00 R$ 6.360,00 R$ 6.741,60 R$ 7.146,10
Encargos Sociais - M.O.D. R$ 0,86 R$ 356.868,00 | R$ 378.280,08 | R$ 400.976,88 | R$ 425.035,50

Obs. Salarios mensais, em Reais. O total é anualizado



Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10 TOTAL
R$ 973.203,09 R$ 1.031.595,27 R$ 1.093.490,99 R$ 1.159.100,45 R$ 1.228.646,48 R$ 1.302.365,27 R$ 10.160.653,04
R$ 522.665,46 R$ 554.025,39 R$ 587.266,91 R$ 622.502,93 R$ 659.853,10 R$ 699.444,29 R$ 5.456.849,11
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 27.269,50 R$  28.905,67 R$  30.640,01 R$ 32.478,41 R$ 34.427,12 R$ 36.492,75 R$  284.705,17
R$ 10.604,81 R$ 11.241,09 R$ 11.915,56 R$ 12.630,49 R$ 13.388,32 R$ 14.191,62 R$ 110.718,68
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 25.754,53 R$  27.299,80 R$  28.937,79 R$ 30.674,06 R$ 32.514,50 R$  34.465,37 R$  268.888,22
R$ 3.029,94 R$ 3.211,74 R$ 3.404,45 R$ 3.608,71 R$ 3.825,24 R$ 4.054,75 R$ 31.633,91
R$ 2.272,46 R$ 2.408,81 R$ 2.553,33 R$ 2.706,53 R$ 2.868,93 R$ 3.041,06 R$ 23.725,43
R$ 1.514,97 R$ 1.605,87 R$ 1.702,22 R$ 1.804,36 R$ 1.912,62 R$ 2.027,37 R$ 15.816,95
R$ 25.754,53 R$ 27.299,80 R$ 28.937,79 R$ 30.674,06 R$ 32.514,50 R$ 34.465,37 R$ 268.888,22
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 9.847,32 R$ 10.438,16 R$ 11.064,45 R$ 11.728,32 R$ 12.432,01 R$ 13.177,94 R$ 102.810,20
R$ 409.042,54 R$ 433.585,09 R$ 459.600,19 R$ 487.176,20 R$ 516.406,78 R$ 547.391,18 R$ 4.270.577,56
R$ 7.574,86 R$ 8.029,35 R$ 8.511,11 R$ 9.021,78 R$ 9.563,09 R$ 10.136,87 R$ 79.084,77
R$ 450.537,63 R$ 477.569,89 R$ 506.224,08 R$ 536.597,52 R$ 568.793,37 R$ 602.920,98 R$ 4.703.803,93

