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RESUMO

O presente trabalho, analisou a viabilidade de abertura de uma prestadora de
servigos, que oferecera servigos de instalagdo de revestimentos ceramicos de todos
0s tipos, instalacdo de granitos e pastilhas e manutencao de rejuntes na cidade de
Umuarama-PR, buscando desenvolver um empreendimento inovador, para atender
0 publico que esta construindo. o estudo utilizou ferramentas e técnicas de pesquisa
mercadoldgica, utilizando a metodologia cientifica com a utilizacéo de levantamento
de dados realizado. o estudo apresentou que a cidade de Umuarama possui um
grande mercado em potencial, pois estd em expansdo, 0 estudo apresenta 0s
recursos necessarios para abertura, bem como taxas retorno, concluindo sua
viabilidade.
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INTRODUCAO

Empreender € uma atividade de muita importancia na sociedade e para a
economia, porem as pessoas que tem a o desejo de empreender realizam na
maioria das vezes tal atividade sem estudo e embasamento para que o negdcio
tenha sucesso e no mercado em que deseja atuar.

Para esse tipo de estudo para a abertura de algum empreendimento, a
utilizacdo do plano de negocios e uma excelente fermenta, pois De acordo com
Dolabela (1999), o plano de neg6cios € um instrumento que permite ao
empreendedor condensar informacgdes obtidas no mercado, analisi-las de maneira
estratégica e partir dai buscar parceiros e investidores.

O plano de negécio é a descri¢cdo, em um documento, da oportunidade de
neg6cio que o candidato a empreendedor pretende desenvolver, como a
descrigdo do conceito do negocio, dos atributos de valor da oferta, dos
riscos, da forma como administrar esses riscos, do potencial do lucro e
crescimento do negdécio, da estratégia competitiva, bem como o plano de
marketing e vendas, o plano de operagdo e o plano financeiro do novo
negocio, com a projecdo do fluxo de caixa e o calculo da remuneracéo
esperada, além da avaliacdo dos riscos e plano para supera-lo (DEGEN,
2009, p. 209).

O ano de 2020 foi um ano de crescimento para a construgao civil, mesmo

com a pandemia, de acordo com o portal abrainc News, o setor da construcao civil
€ 0 setor que vem retomando a economia e gerando empregos, o vice-presidente
da caixa Jair Luis Mahl, diz que o setor de financiamentos vem buscando manter
um conforto para a sociedade e ajudando a manter o PIB do setor, oferecendo
capital de giro para os empreendimentos do setor, para que mantenham suas
necessidades basica ativas, as taxas de financiamento apresentaram uma queda
de mais de 0,25%.

Ao final do processo de estudo e analise do empreendimento e dos
demais fatores de influéncia sera possivel tomar decisdes reais por meios
quantitativos e qualitativos, em relacdo ao investimento no negocio, podendo ter sua

implantacéo definida como viavel ou inviavel.
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1 CARACTERIZACAO DO EMPREENDIMENTO

A criacdo da GK revestimentos, surgiu com a finalidade de atender a
demanda que esta crescendo no cenario atual da construcao civil. Foi considerado
a escassez de profissionais qualificados em acabamentos.

A prestadora de servicos GK revestimentos oferecerdo servicos de
revestimentos em residéncias e edificios, com todos os tipos de ceramicas,
pastilhas e granitos, em geral. Também serdo oferecidos servigcos de producao de
nichos para banheiros, bancadas e cubas esculpidas.

O diferencial competitivo sera a mao de obra especializada e um vasto
portfélio de modelos e criacdo de projetos para cada ambiente. Baseando-se na
vontade do cliente, buscando oferecer experiencias Unicas e especiais com 0
empreendimento em questéo.

A area de atuacdo sera na cidade de Umuarama-PR, podendo ser
expandida conforme o crescimento da empresa e 0 seu conhecimento em outras

cidades.

( x) Implantacéo
( ) Expansédo/Modernizacao

() Novo produto

Razao Social GK revestimentos em geral-LTDA
Saocios:

Pessoa Fisica Kahio Felipe Silva de oliveira
Pessoa Fisica Gabriel Peixoto de Oliveira
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1.1Setor de atividade

A atividade é caracterizada no setor de servicos, CNAE secéo F divisao 43
referentes a servicos especializados para construcéo civil, grupo 43.3 obras de
acabamento, classe 43.30-4, sub classe 4330-4/05 aplicacdo de revestimentos e de

resinas em interiores e exteriores.

1.2Formajuridica
A empresa GK revestimentos, sera uma micro empresa (ME) com
sociedade limitada (ltda), com regime tributario do simples nacional.

1.3Engquadramento tributario
1.3.1 Ambito Federal:
O empreendimento atende aos requisitos que definem o regime SIMPLES
Nacional, aliquota de 4,50% conforme a faixa 1 do anexo IV do simples nacional,

gue se refere a prestacao de servicos.

1.3.2 Ambito Estadual

A empresa GK revestimentos, sera isento de imposto no ambito estadual.

1.3.3 Ambito Municipal

A empreendimento, seguird a regra do simples nacional.

1.4Capital Social

Nome do sécio Valor (R$) % de participacao
Kahio Felipe Silva de Oliveira | R$40.000,00 50%
Gabriel Peixoto de Oliveira R$40.000,00 50%

Quadro 01: Capital social
Fonte: elaboracéo dos autores (2020)

1.5Fonte de recursos
Para a criacdo da GK revestimentos, foi vendido dois carros particulares
para levantamento de capital inicial., ndo sendo necessario empréstimos de

instituicdo financeira
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1.6Localizacéo e instalacéo

A prestadora de servicos GK revestimentos, ndo possuira local fixo de
instalacdo, devido ser uma prestadora de servicos que esta comecando, ndo é
necessario um local de instalacdo, pois todos os orgcamentos realizados seréo
negociados em obras, com isso diminuira os custos iniciais. Os clientes que tiverem
interesse em contratar os servicos da GK revestimentos, podera entrar em contato
através de redes sociais, ou via whats app, para agendar visitas em obras e

conhecer o portifélio.
e

Figura 01: base de instalagdo de ferramentas.
Fonte: Préprios autores.

A figura 01, apresenta a base de instalacdo do empreendimento para
guardar ferramentas, montagem de nichos, bancadas e cubas esculpidas. A base
se localiza na Avenida Rio Grande do Norte 5332, na cidade de Umuarama-Pr.
Conforme destacado no paragrafo acima, o local de instalacdo ndo é alugado para
diminuir os custos iniciais do empreendimento, o local referenciado é a casa do um

dos socios.

1.7MODELO ESTRATEGICO DO NEGOCIO (CANVAS)

A definicdo do modelo e negocio e seu planejamento estratégico e de suma
importancia para o sucesso da organizacao, pois 0 empreendedor assume 0s riscos
do negdcio, consequentemente os riscos devem ser medidos durante a maturacéo
de ideia do empreendimento e devem ser utilizados ferramentas que estdo a

disposicéo para as criacdes de estratégias.
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O Canvas traz a proposta de poder identificar, analisar e
conceituar uma ideia de modelo de negdcios para empresa, de forma
pratica, visual e interativa. Seu modelo negdcios é a definicdo da
explicacdo do que a empresa €&, a forma como ela funciona e cria valor
(DORNELAS, 2016).

Tendo em vista isso o empreendimento GK revestimentos escolheu
utilizacdo como ferramenta para o planejamento estratégico o modelo de negdcio
Canvas, que se resume em criar parametros para avaliagdo de como a organizagéo
ganha seu faturamento, O Canvas do modelo de negdcios confere um atalho visual
para simplificar organizacdes complexas. Com as imagens, ajudam a transformar
suposicées nao verbalizadas em informacdes explicitas. E informacfes explicitas
nos ajudam a pensar e comunicar mais efetivamente (CLARK, 2013).