74



Mao de obra direta
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Descricdo Quant. Salério Ano 1 Ano 2 Ano 3
1| TOTAL MAO DE OBRA INDIRETA R$ 4.684.196,16 | R$ 4.965.247,93 | R$ 5.263.162,81
2 | CARGOS DE MAO-DE-OBRA DIRETA R$ 2.466.480,00 | R$ 2.614.468,80 | R$ 2.771.336,93
2,1 | Administracéo
2.1.1 | Diretor 1 R$ 6.500,00 | R$ 78.000,00 | R$ 82.680,00 | R$ 87.640,80
2.1.2 | Gerente Administrativo 1| R$ 3.500,00 | R$ 42.000,00 | R$ 44.520,00 | R$ 47.191,20
2.1.3 | Contador 1 R$ 3.500,00 | R$ 42.000,00 | R$ 44.520,00 | R$ 47.191,20
2.1.4 | Assistente de Faturamento 3| R$ 1.200,00 | R$ 43.200,00 | R$ 45.792,00 | R$ 48.539,52
2.1.5 | Assistente de Depto. Financeiro 2| R$ 1.200,00 | R$ 28.800,00 | R$ 30.528,00 | R$ 32.359,68
2.1.6 | Porteiro 2| R$ 880,00 | R$ 21.120,00 | R$ 22.387,20 | R$ 23.730,43
2.1.7 | Assistente de Deptp. Pessoal 2| R$ 1.200,00 | R$ 28.800,00 | R$ 30.528,00 | R$ 32.359,68
2.1.8 | Recepcionista 1 R$ 950,00 | R$ 11.400,00 | R$ 12.084,00 | R$ 12.809,04
2.1.9 | Auxiliar de Escrit6rio 1 R$ 1.200,00 | R$ 14.400,00 | R$ 15.264,00 | R$ 16.179,84
2.1.10 | Servicos Gerais 1| R$ 880,00 | R$ 10.560,00 | R$ 11.193,60 | R$ 11.865,22
2.2. | Marketing
2.2.1 | Vendedores externos 16| R$ 6.000,00 | R$ 1.152.000,00 | R$ 1.221.120,00 | R$ 1.294.387,20
2.2.2 | Suporte de Vendas 1 R$ 1.100,00 | R$ 13.200,00 | R$ 13.92,00 | R$ 14.831,52
2.2.3 | Gerente de Marketing 1| R$ 3.000,00 | R$ 36.000,00 | R$ 38.160,00 | R$ 40.449,60
2.3 | Compras
2.3.1 | Gerente de Compras 1| R$ 2.500,00 | R$ 30.000,00 | R$ 31.800,00 | R$ 33.708,00
2.3.2 | Comprador 1| R$ 1.500,00 | R$ 18.000,00 | R$ 19.080,00 | R$ 20.224,80
2.4 | Logistica R$ - R$ - R$ -
2.4.1 | Gerente de Logistica 1| R$ 4.500,00 | R$ 54.000,00 | R$ 57.240,00 | R$ 60.674,40
2.4.2 | Estoquista 18| R$ 1.450,00 | R$ 313.200,00 | R$ 331.992,00 | R$ 351.911,52
2.4.3 | Assistente de logistica 1| R$ 2.000,00 | R$ 24.000,00 | R$ 25.440,00 | R$ 26.966,40
2.5| Transportes
2.5.1 | Gerente de transportes 1| R$ 3.000,00 | R$ 36.000,00 | R$ 38.160,00 | R$ 40.449,60
2.5.1.2 | Motorista 15| R$ 1.850,00 | R$ 333.000,00 | R$ 352.980,00 | R$ 374.158,80
2.5.1.3 | Auxiliar de Motorista 12| R$ 950,00 | R$ 136.800,00 | R$ 145.008,00 | R$ 153.708,48




Encargos Sociais - M.O.1. 86,20% | R$ 2.126.105,76 | R$ 2.253.672,11 | R$ 2.388.892,43
HONORARIOS AUTONOMOS
3 |LIBERAIS R$ 91.610,40 | R$ 97.107,02 | R$ 102.933,45
3,1 | Contador
3,2 | Diversos
3,3 | Advogado R$ 1.600,00 | R$ 19.200,00 | R$ 20.352,00 | R$ 21.573,12
3,4 | Terceiros R$ 2.500,00 | R$ 30.000,00 | R$ 31.800,00 | R$ 33.708,00
3,5
Encargos Sociais sobre Autbnomos 86,20% | R$ 42.410,40 | R$ 44.955,02 | R$ 47.652,33




Depreciacao

Descricao Taxa anual Valor ltens Ano 1 Ano 2 Ano 3

TOTAL R$ 1.396.474,70 R$ 1.395.974,70 R$ 1.395.974,70
1 | Depreciagéo R$  491.778,58 R$  491.278,58 R$  491.278,58
1,1 | Obras Civis 15,00 | R$ 2.037.915,00 R$ 305.687,25 R$ 305.687,25 R$ 305.687,25
1,2 | InstalacBes 8,00% | R$ 1.911.141,60 R$ 152.891,33 R$ 152.891,33 R$ 152.891,33
1,3 | Equipamentos 8,00% | R$ 237.500,00 R$ 19.000,00 R$ 19.000,00 R$ 19.000,00
1,4 | Maquinas 8,00% | R$ 15.000,00 R$ 1.200,00 R$ 1.200,00 R$ 1.200,00
1,5 | Méveis & Utensilios 8,00% | R$ 100.000,00 R$ 8.000,00 R$ 8.000,00 R$ 8.000,00
1,6 | Veiculos 15,00% | R$ 30.000,00 R$ 4.500,00 R$ 4.500,00 R$ 4.500,00
1,7 | Equipamentos informética 5,00% | R$ 10.000,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00
2 | Manutencgdo & Conservagao R$ 700.000,00 R$ 700.000,00 R$ 700.000,00
3| Seguros R$ 204.696,12 R$ 204.696,12 R$ 204.696,12
3,1 | Incéndio R$ 50.000,00 R$ 49.723,75 R$ 49.723,75 R$ 49.723,75
3,2 | Roubo R$ 5.000,00 R$ 4.972,37 R$ 4.972,37 R$ 4.972,37
3,3 | Outros R$ 150.000,00 R$ 150.000,00 R$ 150.000,00 R$ 150.000,00
4 | Ampliacdes Futuras Valor Atual R$ - R$ - R$ =
4.1 | Obras Civis R$ 2.037.915,00 R$ - R$ - R$ -
4,2 | Instalactes R$ 1.911.141,60 R$ - R$ - R$ -
4,3 | Equipamentos R$  237.500,00 R$ - R$ - R$ -
4,4 | Maquinas R$ 15.000,00 R$ - R$ - R$ -
4,5 | Méveis & Utensilios R$ 100.000,00 R$ - R$ - R$ -
4,6 | Veiculos R$ 30.000,00 R$ - R$ - R$ -
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Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10 TOTAL
R$ 1.395.974,70 | R$ 2.100.974,70 | R$ 1.395.974,70 | R$ 1.395.974,70 | R$ 1.395.974,70 | R$ 1.395.974,70 | R$ 1.395.974,70 | R$ 14.665.246,98
R$ 491.278,58 | R$ 551.278,58 | R$ 491.27858 | R$ 491.27858 | R$ 491.278,58 | R$ 491.278,58 | R$ 491.278,58 | R$ 4.973.285,78
R$ 305.687,25| R$ 365.687,25| R$ 305.687,25| R$ 305.687,25| R$ 305.687,25| R$ 305.687,25| R$ 305.687,25 | R$ 3.116.872,50
R$ 152.891,33| R$ 152.891,33| R$ 152.891,33| R$ 152.891,33| R$ 152.891,33| R$ 152.891,33| R$ 152.891,33 | R$ 1.528.913,28
R$ 19.000,00 | R$ 19.000,00 | R$ 19.000,00 | R$ 19.000,00 | R$ 19.000,00 | R$ 19.000,00 | R$ 19.000,00 | R$  190.000,00
R$ 1.200,00 | R$ 1.200,00 | R$ 1.200,00 | R$ 1.200,00 | R$ 1.200,00 | R$ 1.200,00 | R$ 1.200,00 | R$ 12.000,00
R$ 8.000,00 | R$ 8.000,00 | R$ 8.000,00 | R$ 8.000,00 | R$ 8.000,00 | R$ 8.000,00 | R$ 8.000,00 | R$ 80.000,00
R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 45.000,00
R$ 500,00 | R$ 500,00 | R$ 500,00 | R$ 500,00 | R$ 500,00 | R$ 500,00 | R$ 500,00 | R$ 5.000,00
R$ 700.000,00 | R$ 700.000,00 | R$ 700.000,00| R$ 700.000,00| R$ 700.000,00 | R$ 700.000,00 | R$ 700.000,00 | R$ 7.000.000,00
R$ 204.696,12 | R$ 204.696,12 | R$ 204.696,12 | R$ 204.696,12 | R$ 204.696,12 | R$ 204.696,12 | R$ 204.696,12 | R$ 2.046.961,20
R$ 49.723,75 | R$ 49.723,75 | R$ 49.723,75 | R$ 49.723,75 | R$ 49.723,75 | R$ 49.723,75 | R$ 49.723,75 | R$  497.237,50
R$ 4.972,37 | R$ 4.972,37 | R$ 4.972,37 | R$ 4.972,37 | R$ 4.972,37 | R$ 4.972,37 | R$ 4.972,37 | R$ 49.723,70
R$ 150.000,00 | R$ 150.000,00| R$ 150.000,00| R$ 150.000,00| R$ 150.000,00 | R$ 150.000,00 | R$ 150.000,00 | R$ 1.500.000,00
R$ - | R$ 645.000,00 | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ 645.000,00
R$ - | R$ 400.000,00 | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ 400.000,00
R$ - | R$ 50.000,00 | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ 50.000,00
R$ - | R$ 100.000,00 | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ 100.000,00
R$ - | R$ 5.000,00 | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ 5.000,00
R$ - | R$ 30.000,00 | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ 30.000,00
R$ - | R$ 60.000,00 | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ - | R$ 60.000,00