O modelo de negécios Canvas é composto por nove blocos que se ligam
entre si, que visa simplificar qual serd a proposta de valor entre ao cliente
Osterwalder e Pigneur (2010). Abaixo sera apresentado o modelo de negdcio

Canvas do empreendimento GK revestimentos.

Parceiros Chave
e Criar parcerias com depdsitos e arquitetos renomados da cidade.
e Contatos com construtores da cidade e regido
Atividades Chave
e Servico de acabamento, seja em porcelanato, ceramicas, pastilhas, granitos
de todos os tipos.
¢ Manutencbes em rejuntes, troca de pecas, revestimentos em ceramicos e
porcelanato de todos os tipos e pastilhas
Recursos Chave
e Serra de marmore makita 2. nivel a laiser dawalt, prumo, nivel e esquadro 2.
esmerilhadeira makita 2. batedor cortag 2. riscadeira cortag 1,20 1. carrinho
de carregar piso 2. extensao de 30m?
¢ Ferramentas adequadas
e Através do Instagram, expondo a qualidade de nossos servigos, whats app

para marcar visitas em obras para realizacao de orgamentos.

Proposta de Valor

e Experiencia técnica e pratica

17



e Ferramentas atualizadas com o mercado

e Mao de obra sempre atualizada e especializada.

Relagdo com o Cliente
e Respostas rapidas e claras aos clientes, através de whats app ou
presencialmente.
e Oferecer visitas explicativas sobre os estagios do revestimento, desde a
criacao de paginacéao, até a parte final.
e Buscar uma relacdo direta e transparente com nossos clientes.
Canais
e Atendimento via whats app, ou telefone fixo, sempre visando a melhor
comodidade de nosso cliente.
e A exposicdo de servicos serd através de redes de midia visual, buscando
instigar a necessidade no cliente para comprar nossa mao de obra

especializada.

Segmentos de Mercado
e A prestadora de servicos GK revestimentos atendera todos os tipos de
publicos, pois somos uma prestadora de servicos em acabamento de

residéncias, apartamentos, salas comerciais de pequeno e grande porte

Estrutura de Custos
e Funcionario
e Cursos de especializacao.
¢ Manutencédo de ferramentas, e compra de novas ferramentas, obedecendo
ao orcamento

e Combustivel

Fontes de Renda
o facilidade no pagamento, cartbes de crédito d debito, transferéncia bancaria
A fonte de renda da empresa sera através de venda de servigos, atraves de

reformas, ou obras em estagios finais.
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2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Segundo Oliveira (2007), o planejamento pode ser conceituado como um
processo desenvolvido para o alcance de uma situacao futura desejada, de um
modo mais eficiente, eficaz e efetivo, com a melhor concentragdo de esforgos e
recursos pela empresa.

O planejamento estratégico deve ser criado baseando se em pesquisas de
mercado e qual a realidade atual do mercado atuante, o planejamento estratégico
adequado com a missdo da empresa faz a total diferenca para a organizagao, pois
a falta de planejamento pode levar toda empresa a ruina, com um planejamento
bem elaborado é possivel minimizar e até mesmo eliminar possiveis davidas e erros
antes do inicio de fato do empreendimento (HASHIMOTO, 2009).

Oliveira (2009, p. 4) explica que a falta de planejamento s6 ir4 existir para
as pessoas que ndo tem objetivos, que atuam com acdes aleatérias, sem
direcdo para metas. O planejamento estratégico esta relacionado com
todas as acdes que afetam a empresa seja ela de forma positiva ou
negativa

2.1 Analise SWOT

A ferramenta chama de analise do SWOT, tem por principal funcéo,
interpretar e trabalha tudo aquilo influencia (micro ambiente) ou influenciara (macro
ambiente), de alguma forma a organizacdo relacionado ao seu desempenho.
Conforme Tavares (2010), a analise de SWOT possibilita a percepcao de recursos
e capacidades Uteis para uma gestdo estratégica de resultados, um dos maiores
beneficios da analise SWOT é que ela gera informacdes e perspectiva que podem
ser compartilhadas entre as diversas areas funcionais da empresa”. Hartline (2009,
p.130))

Ao realizar uma andlise de SWOT fica mais facilidade visar quais sdo 0s
pontos fracos e fortes da organizagcdo minimizando 0s riscos e ameacas existentes,
e maximizando as oportunidades de um plano de negdcio eficiente e oportunidade
de sucesso.

2.1.1 Ambiente Interno

Kotler (2000), cada negocio precisa avaliar periodicamente suas forcas e
fraquezas internas. A analise interna da organizacédo, oferece a oportunidade dos
gestores conhecer quais séo as fraquezas internas e forcas, para obter vantagens

no mercado.
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Forcas:
e Baixo custo de operagao
e Atendimento personalizado
e Mao de obra especializada e prego competitivo
e Mao de obra sempre atualizada e especializada

Fraquezas:
e Empresa com atuagdo somente no mercado municipal, com
dificuldade de realizar servigos na regiao.
e Alto custo de ferramentas
Poucas opcdes de parcelamento
e Poucas opcoes de parcelamento

2.1.2 Ambiente Externo
O ambiente externo é aquele que ndo pode ser mudado, ele interfere
diretamente no ambiente interno. Para a analise do ambiente externo deve-se
avaliar por exemplo, a mudanca de habitos do consumidor, surgimentos de novos
mercados, diversificacdo, entrada de novos concorrentes, produtos substitutos
(CHIAVENATO e SAPIRO, 2003).

Oportunidades:
e Cursos de capacitacdo, buscando atualizacao referente as tendéncias
do mercado.
e Surgimento de novo clientes
e Formacéo de novas parcerias
e Marketing através de redes sociais, oferecendo baixo custo

Ameacas:

e Crise econbmica

¢ Cliente buscando menores custos

e Criacdo de novos empreendimentos, e crescimento dos ja existentes
e Marca nova no mercado

2.2 ELEMENTOS DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

2.2.1 Metaplan (Misséo, Visao, valores, objetivos, estratégia e

indicadores/metas)

Como ferramenta para o planejamento estratégico, o empreendimento
optou por utilizar a ferramenta conhecida como Metaplan

O Metaplan (Metodologia Aplicada ao processo de consultoria com
Planejamento Estratégico), € uma ferramenta utilizada para a visualizacdo e

organizacdo de ideias, visando promover a participacdo das pessoas nas
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discussoes, esclarecer duvidas, gerenciar conflitos e levar um grupo a alcancar, de

forma consistente, os objetivos propostos para a discussao.

O Metaplan é caracterizado pelas técnicas de moderacao e de
visualizacdo movel com utilizacao de fichas coloridas, com pequenos
grupos (CORDIOLI, 2001). A utilizacao dessa técnica de visualizacéo
com fichas (cartolinas em cores variadas) promove e prioriza a
participacdo, com respeito a igualdade de opinides, dando espaco para
gue todos possam responder as perguntas apresentadas pelo moderador
(COLETTE, 2001).

2.2.2 Missao
Oferecer servigcos de revestimentos de pequenas, médias e grandes obras,

com mao de obra profissional e qualificada.

2.2.3 valores
O empreendimento GK revestimentos, ter& como valores o atendimento
personalizado, através de responsabilidade com os clientes contratantes dos
servicos, sempre agindo de forma clara e transparente, com ética e

responsabilidade social.

2.2.4 Visao
Ser uma empresa referencia no mercado da construcao civil, no ambito de
revestimentos em geral relacionados a ceramicas, pastilhas e granitos, buscando
obter o dominio de mercado regional, sempre com qualidade de transparéncia, com

os clientes e parceiros da organizacao.