Impostos e Contribuicdes
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Descricdo Aliquota Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
1| RECEITA OPERACIONAL R$ 30.630.294,19 | R$ 32.586.387,89 | R$ 34.668.159,71 | R$ 36.883.765,43
1.1 | Receita R$ 1.515.594,61 | R$ 1.579.239,59 | R$ 1.645.558,49 | R$ 1.714.681,73
1.1.1 | Lubrificantes R$ 1.045.928,40 | R$ 1.089.852,72 | R$ 1.135.620,20 | R$ 1.183.321,70
1.1.2 | Filtros R$ 469.666,21 | R$ 489.386,87 | R$ 509.938,29 | R$ 531.360,03

2 | IMPOSTOS

2.1|ICMS 18,00% | R$ 5.513.452,95 | R$ 5.865.549,82 | R$ 6.240.268,75 | R$ 6.639.077,78
2.2 |PIS 1,65% | R$ 505.399,85 | R$ 537.675,40 | R$ 572.024,64 | R$ 608.582,13
2.3 | COFINS 7,60% | R$ 2.327.902,36 | R$ 2.476.565,48 | R$ 2.634.780,14 | R$ 2.803.166,17
3| CREDITO DE ICMS -R$ 2.575.940,40 |-R$ 2.575.940,40 | -R$ 2.575.940,40 | -R$ 2.575.940,40
4 | DEBITO DE ICMS R$ 5.513.452,95 | R$ 5.513.452,95 | R$ 5.513.452,95 | R$ 5.513.452,95
TOTAL IMPOSTOS A PAGAR R$ 5.770.814,77 | R$ 5.951.753,43 | R$ 6.144.317,33 | R$ 6.349.260,86

Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10 TOTAL
R$ 39.241.755,79 | R$ 41.751.390,49 | R$ 44.422.408,87 | R$ 47.265.251,81 | R$ 50.291.003,01 | R$ 53.511.466,87 | R$ 439.510.322,06
R$ 1.786.693,99| R$ 1.861.74547| R$ 1.939.933,83 | R$ 2.021.412,36 | R$ 2.106.311,48 | R$ 2.194.771,50 | R$ 18.365.943,05
R$ 1.233.022,12| R$ 1.284.812,32| R$ 1.338.770,18 | R$ 1.394.999,54 | R$ 1.453.591,26 | R$ 1514.636,20| R$ 12.674.554,64
R$ 553.671,87 | R$ 576.933,15 | R$ 601.163,65 | R$ 626.412,82 | R$ 652.720,22 | R$ 680.135,30 | R$ 5.691.388,41
R$ 7.063.516,04| R$ 7.515.250,29| R$ 7.996.033,60 | R$ 8.507.745,33 | R$ 9.052.380,54 | R$ 9.632.064,04 | R$ 74.025.339,13
R$ 647.488,97 | R$ 688.897,94 | R$ 732.969,75 | R$ 779.876,65 | R$ 829.801,55 | R$ 882.939,20 | R$ 6.785.656,09
R$ 2.982.373,44| R$ 3.173.105,68 | R$ 3.376.103,07 | R$ 3.592.159,14 | R$ 3.822.116,23 | R$ 4.066.871,48| R$  31.255.143,19
-R$ 2.575.940,40 [-R$ 2.575.940,40 | -R$ 2.575.940,40 | -R$ 2.575.940,40 |-R$ 2.575.940,40 |-R$ 2.575.940,40 |-R$ 25.759.404,00
R$ 5.513.452,95| R$ 5513.452,95| R$ 5.513.452,95 | R$ 5.513.452,95 | R$ 5.513.45295 | R$ 5513.45295| R$ 55.134.529,54
R$ 6.567.374,96 | R$ 6.799.516,17 | R$ 7.046.585,37 | R$ 7.309.548,35 | R$ 7.589.430,33 | R$ 7.887.323,24| R$ 67.415.924,82




Projecédo fluxo de caixa
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Descricdo Base Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
1 | Investimento Inicial
2 | Saldo de Caixa Inicial R$ 943.111,32 | R$ 943.111,32 | R$ 5.901.375,28 | R$ 3.981.852,54 | R$ 4.429.686,41
3| TOTAL ENTRADAS R$ 943.111,32 | R$ 30.630.294,19| R$ 30.693.939,17 | R$ 32.652.706,79 | R$ 34.737.282,95
3,1 | Receita Operacional R$ 30.630.294,19| R$ 30.693.939,17 | R$ 32.652.706,79 | R$ 34.737.282,95
4| TOTAL SAIDAS -R$ 25.220.697,48 |-R$ 27.203.365,21 |-R$ 28.714.298,96 |-R$  30.319.438,80
4,1 | (-) Custos de Aquisicéo -R$ 14.310.780,00 | -R$ 16.079.592,41 | -R$ 17.044.367,95 | -R$ 18.067.030,03
4,2 | (-) Despesas Pessoal Admin. -R$ 2.466.480,00 |-R$ 2.614.468,80 |-R$ 2.771.336,93 |-R$ 2.937.617,14
4,3 | (-) Despesas Autdnomos -R$ 91.610,40 |-R$ 97.107,02 |-R$ 102.933,45 |-R$ 109.109,45
4.4 | (-) Despesas Venda e Marketing -R$ 40.000,00 |-R$ 42.400,00 |-R$ 44.944,00 |-R$ 47.640,64
4,5 | (-) Despesas Gerais -R$ 165.699,75 |-R$ 169.281,73 |-R$ 179.438,64 |-R$ 190.204,95
4,6 | (-) Manutencao & Conservagéo -R$ 700.000,00 |-R$ 700.000,00 | -R$ 700.000,00 | -R$ 700.000,00
4,7 | (-) Seguros -R$ 204.696,12 |-R$ 204.696,12 |-R$ 204.696,12 |-R$ 204.696,12
4,8 | (-) Impostos Indiretos -R$ 5.770.814,77 |-R$ 5.951.753,43 |-R$ 6.144.317,33 |-R$ 6.349.260,86
4,9 | () Provisédo para IR 34,00% -R$ 978.837,87 |-R$ 852.787,11 |-R$ 1.030.985,97 |-R$ 1.222.601,02
4,10 (-) Deprec. (ndo desembolsavel) -R$ 491.778,58 |-R$ 491.278,58 |-R$ 491.278,58 |-R$ 491.278,58
5| SALDO DO PERIODO R$ 943.111,32| R$ 5.409.596,71 | R$ 3.490.573,96 | R$ 3.938.407,83 | R$ 4.417.844,15
7| (+) Depreciagio R$ 491.778,58 | R$ 491.278,58 | R$ 491.278,58 | R$ 491.278,58
8 | FLUXO LIQUIDO DE CAIXA R$ 943.111,32| R$ 5.901.375,28 | R$ 3.981.852,54 | R$ 4.429.686,41 | R$ 4.909.122,73




Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8

R$ 4.909.122,73 R$ 4,797.812,13 R$ 5.971.881,97 R$ 6.560.103,38

R$ 36.955.777,69 R$ 39.316.807,27 R$ 41.829.578,85 R$ 44.503.887,40
R$ 36.955.777,69 R$ 39.316.807,27 R$ 41.829.578,85 R$ 44.503.887,40
-R$ 32.709.244,14 -R$ 33.836.203,88 -R$ 35.760.754,05 -R$ 37.805.375,44
-R$ 19.151.051,83 -R$ 20.300.114,94 -R$ 21.518.121,84 -R$ 22.809.209,15
-R$ 3.113.874,17 -R$ 3.300.706,62 -R$ 3.498.749,02 -R$ 3.708.673,96
-R$ 115.656,02 -R$ 122.595,38 -R$ 129.951,10 -R$ 137.748,17
-R$ 50.499,08 -R$ 53.529,02 -R$ 56.740,76 -R$ 60.145,21
-R$ 201.617,25 -R$ 213.714,29 -R$ 226.537,14 -R$ 240.129,37
-R$ 700.000,00 -R$ 700.000,00 -R$ 700.000,00 -R$ 700.000,00
-R$ 204.696,12 -R$ 204.696,12 -R$ 204.696,12 -R$ 204.696,12
-R$ 645.000,00 R$ - R$ - R$ -
-R$ 6.567.374,96 -R$ 6.799.516,17 -R$ 7.046.585,37 -R$ 7.309.548,35
-R$ 1.408.196,12 -R$ 1.650.052,75 -R$ 1.888.094,11 -R$ 2.143.946,53
-R$ 551.278,58 -R$ 491.278,58 -R$ 491.278,58 -R$ 491.278,58
R$ 4.246.533,55 R$ 5.480.603,39 R$ 6.068.824,80 R$ 6.698.511,96
R$ 551.278,58 R$ 491.278,58 R$ 491.278,58 R$ 491.278,58
R$ 4.797.812,13 R$ 5.971.881,97 R$ 6.560.103,38 R$ 7.189.790,54
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Ano 9 Ano 10 TOTAL
R$ 7.189.790,54 R$ 7.863.849,32 R$ 52.548.585,62
R$ 47.350.150,93 R$ 50.379.463,03 R$ 389.049.888,27
R$ 47.350.150,93 R$ 50.379.463,03 R$ 389.049.888,27
-R$ 39.977.580,19 -R$ 42.285.353,32 -R$ 333.832.311,46
-R$ 24.177.761,70 -R$ 25.628.427,40 -R$ 199.086.457,24
-R$ 3.931.194,40 -R$ 4.167.066,06 -R$ 32.510.167,11
-R$ 146.013,06 -R$ 154.773,84 -R$ 1.207.497,90
-R$ 63.753,92 -R$ 67.579,16 -R$ 527.231,80
-R$ 254.537,13 -R$ 269.809,36 -R$ 2.110.969,62
-R$ 700.000,00 -R$ 700.000,00 -R$ 7.000.000,00
-R$ 204.696,12 -R$ 204.696,12 -R$ 2.046.961,20
R$ - R$ - -R$ 645.000,00
-R$ 7.589.430,33 -R$ 7.887.323,24 -R$ 67.415.924,82
-R$ 2.418.914,95 -R$ 2.714.399,56 -R$ 16.308.815,99
-R$ 491.278,58 -R$ 491.278,58 -R$ 4.973.285,78
R$ 7.372.570,74 R$ 8.094.109,71 R$ 55.217.576,81
R$ 491.278,58 R$ 491.278,58 R$ 4.973.285,78
R$ 7.863.849,32 R$ 8.585.388,29 R$ 60.190.862,59
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Demonstracéo dos resultados
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Descricdo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
1| RECEITA BRUTA DE VENDAS R$ 30.630.294,19 | R$ 32.586.387,89 | R$ 34.668.159,71 | R$ 36.883.765,43
2| (-) DeducGes -R$ 6.077.117,71 | -R$ 6.277.617,31 | -R$ 6.490.998,92 | -R$ 6.718.098,51
RECEITA LIQUIDA DE
3| VENDAS R$ 24.553.176,48 | R$ 26.308.770,58 | R$ 28.177.160,79 | R$ 30.165.666,92
4 | (-) Custo Direto -R$ 15.393.870,96 |-R$ 17.227.668,83 | -R$ 18.261.328,96 | -R$ 19.357.008,69
5| MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 9.159.305,52 | R$ 9.081.101,75 | R$ 9.915.831,83 | R$ 10.808.658,23
(-) DESPESAS
6 | OPERACIONAIS -R$ 6.280.370,61 |-R$ 6.572.904,36 | -R$ 6.883.520,14 | -R$ 7.212.772,87
6,1 | Despesas Administrativas -R$ 4.684.196,16 | -R$ 4.965.247,93 | -R$ 5.263.162,81 | -R$ 5.578.952,57
6,2 | Despesa de Venda e marketing -R$ 40.000,00 |-R$ 42.400,00 |-R$ 44.944,00 | -R$ 47.640,64
6,3 | Despesas Gerais -R$ 1.064.395,87 | -R$ 1.073.977,85 | -R$ 1.084.134,76 | -R$ 1.094.901,07
6,4 | Depreciacdo Acumulada -R$ 491.778,58 |-R$ 491.278,58 | -R$ 491.278,58 | -R$ 491.278,58
7| RESULTADO OPERACIONAL R$ 2.878.934,92 | R$ 2.508.197,39 | R$ 3.032.311,69 | R$ 3.595.885,36
8 | RESULTADO ANTES IR R$ 2.878.934,92 | R$ 2.508.197,39 | R$ 3.032.311,69 | R$ 3.595.885,36
9|() IR 34,00% | -R$ 978.837,87 |-R$ 852.787,11 | -R$ 1.030.985,97 | -R$ 1.222.601,02
10 | LUCRO LIQUIDO R$ 1.900.097,04 | R$ 1.655.410,28 | R$ 2.001.325,72 | R$ 2.373.284,34
Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8
R$ 39.241.755,79 R$ 41.751.390,49 R$ 44.422.408,87 R$ 47.265.251,81
-R$ 6.959.792,52 -R$ 7.217.030,08 -R$ 7.490.809,46 -R$ 7.782.200,86
R$ 32.281.963,27 R$ 34.534.360,41 R$ 36.931.599,41 R$ 39.483.050,95
-R$ 20.518.429,21 -R$ 21.749.534,97 -R$ 23.054.507,06 -R$ 24.437.777,49
R$ 11.763.534,05 R$ 12.784.825,44 R$ 13.877.092,34 R$ 15.045.273,46
-R$ 7.621.780,76 -R$ 7.931.729,12 -R$ 8.323.874,38 -R$ 8.739.548,37
-R$ 5.913.689,73 -R$ 6.268.511,11 -R$ 6.644.621,78 -R$ 7.043.299,09
-R$ 50.499,08 -R$ 53.529,02 -R$ 56.740,76 -R$ 60.145,21
-R$ 1.106.313,37 -R$ 1.118.410,41 -R$ 1.131.233,26 -R$ 1.144.825,49
-R$ 551.278,58 -R$ 491.278,58 -R$ 491.278,58 -R$ 491.278,58
R$ 4.141.753,30 R$ 4.853.096,32 R$ 5.553.217,96 R$ 6.305.725,09
R$ 4.141.753,30 R$ 4.853.096,32 R$ 5.553.217,96 R$ 6.305.725,09
-R$ 1.408.196,12 -R$ 1.650.052,75 -R$ 1.888.094,11 -R$ 2.143.946,53
R$ 2.733.557,18 R$ 3.203.043,57 R$ 3.665.123,85 R$ 4.161.778,56