2.2.5 Objetivo

e Em um ano de atuacdo da organizacdo, levantar um Colaborador
responsavel a realizacédo de orgcamentos garantindo maior agilidade.

e Garantir a realizacdo de novos orgamentos em no maximo 24h.

e Ser referencia na construgcéo civil em instalacdo de porcelanatos, pedras

naturais, granitos, pastilhas, bancadas, nichos e manutencéo em rejuntes.

2.2.6 Estratégias
e trabalhar a modalidade de venda direta, visitando construcdes e

apresentando nossos servigos atras de portifdlios e em redes sociais

21



Fechar parcerias com depdsitos e fornecedores de matérias na cidade.
Manter-se atualizado em relacdo as novas tecnologias no ambito de
revestimentos, referente a ferramentas de instalacéo visando a facilidade do

servigo.

2.2.7 Metas

Ter até o final de 2021 um profissional capacitado na cria¢do de paginacao
Dentro de um periodo de um ano apds a criagcdo da empresa tal colaborador
ja deve estar adaptado com os padrées da empresa.

Dentro de um periodo de 5 anos queremos ter um fiscal com experiéncia em
obra que estdo em fase final, tal fiscal também tera a funcéo de realizar novos
orcamentos e buscar novas parcerias para o empreendimento.

Participar todos os anos de feiras que demonstre tendéncias do mercado de

revestimentos
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3 PLANO MERCADOLOGICO

A pesquisa mercadologica, € realizada de forma inicial e com o principal
objetivo de entender melhor o mercado em que sera criado o empreendimento,
buscando entender qual o perfil do consumidor e aceitagdo da nova proposta de
servigco. Abaixo sera apresentado a pesquisa em formato de grafico.

A pesquisa foi realizada de forma online, através do google formularios,
onde foi enviado link através de redes sociais e what sapp, para o publico.

Participaram da pesquisa um total de 145 pessoas, residentes na cidade de

Umuarama.

QUAL SEU SEXO

145 respostas

® MASCULINO
® FEMININO

Gréfico 1: Sexo dos entrevistados
Fonte: Proprios autores (2020)
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QUAL SUA IDADE?

145 respostas

® 16A24
® 25A34
0 35A44
® 45A59
@ MAIS DE 60

Gréfico 2: idade dos entrevistados
Fonte: Préprios autores (2020)

Os graficos apresentados (1 e 2) estao relacionados com o perfil etario dos
entrevistados e género. A pesquisa apresentou um publico mais jovem, com a
grande maioria estando entre 16 a 34 anos, a pesquisa também apresentou que em

relacdo ao sexo a grande maioria é o publico masculino.

VOCE CONTRATARIA UMA EMPRESA ESPECIALIZADA EM
REVESTIMENTOS?

145 respostas

SIM, CONTRATARIA, 114 (78,6%)

NAOQ, PREFIRO
CONTRATAR UMA
PROFISSIONAL...

NAO SEI O QUE SERIA
UMA EMPRESA
ESPECIA. ..

18 (12,4%)

14 (9,7%)

EU MESMO COLOCARIA
O PISO, POIS SE TRAT...

0 50 100 150

Gréfico 3: contrataria uma empresa especializada
Fonte: Proprios autores (2020)
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O QUE VOCE BUSCA EM UMA PRESTADORA DE SERVICO?

145 respostas

AGILIDADE, COM

o,
QUALIDADE 76 (52.4%)

SERVICO
ESPECIALIZADO, COM
MAO DE OBRA ...
BAIXO VALOR DE MAO
DE OBRA, NAO
LEVANDO. ..

SERVICO

ESPECIALIZADO, NAO
LEVANDO EMC...

68 (46,9%)

2 (1,4%)

1 (7,6%)
0 20 40 60 80

Gréfico 4: Expectativa.
Fonte: Préprios autores (2020)

Os gréficos 3 e 4 apresenta as caracteristicas dos entrevistados em relagéo
a procura de uma empresa especializada em revestimentos de constru¢cdes ou
reformas.

A pesquisa apresenta de forma clara que 78% dos entrevistados contrataria
uma empresa especializada em revestimentos, visando essa oportunidade de
negécio, surgiu a GK revestimentos, oferecendo servicos especializados em
revestimentos de residéncias, outro indicador apresentado na pesquisa, esta
retratado no grafico numero 4, onde foi levando entre os entrevistados, o que &
buscado em uma empresa especializada em revestimentos, e 76% o0s entrevistados
relatou que busca, agilidade com qualidade e 68% relatou que busca servico
especializado com méo de obra condizente ao do mercado, e este € o grande
diferencial competitivo do empreendimento, méo de obra especializada com preco

acessivel e condizente ao do mercado atuante.
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VOCE JA PRECISOU DE SERVICO DE REVESTIMENTOS PODENDO SER
REFORMA OU ACABAMENTO DESDE O INICIO?

145 respostas

Si i At
im, tve UmEE |nj3 33 {22,8“{5)
expenencia

Sim, porem tive uma

a . 25 (17,2%)
experiéncia negativa

Nao, nunca precisei 86 (59,3%)

Sim, aplicacéo de

porcelanato e laminado 1(0,7%)

75 100

Grafico 5: Necessidade
Fonte: Préprios autores (2020)

QUAL O GRANDE PROBLEMA ENTRE AS EMPRESAS QUE JA EXISTEM NO
RAMO DE REVESTIMENTOS?

145 respostas

FALTA DE HONOSTIDADE
COM O CLIENTE 31 (21,4%)
FALTA DE
ESPECIALIZAGCAO 35 (24,1%)

FALTA DE
INSVESTIMENTO 17 (11.7%)

NUNCA PRECISEI DE
SERVICOS DO TIPO,

71 {49%)
ENT...

0 20 40 60 a0

Gréfico 6: Problema existente
Fonte: Préprios autores (2020)



PROFISSIONAIS COM FERRAMENTAS PROPRIAS PARA O TRABALHO, E
LEVADO EM CONSIDERACAQO POR VOCE?

145 respostas

NAOC CONHECQO DE
FERRAMENTAS, ENTAO
NAOL...

SIM, A FERRAMENTA
ADEQUADA AO SERVICO
A...

ACHO UM
INVESTIMENTO
DESNECESSARIO PAR...

13 (9%)

110 (75,9%)

1(0,7%)

CONTRATO ALGUM
SERVICO SABENDO QUE 32 (22,1%)
OPR...
0 50 100 150

Gréfico 7: o0 que € levado em consideracao
Fonte: Proprios autores (2020)

Os graficos 5, 6 e 7, apresenta quais as experiéncias que os entrevistados
ja tiveram ao contratar servi¢os do tipo de acabamento, o problema existente entre
0s profissionais e se as ferramentas adequadas ao trabalho sdo importantes para a
realizacdo dos em questdo. O gréafico 5 apresentou que 22% dos entrevistados ja
contrataram servicos de acabamento porem tiveram uma experiencia negativa e
59% dos entrevistados nunca precisou de servi¢os do tipo.

O grafico 6 apresenta os dados de quais sdo 0s maiores problemas em
profissionais do ramo de acabamento, o principal problema esté relacionado com a
falta de especializacao dos profissionais, acompanhado de falta de honestidade e
falta de investimentos e por Ultimo o grafico de nimero 7 apresentou que as
ferramentas adequadas auxiliam o profissional na hora de realizar o servico.

Analisando os numeros levantados, e visto aceitacédo por parte do publico
que busca servigo do tipo de revestimentos, com qualidade, agilidade, confianca,
mao de obra especializada e transparéncia com o cliente, e também a partir dos
dados levantados pode-se criar parametros para auxilio nas decisdes dos planos

de marketing e publicidade da empresa, tornando-os mais eficientes.
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3.1Mercado

De acordo com Marconi e Lakatos (2002) a pesquisa tem como finalidade
a resolucéo de problemas e ela deve ser fundamentada em uma teoria de modo
gue os resultados obtidos da sua analise sejam de acordo com a realidade do
problema a qual tem a intencéo de solucionar

Um mercado forma-se com a existéncia de consumidores potenciais que
compartiiham as mesmas necessidades ou desejos especificos, dispostos e
habilitados a efetuar trocas a fim de satisfazé-las. Kotler (1998)

A empresa GK revestimentos, surgiu devido a alta demanda de profissionais
qualificados no setor da construcdo civil, aproveitando a oportunidade de novo.
negécio de oferecimento de diferencial competitivo, chega a GK revestimentos,
onde a maior forca da empresa € a especializacdo em todos os tipos de
acabamentos relacionados a revestimentos em porcelanato, cramicas, pastilhas,
granitos em geral. A GK revestimentos buscara atuar no mercado da construcao
civil relacionado com revestimento de forma agressiva, porem efetiva.

A cidade de Umuarama de acordo com o IBGE possui uma populagéo total
de 112.500 habitantes além de ser considerado pélo regional, apresentando entéo,

potencialidade para a aceitacdo do empreendimento.

111 Segmentacdo do Mercado

A segmentacdo de mercado segundo Aaker (2007), diz que segmentar e
identificar os grupos de clientes e consequentemente criar suas vantagens
competitivas no mercado. Quando a segmentacdo do mercado esta bem definida
pela pesquisa de mercado a qualidade de servi¢os ou produtos é oferecida de forma
mais assertiva ao cliente final, de acordo com Kotler (2011, p. 37), “as empresas
trabalham melhor quando definem cuidadosamente seu (s) mercado (s) -alvo (s) e
preparam um programa de marketing sob medida”.

A segmentacdo do empreendimento, foi feita baseando-se na metodologia
canvas.

Honorato (2004, p.154) diz que para uma empresa, a segmentacao significa
oferecer produtos especificos que venha satisfazer um conjunto de individuos com
caracteristicas diferentes diversas. Os principais tipos de segmentacao utilizam-se

das bases: geogréficas, demograficas, psicograficas e comportamentais.
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Geografica: Segundo Kotler e Keller (2012, p. 228), “a segmentacao
geografica pressupde a divisdo do mercado em diferentes unidades geograficas,
como nagodes, estados, regides, cidades ou bairros”. o empreendimento atuara na
cidade de Umuarama-Pr, podendo expandir para as cidades da regiéo.

Demografica: Segundo Lamb (2004, p.209): Os mercados sé&o
segmentados com base em variaveis demograficas porque elas estdo amplamente
disponiveis e, normalmente, relacionam-se com o comportamento de compra dos
consumidores. Algumas variaveis de segmentacdo demografica sdo idade, sexo,
renda, etnia e ciclo de vida familiar.

O empreendimento GK revestimento atendera o publico masculino e
feminino, com idade igual ou superior a 18 anos que estao realizando servi¢cos de
reformas ou revestimento inicial de residéncias.

Cultural: pessoas que busquem comodidade, sabendo que serdo
informados os estagios dos revestimentos de suas residéncias, desde a parte inicial
com verificacdo de esquadros e niveis, até a parte final do rejunte, levando um
relacionamento de confiando do comeco ao fim da obra.

Psicografica: A segmentacao psicografica tem por finalidade dividir os
consumidores em grupos, levando em consideracao suas personalidades e estilos

de vida.

Psicografia é a ciéncia que utiliza a psicologia e a demografia
para entender melhor os consumidores. Na segmentacao psicografica, os
consumidores sdo divididos em diversos grupos com base em tracos
psicologicos/de personalidade, estilos de vida ou valores. Pessoas do
mesmo grupo demografico podem exibir perfis psicograficos diferentes.
(KOTLER/KELLER, 2012, p. 240).

O empreendimento tera como objetivo no momento de negociagéo entender
gual a necessidade de seus clientes e oferecer servicos com experiencias dnicas,
0S servicos serdo realizados lavando em consideracédo o estilo de vida de cada

clientes, criando ambientes com conforto, inovagéo e aconchegante.

1.1.2 Mercado Potencial
De acordo com KOTLER, 2000, p. 25

“A medida que as economias evoluem, uma propor¢do cada vez maior de
suas atividades se concentra

na producdo de servicos. Muitas ofertas ao mercado consistem em um
mix variavel de bens e servigos.” (KOTLER, 2000, p. 25)
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O mercado principal da GK revestimentos, sera todo aquele publico que
deseja revestir ou reformar sua casa, ndo se limitando apenas a residéncias,

atendendo empresa de pequeno, médio e grande porte.

1.1.3 Mercado Fornecedor
O mercado fornecedor € um fator muito importante que deve ser levado em
consideracdao, pois € este mercado que ir4 fornecer, os materiais necessarios como,
ferramentas, materiais, equipamentos e etc. tal mercado € indispensavel, pois
através de boas parcerias a empresa pode se manter atuando e prosperando no
mercado.

A GK revestimentos, conta com boas parcerias com empresas sérias e bem
estruturadas no mercado, o que possibilitar& um trabalho sempre tranquilo em
relacdo a disponibilidade dos produtos pelo fornecedor, assim como condi¢cdes de
pagamentos mais flexiveis.

Os fornecedores de ferramentas se localizam no estado do Parana, Santa
Catarina e Sdo Paulo nas cidades de Umuarama, Blumenau e Barueri também

distribuidas em filiais no estado.

PRODUTOS FORNECEDOR CIDADE
Umupar Umuarama

RS Ferramental Umuarama
Casa dos parafusos Umuarama
Mondimplas Blumenau
M&C Papelaria Umuarama

Suprimentos Magic limp Umuargma
Salvabras Barueri
Posto 3 cavalos Umuarama

Tabela 01: Fornecedores.
Fonte: Proprios autores (2020).

114 Concorréncia
A cidade de Umuarama na atualidade ndo possui concorréncia com
empresas relacionadas a este tipo de servico, porém sua concorréncia esta
relacionada com profissionais autbnomos que devem ser levados em consideracao
devido ao grande numero, ndo € possivel realizar o levantamento da quantidade
exata da profissionais que trabalham de forma autbnoma com revestimentos na

cidade de Umuarama-PR.
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1.15 Produtos e Servigcos Oferecidos
De acordo com Urdan e Urdan (2006), produto € um objeto, seja ele
concreto ou abstrato, que satisfaz a necessidades e desejos do consumidor, e
servicos sdo resultados de atividades envolvendo clientes, funcionérios,
equipamentos, instalacdes e procedimentos do prestador de servicos atendendo as

necessidades dos consumidores.

“A medida que as economias evoluem, uma proporcdo cada vez maior de
suas atividades se concentra na producédo de servicos. Muitas ofertas ao
mercado consistem em um mix varidvel de bens e

servigos.” (KOTLER, 2000, p. 25)

O empreendimento oferecera servi¢os dos tipos.
Instalacdo de porcelanatos

e Instalagdo de pedras em granito e soleiras

e Instalacdo de pastilhas de todos os tipos

e Fabricacao e instalagcéo de nichos e bancadas e todos os tipos

e Instalacdo de todos os tipos de laminados

Ser4d mantido um programa de parceria com 0O Ssenai, para que O0S

colaboradores que realizardo a instalacdo dos revestimentos estejam sempre
atualizados sobre as tendéncias do mercado, e para os colaboradores que
trabalham com a parte administrativa os treinamentos serdo realizados no senac,
para que todo o processo, do atendimento a execucdo, seja uma experiéncia
positiva para o cliente.

1.1.6 Caracteristicas do produto ou servico

Segundo Kotler e Armstrong (2015), produto € qualquer coisa que possa ser

oferecida a um mercado para atencdo, aquisicdo, Uso ou consumo, e gque possa
satisfazer um desejo ou necessidade.