Ano 9 Ano 10 TOTAL

R$ 50.291.003,01 R$ 53.511.466,87 R$ 411.251.884,06
-R$ 8.092.340,36 -R$ 8.422.437,91 -R$ 71.528.443,66
R$ 42.198.662,65 R$ 45.089.028,96 R$ 339.723.440,40
-R$ 25.904.044,14 -R$ 27.458.286,79 -R$ 213.362.457,09
R$ 16.294.618,51 R$ 17.630.742,18 R$ 126.360.983,31
-R$ 9.180.162,79 -R$ 9.647.214,07 -R$ 78.393.877,46
-R$ 7.465.897,03 -R$ 7.913.850,85 -R$ 61.741.429,05
-R$ 63.753,92 -R$ 67.579,16 -R$ 527.231,80
-R$ 1.159.233,25 -R$ 1.174.505,48 -R$ 11.151.930,82
-R$ 491.278,58 -R$ 491.278,58 -R$ 4.973.285,78
R$ 7.114.455,72 R$ 7.983.528,10 R$ 47.967.105,85
R$ - R$ - R$ -

R$ - R$ - R$ -

R$ 7.114.455,72 R$ 7.983.528,10 R$ 47.967.105,85
-R$ 2.418.914,95 -R$ 2.714.399,56 -R$ 16.308.815,99
R$ 4.695.540,78 R$ 5.269.128,55 R$ 31.658.289,86
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Ponto de equilibrio

Descricdo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Receita Total R$ 30.630.294,19 | R$ 32.586.387,89 | R$ 34.668.159,71 | R$ 36.883.765,43 | R$ 39.241.755,79
Custos Variaveis -R$ 15.387.870,96 |-R$ 17.221.308,83 |-R$  18.254.587,36 |-R$  19.349.862,60 |-R$  20.510.854,35
Margem Contribuicdo Unitaria | R$ 150 | R$ 153 | R$ 153 | R$ 152 | R$ 1,52
Total Custos Fixos R$ 6.231.674,49 | R$ 6.605.574,95 | R$ 7.001.909,45 | R$ 7.422.024,02 | R$ 7.867.345,46
Ponto de Equilibrio - R$ R$ 4.147.884,26 | R$ 4.321.657,93 | R$ 4586.748,21 | R$ 4.868.122,55 | R$ 5.166.777,63
Percentual da Receita Total 13,54% 13,26% 13,23% 13,20% 13,17%
Custos Totais ’ R$ 21.619.545,45 | R$ 23.826.883,78 | R$ 25.256.496,81 | R$ 26.771.886,62 | R$ 28.378.199,81




Anélise de Investimento

Pay Back - Tempo de Retorno do Investimento

Tempo Retorno Investimento 0,96 anos
V.P.L. - Valor Presente Liquido
Taxa Minima anual de Atratividade 30,00%
-R$
Investimento Inicial 5.658.667,92
Projecéo Atual do Fluxo de Caixa R$ 10.851.352,90
R$
Valor Presente Liquido 5.192.684,98
ROI (Retorn on Investiment) R$ 1,92 91,77%
T.L.R. - Taxa Interna de Retorno
R$
Valor Presente Liquido 5.192.684,98
Taxa Interna de Retorno (ao ano) 56,08%

Ponto de Equilibrio

Ponto de Equilibrio em
Percentual

13,54%
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Demonstracéo de resultados

Itens Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
Receitas
Operacionais R$ 30.630.294,19 | R$ 32.586.387,89 | R$ 34.668.159,71 | R$ 36.883.765,43
(-) Deducdes (impostos) -R$ 5.770.814,77 | -R$ 5.951.753,43 | -R$ 6.144.317,33 | -R$ 6.349.260,86
(-) Custo Fixo (excluido depreciacao) -R$ 5.739.895,91 | -R$ 6.084.289,66 | -R$ 6.449.347,04 | -R$ 6.836.307,86
(-) Custo Variavel -R$ 15.387.870,96 | -R$ 17.221.308,83 | -R$ 18.254.587,36 | -R$ 19.349.862,60
(=) Lucro antes da depreciacéo e IR R$ 3.731.712,56 | R$ 3.329.035,97 | R$ 3.819.907,99 | R$ 4.348.334,11
(-) Imposto de renda 34,00% -R$ 1.268.782,27 | -R$ 1.131.872,23 | -R$ 1.298.768,72 | -R$ 1.478.433,60
(=) Lucro Liquido ap6s IR R$ 2.462.930,29 | R$ 2.197.163,74 | R$ 2.521.139,27 | R$ 2.869.900,51
(+) Depreciagao R$ 491.778,58 | R$ 521.285,29 | R$ 552.562,41 | R$ 585.716,15
Fluxo de entrada de caixa operacional R$ 2.954.708,86 | R$ 2.718.449,03 | R$ 3.073.701,68 | R$ 3.455.616,67
Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10
R$ 39.241.755,79 | R$ 41.751.390,49 | R$ 44.422.408,87 | R$ 47.265.251,81 | R$ 50.291.003,01 | R$ 53.511.466,87
-R$ 6.567.374,96 |-R$ 6.799.516,17 | -R$ 7.046.585,37 | -R$ 7.309.548,35 | -R$ 7.589.430,33 | -R$ 7.887.323,24
-R$ 7.246.486,34 |-R$ 7.681.275,52 | -R$ 8.142.152,05 | -R$ 8.630.681,17 | -R$ 9.148.522,04 | -R$ 9.697.433,36
-R$ 20.510.854,35 | -R$ 21.741.505,61 | -R$ 23.045.995,95 | -R$ 24.428.755,71 | -R$ 25.894.481,05 | -R$ 27.448.149,91
R$ 4,917.040,14 | R$ 5.529.093,19 | R$ 6.187.675,50 | R$ 6.896.266,59 | R$ 7.658.569,59 | R$ 8.478.560,36
-R$ 1.671.793,65 | -R$ 1.879.891,68 | -R$ 2.103.809,67 | -R$ 2.344.730,64 | -R$ 2.603.913,66 | -R$ 2.882.710,52
R$ 3.245.246,49 | R$ 3.649.201,50 | R$ 4.083.865,83 | R$ 4.551.535,95 | R$ 5.054.655,93 | R$ 5.595.849,83
R$ 620.859,12 | R$ 658.110,67 | R$ 697.597,31 | R$ 739.453,15 | R$ 783.820,34 | R$ 830.849,56
R$ 3.866.105,61 | R$ 4.307.312,17 | R$ 4.781.463,14 | R$ 5.290.989,10 | R$ 5.838.476,27 | R$ 6.426.699,39

Fonte: O autor (2016)