O empreendimento atuara fortemente a venda de servicos do tipo
revestimentos em residéncias, podendo ser qualquer tipo de porcelanato, pastilhas,
pedras ou laminados, com qualidade e especializacdo em cada um dos servigcos
contratados, criando cada ambiente ao gosto dos clientes e criando espagos com
harmonia e carateristicas propria.

Como caracteristica da marca, a GK revestimentos ir4 oferecer diferenciais
aos seus clientes, como criacdo de projeto de qualquer ambiente ao gosto do

cliente, pois segundo Paladini (2004), O cliente interfere na producéo de servicos,
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por estar fisicamente presente em sua geracgao, e para que o atendimento ao cliente
seja pleno requer que durante o processo haja extrema flexibilidade, criatividade e
capacidade de adaptacao.

Levando em consideracdo a pesquisa mercadoldgica e os dados
levantados nas entrevistas, foi percebido que os clientes, buscam no momento do
acabamento de suas obras, agilidade com qualidade, partindo dessa informacéo, a
empresa atuard com uma proposta de servi¢cos especializado e cumprimento do
cronograma da obra, realizando ajustes de tempo necessario que surgirem ao
decorrer do servico, pois de acordo com Urdan e Urdan (2006) diz que para se
decidir uma compra o consumidor compara alternativas na busca pelo produto que

melhor satisfaz suas necessidades.

1.1.7 Estratégia do produto ou servico

O empreendimento buscou se manter sempre atualizado em realizagdo aos
novos produtos que surgiram no mercado, ferramentas e etc. O principal valor da
organizacdo é os clientes sempre atualizado para sanar eventuais duvidas dos
clientes, buscando agregar valor para o cliente tendo o seu foco.

Buscando evitar transtornos com a organizacgao, sera criado um check list,
onde estara listados nos ambientes da obra, qual a situacdo que esta no inicio da
realizacdo dos servicos, mostrando o compromisso que a organizacado busca ter
com o cliente, sera criado também, um relatério de acompanhamento da obra, onde
o cliente poderd saber em qual etapa estd o servico, visando o manter sempre
atualizado.

Mantendo um servi¢co de pOs vendas a organizacdo possuird um crm, que
visam entender o que o cliente necessita e também qual foi a experiéncia dele com
a organizacao, e também, possiveis novos atendimentos. Também sera criado uma

estratégia de bonificacdo para clientes fiéis a organizacgéo.

1.1.8 Ciclo de Vida do Produto
O modelo de negdcios da GK revestimentos esta em fase de maturidade no
mercado. Visando buscar uma maior facilidade de alocagéo no ramo da construcao
civil, foi feito parcerias com grandes marcas ja consolidadas no mercado, que ja

possuem solidez e confianca do mercado atuante.
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1.1.9 Estratégias de Comunicacao Utilizadas na Divulgacéo

Analisando o meio de divulgacao atual, de acordo com o cenario atual da era
internet, ser4 melhor investimento com as midias digitais (Facebook e Instagram),
utilizando os anuncios e posts patrocinados, com paginas constantemente
atualizadas e sempre interagindo com usuarios de tal plataforma.

Sera utilizado também, como estratégias de divulgacdo, apresentando em
programas regionais de televisdo, como a TV Caiud, potencializando clientes para
0 empreendimento.

O investimento mensal seguira o valor estipulado pela anélise financeira do
plano de negdcios, para 2 anuncios semanais de 0,40seg no programa do Tatu e
cidade alerta, mais 1 vt produzido de 30seg a ser reproduzido diariamente no

intervalo comercial que antecede o inicio do programa.

1.1.10  Canais de Distribuicdo a Serem Utilizados
A principio o empreendimento tera venda virtual, por meio de midias digitais
e podendo ser também por telefone, para reservar horarios de orcamentos de
Servico.
Podendo chegar a ter um escritério sede com atendimento ao publico, facilitando

para clientes que nao utilizam midias sociais.

1.1.11  Estratégia de Precos

De acordo com Kotler e Keller (2006), preco € o unico elemento do mix de
marketing que produz receita, e é elemento fundamental para a determinar a
participacdo de mercado e lucratividade da empresa.

Os precos praticados pela empresa, levard em conta todo o processo
operacional, em relacédo a criacdo de um preco final para a realizacdo do servico,
dependera de negociagdo direta com o contratante, o valor partira de R$30,00 m2,
podendo variar de acordo com o servi¢o que sera contratado.

Para construtoras, sera oferecido o sistema de pagamento mensal, e
condi¢cbes de pagamentos diferenciados, variando de acordo com a quantidade de
servicos realizados no més, podendo ser parcelado direito com a empresa.

Os tipos de pagamentos para clientes convencionais seréo aceitos: cartao

de crédito, débito, a vista.
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1.1.12  Definicdo da Marca do Negaocio e/ou Produtos/Servicos

A GK revestimentos, e um empreendimento novo, que oferece servicos do
tipo de revestimentos em residéncias, que visa sua consolidacdo no mercado no
mercado local, devido a isso 0 empreendimento busca consolidar sua marca através
de qualidade e transparéncia com o cliente, oferecendo seguranca, qualidade e
inovacdo no mercado.

A logomarca da organizacao foi criada com tragos simples, e cores soélidas,
transparecendo confianca e seriedade, tal logo busca a fixagdo da marca no cliente,

onde o slogan da organizagao € “vocé sonha, n0s revestimos”.

GK REVESTIMENTOS

vOCE SCJ"'I}'ICIr nos revestimaos

Figura 02: Logomarca.
Fonte: Proprios autores (2020)

1.1.13  Estratégias de Posicionamento/lmagem em Relacdo ao

Mercado
Conforme Kotler e Armstrong (1993) todas as pessoas possuem necessidades
e desejos, a satisfacdo desses desejos ocorre através da procura de produtos e
servicos oferecidos no mercado. Partindo desse ponto de vista, a empresa busca
se consolidar no mercado, como um referencial e uma marca inovadora, tendo o

foco do cliente e oferecendo experencias Unicas aos clientes e parceiros.

4 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional tem por finalidade e objetivo gerar resultado de curto prazo
detalhando as atividades a serem realizadas em todos os setores do
empreendimento, a organizagcdo do plano operacional e indispensavel, pois é
necessaria sua definicho para que o0s setores alcancem seus objetivos e

apresentam resultados bons.

Segundo MAXIMIANO (A.C.A, 2007, pag. 159) e no planejamento
operacional de uma organizacdo onde se define as metas e objetivos, além
dos recursos necessarios para a implementacdo e a definicdo das etapas
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necessarias e suas estratégias necessarias, sendo que algumas destas
etapas podem ser mais longas devido sua importédncia no processo de
planejamento operacional.

A figura 1, retrata as finalidades principais de um plano operacional.

L

Define
Responsaveis|

Divide Tarefas

Figura 03: Principais fun¢des do Planejamento Operacional.
Fonte: MATOS e FERREIRA (2019)

4.1 Volume de producgao/atendimento inicial

A partir da mensuracao de vendas, seja de servigo ou produto, a organizacao
consegue criar planos seja de ampliacédo ou instalagdo em outras cidades, a partir
desta mensuracao a organizagao consegue criar projecdes de recebimento de curto
e médio prazo

A estratégia de producéo define o uso de recursos de uma organizacgéo tanto
para o produto quanto para a infraestrutura, e, como definem Jacobs, Chase e
Souza (2009), se constitui da estratégia de operacbes e de suprimentos com a
estratégia corporativa.

O empreendimento, terd um atendimento inicial mensurado em 420 m2 de
instalacdo de revestimentos em porcelanato, 420m? de instalagdo de laminados,
fabricacéo de 10 nichos e 10 bancadas e 10 cubas esculpidas, gerando uma receita
bruta estimada para o periodo de R$32.200,00.

Conforme o item 2.2.1 metaplan, o empreendimento buscara manter seus
nameros sempre positivos, seguindo o plano de negdcio, e sua projecao financeira,

visando realizar uma expansao no de 2023, sendo de estrutura e capital humano,
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visando atender mais clientes e consequentemente aumentar seu faturamento
através da realizacdo de mais servicos no periodo.

4.2 Matéria-Prima

O empreendimento ndo tera armazenagem de matéria prima por se tratar
de uma empresa que ira fornecer apenas servicos de producdo e instalacdo de
cubas esculpidas, bancadas e nichos, instalacao de revestimentos de todos os tipos
de instalacdo de laminados.

4.3 Plano de Pessoal

Conforme j4 destacado em todos planos de negécios, o diferencial
competitivo da organizacdo, é a mao de obra especializada em todos 0s servi¢cos
que a empresa ira fornecer, visando criar uma relacao de confiangca com o cliente,
criando experiéncias Unicas e um vinculo de fidelidade. Segundo (Bontis, 2001) O
capital humano € uma componente que néo faz parte da estrutura da empresa, mas
faz parte de cada individuo).

O Capital Humano é representado pelo know-how, pelas capacidades,
habilidades e especializacdes técnicas dos recursos humanos de uma organizacao
(Malavski, Lima & Costa, 2010)

Partindo deste ponto de vista, a organizacdo contara com dois profissionais
com maio de obra especializada para cada servico que serd contratado pelos
clientes, todos esses colaboradores possuiam registro em carteira de trabalho
conforme previsto pela CLT. Os profissionais interessados na vaga de trabalho
deverédo enviar Curriculum via e-mail aos sécios da organizacéo que realizaréo as
entrevistas para ocupacdo da vaga disponivel.

Abaixo serd apresentado uma tabela onde apresentara o CBO das funcgoes,

descricdo de cargo e salarios estimados.

Cargo Instalador de revestimentos
CBO 7165-10
Requisito Homens entre 25 e 45 anos,

experiéncia profissional de um ano,
ensino medio completo, curso basico

de instalacdo de revestimentos
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Descricao do cargo

Os Aplicadores  de  revestimentos
ceramicos, pastilhas, pedras e
madeiras CBO  7165-10 executam
revestimentos em superficies de pisos,
paredes e fachadas com ceramicas,
pastilhas, azulejos, marmores, granitos,
porcelanatos, pedras decorativas,
madeiras e laminados de madeira.
Estabelecem os pontos de referéncia,
fazem polimento e lustram
revestimentos. Planejam o trabalho e

preparam o local do trabalho.

Salario inicial R$2.000,00

Cargo Ajudante de obra

CBO 7170-20

Requisito Homens entre 18 e 45 anos,

experiéncia profissional de um ano,
ensino médio completo, curso basico

de instalacdo de laminados.

Descricao do cargo

Demolem edificacbes de concreto, de
alvenaria e outras estruturas; preparam
canteiros de obras, limpando a area e
compactando solos. efetuam
manutencdo de  primeiro  nivel,
limpando maquinas e ferramentas,
verificando condicbes dos
equipamentos e reparando eventuais
defeitos mecénicos nos mesmos.
realizam escavacdes e preparam

massa de concreto e outros materiais.
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Salario inicial R$1.345,00

O empreendimento criara uma forma de beneficio aos seus colaboradores

conforme o aumento do faturamento da organizacao e satisfacdo dos clientes.

4.4  Organograma

O organograma de uma organizacao, seja de pequeno ou médio porte, tem
por finalidade apresentar a hierarquia da organizacdo, Segundo Chiavenato (2001,

p. 251), "organograma é o grafico que representa estrutura formal da empresa”

Segundo Daft (2006, p. 79), o organograma € “a representagéo visual do
conjunto inteiro de atividades e processos subjacentes a uma organizacgéo.
O organograma da empresa esté dividido hierarquicamente entre: sécio
administrador, sécio gerente e colaboradores.

Abaixo estéa representado o organograma do empreendimento em questao:

Figura 04: Organograma da organizacao
Fonte: Proprios autores (2020)

5 AVALIACAO
A avaliacdo de um investimento estabelece parametros de viabilidade,
com o objetivo de proporcionar o retorno adequado aos proprietarios desse

capital, permitindo avaliar alternativas (SOARES, 2006).

Os planos financeiros a longo prazo sédo acgdes projetadas para um futuro
distante, acompanhado da previsdo de seus reflexos financeiros. Tais
planos tendem a cobrir um periodo de dois a dez anos, sendo comumente
encontrados em planos que sao revistos periodicamente a luz de novas
informac0des significativas. Gitman (2006, p. 88)

As planilhas que serdo apresentadas abaixo tém por finalidade apresentar
a parte financeira do empreendimento em questdo, estudando sua viabilidade de

abertura.
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A tabela 02, apresenta detalhadamente por grupo o orgamento para compra

de ferramentas necessarias para abertura do empreendimento.

INVESTIMENTO FIXO ’

DISCRIMINACAO

Construcdes

Maquinas e Equipamentos

02 serra marmora makita

02 esmilhiradeira angular makita

02 batedor de argamassa cortag

02 cortador de piso corta 1,25m

02 rebolo conico

02 disco de corte diamantado corteg
02 lixadeira vertical cortag

01 rolo de fio 4mm para extencao
04 baldes industrial

01 carregador armazem

Méveis e Utensilios

Computadores

01 Notebook Samsung Dual Core 4GB 500GB Tela 15.6
Windows 10 Book

01 Impressora Multifuncional Epson - tinta

Taxa de Franquia

Veiculos

Bongo K-2500 2.5 4x2 Turbo Diesel 2008

Outros

02 nivel a laiser

02 escada dobravel

VALOR R$

6.885,00
800,00
600,00
1.280,00
2.040,00
45,00
60,00
1.400,00
250,00
160,00

250,00

3.049,00
2.549,00

500,00

35.000,00
35.000,00
2.830,00
2.150,00

680,00

%*

4,0%

10,0%

10,0%

20,0%

0,0%

20,0%

0,0%
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Total Investimento Fixo 47.764,00 691,53

Tabela 02: Investimentos fixos e ferramentas
Fonte: Proprios autores (2020)

A tabela 02, mostra a mao de obra necessaria inicialmente.
CUSTOS COM MAO DE OBRA

o
Cargo/Funcéo ful\rlm Salério %* Encargos Total
auxiliar 1 1.300,00 66,34% 862,42 2.162,42
instalador de revestimento 1 2.000,00 66,34% 1.326,80 3.326,80
Comissodes (vide aba
Comissdes) - 66,34% - -
TOTAL 2 3.300,00 2.189,22 5.489,22

Tabela 03: Custo com méao de obra.
Fonte: Proprios autores (2020)

A tabela 03, apresenta a retira dos sécios mensalmente, inicialmente sera
de R$2.500,00 divididos em pelos dois, gerando um total de R$1.250,00 para cada
sécio. Os sécios a cada més dividiram o lucro pelos dois, devido a aliquota do INSS

ser de 11%. Isso ird gerar menos imposto para a organizacao.

RETIRADA DOS SOCIOS (Pré-labore)

Valor a ser retirado
mensalmente 2.500,00
Aliquota de INSS 11,00%
Tabela 04: Retirada dos socios.
Fonte: Préprios autores (2020)

A tabela 04, apresenta os custos fixos da organizagdo, como o
empreendimento ndo ter4 de forma inicial um escritério, ndo esta orcado na
presente planilha o valor do aluguel. O que chama atencéo nesta planilha e a licenca
mensal do AUTOCAD, tal contratacdo € devido ao servico especializado que o
empreendimento ira oferecer ao seu cliente. O servico realizado no AUTOCAD tem
por finalidade apresentar ao cliente, como seu ambiente ficara quando pronto,
oferecendo maior conforto a seguranca para o cliente, pois ele tera uma um projeto
de sua ideia nos maos e isso criara uma necessidade de realizacdo do servico para

uma satisfacéo propria, e o empreendimento utilizara como argumento de venda.
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CUSTOS FIXOS

Discriminacédo Valor R$
Mao-de-Obra + Encargos 5.489,22
Retirada dos Sadcios (Pré-

Labore) 2.775,00
Agua

Luz

Telefone 100,00
Contador 300,00
Despesas com Veiculos 1.000,00
Material de Expediente e

Consumo 100,00
Aluguel

Seguros 2.500,00
Propaganda e Publicidade 1.250,00
Depreciacédo Mensal 691,53
Manutencéo 200,00
Condominio

Despesas de Viagem
Servicos de Terceiros
Onibus, Taxis e Selos

Outros 600,00
Licenca mensal do
AUTOCAD 600,00
TOTAL 15.005,75

Tabela 05: Custos fixos.
Fonte: Préprios autores (2020)
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. O gréfico 08 abaixo apresentam aonde estdo 0s maiores gastos fixos

Gréfico 8: gréafico custos fixos.
Fonte: Préprios autores.
da organizagéo.



ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL

% do
Custo Faturame Faturament

Direto nto 0

Produtos 0,0%

STEIAVTeISAN 345,00 | 32.200,00 100,0%
TOTAIS 345,00 | 32.200,00
Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
Custo
Descricdo do Servico  yendas Custo Direto Preco de Faturament
S : do Venda
Unitarias Unit. . . 0]
Servi¢c Unitario
0
Instalacao de porcelanato 420 0,50 210,00 35,00 14.700,00
Montagem de cubas
esculpidas 10 450 45,00 450,00 4.500,00
Montagem de nichos 10 450 45,00 500,00 5.000,00
Montagem de bancadas 10 4,50 45,00 800,00 8.000,00

Tabela 06: estimativa de faturamento.
Fonte: Préprios autores (2020)

A tabela 6 apresenta a estimativa de faturamento mensal. Destaca-se na
tabela também, alguns custos unitarios, tais custo estdo relacionados com as
ferramentas de reposi¢cdo para necessarias para a realizacdo das atividades de
fabricacéo de nichos, bancadas, cubas esculpidas e instalagéo de porcelanato

ESTRUTURA GERENCIAL DE RESULTADOS

DISCRIMINACAO VALOR R$

1. Receita Total 32.200,00 | 100,00%
Vendas (a vista) 32.200,00 100,00%
Vendas (a prazo) 0,00 0,00%

2. Custos Variaveis
Totais 1.794,00 5,57%

Previsdo de Custos

(Custo da Mercadoria +

Custo do Servico) 345,00 1,07%
Impostos Federais (PIS,

COFINS, IPI ou SUPER

SIMPLES) 1,50% 483,00 1,50%
Impostos Estaduais

(ICMS) 0,00 0,00%
Imposto Municipal (ISS) 3,00% 966,00 3,00%
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Previsao de

Inadimpléncia 0,00% 0,00 0,00%
Comissées 0,00 0,00%
Cartbes de Crédito e

Débito 0,00 0,00%
Outros Custos Variaveis 0,00 0,00%

3. Margem de
Contribuicao 30.406,00| 94,43%

4. Custos Fixos Totais 15.005,75| 46,60%

Mao-de-Obra + Encargos 5.489,22 17,05%
Retirada dos Socios

(Pro-Labore) 2.775,00 8,62%
Agua 0,00 0,00%
Luz 0,00 0,00%
Telefone 100,00 0,31%
Contador 300,00 0,93%
Despesas com Veiculos 1.000,00 3,11%
Material de Expediente e

Consumo 100,00 0,31%
Aluguel 0,00 0,00%
Seguros 2.500,00 7,76%
Propaganda e

Publicidade 1.250,00 3,88%
Depreciacédo Mensal 691,53 2,15%
Manutencao 200,00 0,62%
Condominio 0,00 0,00%
Despesas de Viagem 0,00 0,00%
Servigos de Terceiros 0,00 0,00%
Onibus, Taxis e Selos 0,00 0,00%
Outros Custos Fixos 600,00 1,86%

5. Resultado Operacional 15.400,26| 47,83%
6. Investimentos 000 0,00%

Financiamento 0,00 0,00%

7. Imposto Renda Pessoa
Juridica e Contribuicéao
Social (Presumido/Real 0,00%

Imposto de Renda
Pessoa Juridica - IRPJ - 0,00%
Contribuicdo Social - CS - 0,00%

8. Resultado Liquido
Financeiro 15.400,26| 47,83%

Tabela 07: DRE.
Fonte: Proprios autores (2020)

A tabela 7, apresenta a demonstracéo do resultado do exercicio da

organizagdo, tendo um lucro liquido de R$15.426,00.
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SAZONALIDADE - PRIMEIRO ANO

dez/20 fev /21

16.100,0
0
1.460,50
14.639,5
0
18.832,4
1

4.192,91
0,00

4.192,91

4.192,91
-26,0%
-8,9%

100,00%
50,00%
0,0%

19.320,00
1.752,60

17.567,40
18.832,41
-1.265,01

0,00

-1.265,01

-5.457,92
-6,5%
-2,7%

100,00%
60,00%
0,0%

22.540,00
2.044,70

20.495,30
18.832,41
1.662,89
0,00

1.662,89

-3.795,04
7,4%
3,5%

100,00%
70,00%
0,0%

25.760,00
2.336,80

23.423,20
18.832,41
4.590,79
0,00

4.590,79

795,75
17,8%
9,7%

100,00%
80,00%
0,0%

28.980,00
2.628,90

26.351,10
18.832,41
7.518,69
0,00

7.518,69

8.314,44
25,9%
15,9%

100,00%
90,00%
0,0%

32.200,00
2.921,00

29.279,00
18.832,41
10.446,59

0,00

10.446,59

18.761,03
32,4%
22,1%

100,00%
100,00%
0,0%

abr / 21 jul / 21 set /21

22.540,0
0
2.044,70
20.495,3
0
18.832,4
1
1.662,89
0,00

1.662,89

20.423,9
2

7,4%
3,5%

100,00%
70,00%
0,0%

Tabela 08: Sazonalidade.

25.760,00
2.336,80

23.423,20

18.832,41
4.590,79
0,00

4.590,79

25.014,71
17,8%
9,7%

100,00%
80,00%
0,0%

28.980,00
2.628,90

26.351,10

18.832,41
7.518,69
0,00

7.518,69

32.533,40
25,9%
15,9%

100,00%
90,00%
0,0%

Fonte: Proprios autores (2020)

32.200,00
2.921,00

29.279,00

18.832,41
10.446,59
0,00

10.446,59

42.979,98
32,4%
22,1%

100,00%
100,00%
0,0%

35.420,00
3.213,10

32.206,90

18.832,41
13.374,49
0,00

13.374,49

56.354,47
37,8%
28,3%

100,00%
110,00%
0,0%

38.640,00
3.505,20

35.134,80

18.832,41
16.302,39
0,00

16.302,39

72.656,86
42,2%
34,5%

100,00%
120,00%
0,0%



A tabela 8, apresenta os indicadores do primeiro ano da organizacao,
nota-se que os primeiros 3 meses da organizacdo o empreendimento nao
consegue saldar suas dividas apenas com o faturamento mensal da organizacéo,
porem apresenta um crescimento significativo a partir do 3° més. Isso ressalta a

importancia da necessidade de capital de giro na organizagéo para os 3 primeiros
meses.

SAZONALIDADE - PRIMEIRO ANO

4500000,0% -
4000000,0% -
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Grafico 09: Grafico da sazonalidade.
Fonte: Préprios autores (2020)

INDICADORES FINANCEIROS

Recursos necessarios

47.264,00
-
47.264,00
Tabela 09: indicadores financeiros.

Fonte: Préprios autores (2020)

Ponto de equilibrio

Mensal 15.891,11
Diéario 635,64
Tabela 10: Ponto de equilibrio.
Fonte: Préprios autores (2020)

A tabela 10, apresenta o total de investimento necessario para abertura
do empreendimento, totalizado um valor de R$47.264,00.
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Grafico 10: Gréafico ponto de equilibrio.
Fonte: Préprios autores (2020)

Rentabilidade

Média Mensal 22,69%
Periodo de 60 meses 39.269,34%
Tabela 11: Rentabilidade.
Fonte: Préprios autores (2020)

A tabela 11, apresentada a rentabilidade mensal do empreendimento, a
média mensal de lucratividade esta em torno de 22,69% do faturamento total da

organizagéo.

Prazo de Retorno do Investimento

Resultado Operacional 11 meses
Resultado Final 11 meses
Tabela 12: Prazo de retorno do investimento.
Fonte: Proprios autores (2020)

A tabela 12, a apresenta o prazo de retorno do investimento, o0s
investidores do projeto, terdo o retorno do capital investido em 11 meses de
trabalho.

47



Taxa de retorno

Taxa de Retorno
TMA - Taxa Minima de

Atratividade 7,00%
TIR - Taxa Interna de
Retorno 271,94%
VPL - Valor Presente
Liquido 284.359,73

Tabela 13: Taxa de retorno.
Fonte: Proprios autores (2020)

A tabela 13 apresenta a TMA do empreendimento que ficou definida em
7%. Tal TMA foi definida levando em consideragéo o custo de oportunidade de
abertura do negdcio, visando que se o dinheiro ndo fosse aplicado na abertura
da organizacdo, 0 mesmo estaria rendendo juros em alguma aplicacéo
financeira, em torno de 4,3% anualmente.

Tabela 13 apresenta o VPL, que € outra taxa que verifica a viabilidade
da abertura do empreendimento, o VPL da GK revestimento apresentou um valor
de R$284.359,73 positivo.

O ultimo fator de analise financeira do empreendimento € a TIR, que ficou
em 271,94%, o valor alto da TIR e devido ao baixo custo operacional da
organizacdo devido se tratar de uma prestadora de servicos, e 0 baixo

investimento inicial na abertura do empreendimento.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa apresentada neste trabalho, tem o objetivo de realizar o estudo
para implantacdo de uma prestadora de servicos, que oferecera servicos do tipo
revestimentos de ceramicas na cidade de Umuarama-PR. Para a realizacéo deste
tipo de pesquisa, foi de suma importancia as aulas ministradas durante o curso,
contribuindo em todas as partes da elaboracéo deste plano de negadcios.

Todas as etapas, foram realizadas com pesquisas incansaveis, buscando
respostas concretas e baseadas na realizada atual do mercado, contribuindo para
o crescimento pessoal e profissional dos envolvidos neste trabalho. Através de
analises diversas, dos varios fatores de influéncia no empreendimento pode-se
observar possibilidades e empecilhos que podem atuar sobre o empreendimento,
em sua implantagcéo e desenvolvimento.

As pesquisas realizadas pelos académicos com ajuda do corpo docente da
UNIALFA, e orientador, comprovaram a viabilidade de abertura do negdcio, através
de resultados positivos apresentados pelo orgcamento e projecao de faturamento. O
empreendimento apresentou uma TIR de 271,94%, maior que a TMA estabelecidas
pelos soécios que é de 20%, tendo um payback de 11 meses.

O principal fator de abertura do empreendimento em questédo, é o atual
crescimento do mercado da construcdo civii em 2020, e diminuicdo de taxas
referente a financiamento de imoveis, e outro fator, € a falta de méo de obra
especializada no seguimento. O empreendimento apresenta em sua analise
financeira um baixo investimento inicial, porem apresenta um grande potencial de
faturamento futuro, com baixo custo fixo.

O empreendimento, contara de forma inicial com dois colaboradores,
pensando de forma estratégica, visando oferecer mdo de obra totalmente
capacitada para os contratantes dos servicos oferecidos pela GK Revestimentos,
porem guando acontecer o aumento da demanda, o empreendimento buscara
contratar mais colaboradores capacitados.

Conclui-se através das analises das tabelas apresentadas no presente
estudo, que todos os indicadores positivam a implementagcdo do empreendimento,

Portanto o empreendimento deve ser estimulado para sua implantagéo.
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8 APENDICE A - DOCUMENTOS ELABORADOS PELO AUTOR

PESQUISA DE MERCADO
GK Revestimentos

1. VOCE CONTRATARIA UMA EMPRESA ESPECIALIZADA EM

REVESTIMENTOS?

( ) SIM, CONTRATARIA.

( ) NAO, PREFIRO CONTRATAR UMA PROFISSIONAL
AUTONOMO.

( ) NAO SEI O QUE SERIA UMA EMPRESA ESPECIALIZADA EM
REVESTIMENTOS.

( ) EU MESMO COLOCARIA O PISO, POIS SE TRATA DE UM
SERVICO DE FACIL REALIZACAO.

2. O QUE VOCE BUSCA EM UMA PRESTADORA DE SERVICO?
( ) AGILIDADE, COM QUALIDADE
( ) SERVICO ESPECIALIZADO, COM MAO DE OBRA CONDIZENTE
AO DO MERCADO
( ) BAIXO VALOR DE MAO DE OBRA, NAO LEVANDO EM
CONSIDERACAO A QUALIDADE DO SERVICO
( ) SERVICO ESPECIALIZADO, NAO LEVANDO EM CONTA O
VALOR DE MAO DE OBRA.

3. QUAL SEU SEXO
( ) MASCULINO
( ) FEMININO

4. QUAL SUA IDADE?
) 16 A 24
) 25 A 34
) 35 A 44
) 45 A 59
) MAIS DE 60

AN AN AN S
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5. VOCE JA PRECISOU DE SERVICO DE REVESTIMENTOS PODENDO

SER REFORMA OU ACABAMENTO DESDE O INICIO?

( ) SIM, TIVE UMA OTIMA EXPERIENCIA

( ) SIM, POREM TIVE UMA EXPERIENCIA NEGATIVA
( ) NAO, NUNCA PRECISEI

. QUAL O GRANDE PROBLEMA ENTRE AS EMPRESAS QUE JA EXISTEM

NO RAMO DE REVESTIMENTOS?

( ) FALTA DE HONOSTIDADE COM O CLIENTE

( ) FALTA DE ESPECIALIZACAO

( ) FALTA DE INSVESTIMENTO

( ) NUNCA PRECISEI DE SERVICOS DO TIPO, ENTAO EU NAO
CONHECO.

. PROFISSIONAIS COM FERRAMENTAS PROPRIAS PARA O TRABALHO,
E LEVADO EM CONSIDERACAO POR VOCE?

( ) NAO CONHECO DE FERRAMENTAS, ENTAO NAO LEVO EM
CONSIDERACAO

( ) SIM, A FERRAMENTA ADEQUADA AO SERVICO AUXILIA O
PROFSSIONAL

( ) ACHO UM INVESTIMENTO DESNECESSARIO PARA O
PROFISSIONAL

( ) CONTRATO ALGUM SERVICO SABENDO QUE O
PROFISSIONAL POSSUI AS FERRAMNETAS ADEQUADAS

. QUAL TIPO DE REVESTIMENTO VOCE PREFERE?

( ) LAMINADO EM TODA CASA

( ) LAMINADO APENAS NOS QUARTOS

( ) PORCELANATO EM TODA A CASA E PARTE EXTERNA

( ) PORCELANATO APENAS SALA, COZINHA, AREA DE
CIRCULACAO E BANHEIRO COM QUARTOS EM LAMINAD
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