UNIVERSIDADE DO SUL DE SANTA CATARINA
RENATO BITENCOURT GONCALVES

PLANO DE NEGOCIO
EMPRESA DO RAMO DE COLORIFICIO

Cricitima - SC

2021



RENATO BITENCOURT GONCALVES

PLANO DE NEGOCIO
EMPRESA DO RAMO DE COLORIFICIO

Relatério apresentado ao Curso de Administragdo
da Universidade do Sul de Santa Catarina como
requisito parcial & aprovacao na disciplina de
Trabalho de Conclusdo de Curso 1l.

Orientadora: Professora Fabiana Witt

Cricitima - SC

2021



RENATO BITENCOURT GONCALVES

PLANO DE NEGOCIO
EMPRESA DO RAMO DE COLORIFICIO

Este trabalho de pesquisa na modalidade de
Plano de Negocio foi julgado adequado &
obtengdo do grau de Bacharel em
Administragdo e aprovado em sua forma
final pelo Curso Superior de Administragdo
da Universidade do Sul de Santa Catarina.

Criciima, 31 de Outubro de 2021.

Professora e Orientadora Fabiana Witt

Universidade do Sul de Santa Catarina



AGRADECIMENTOS

A todos os professores do curso Administragdo por seu incentivo e dedicacgao.

Também e principalmente, a todos aqueles que entenderam minha auséncia em
momentos importantes e torciam pelo o sucesso da minha jornada.



SUMARIO
LINTRODUQGAQ . .....cuceeeceererrnenenesessssesesesessssssesesssssssssssssssssssssessssssssssssssssssesssessssseses 07
2.DESCRICAO DO NEGOCIO......cucuereresresressessessesssssssssessessessessessessessessessessesessesss 07
2.1 PRODUTOS E/OU SERVICOS.....ccoouoieeeeeeieeeeeeeeeeee oo 07
3 PLANO ESTRATEGICO 07
3.1 ANALISE DO MACROAMBIENTE..........oooiuiiiiieieeeeeeeeeeeeseeeeeees s 07
3.2 ANALISE DO SETOR..........ooouemiieeeeeeeeeeeeeeeeeeseesee e seseesnes s 09
3.3 ANALISE INTERNA . .......ouiiiiieieeeeeeeeeee e 12
3.4 ANALISE SWOT......ooiiiieeeeeeeeeeeeeeeee et 13
3.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS........oooeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 14
3.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO..........ouoiuieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 14
4 PLANO DE MARKETING......cuovuestestessessessessesssssessessessessessessesssssessssessessassessssessens 14
4.1 PRODUTOS E/OU SERVICOS........ooovivereeieeeeeeeeeeeeeeeeee e 14
4.2 MERCADO CONSUMIDOR........ooovoiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee oo, 16
4.3 FORNECEDORES.........ooiiiiiieesieeeseseeeseeee e ssesses s, 16
4.4 CONCORRENCTA......ooooiioeeeeeeeeeeeeeeeee e 17
4.5 SEGMENTACAO DO MERCADO........c.ooiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 18
4.6 OBJETIVOS DE MARKETING........c.ooooveeieeeeeeeeeeeseeeeeeseseeeeesee s 18
4.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING........cooviueieieieeeeeeeeeeeeeeeseeeeee e 19
4.8 PLANO DE ACOES DE MARKETING...........cocoviveveeeeeieeeseeeeeseeseeeeeseseeseesennnns 19
5 PLANO DE OPERACOES 21
5.1 TAMANHOL.......coomieeeeeeeeeeeeeeeeeeee e, 21
5.2 TECNOLOGIA E OPERACAO. ... 22
5.3 LOCALIZACAO. ...ttt 25
6 PLANO FINANCEIRO 26
6.1 INVESTIMENTO INICIAL.......oovuiieoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 26
6.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO..........o.oouiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseseee s, 26
6.3 RECEITAS. ....oouooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 26

0.4 GASTOS ..ottt ettt et st et re e 27



6.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA.....c.ooomiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 27
0.6 DRE........oouovieeeeieeeeeeeeeeeeee e eee e 28
7 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS 28
7.1 AVALIACAO ECONOMICA ..o 28
7.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE ...........coocooiviiiieieeeeeeeeeeseeeeeeeeeeeeee s, 29
7.3 AVALIACAO SOCIAL.......ooieieeieeeeeeeeeeeeeee e 30
8 CONSIDERACOES FINAIS 30

9 REFERENCIAS.......oevtreeestessssenssessssessessssssssessassssssessesssssssssessessssssssassessasssssassasses 30



1 INTRODUCAO

Este plano de negbcios descreve a instalagdo e funcionamento de um novo colorifico
ceramico, empresa especializada em desenvolver e produzir fritas cerdmicas, insumo
fundamental para a produgdo de esmaltes ceramicos, sendo que o objetivo final deste
plano de negdcio foi demonstrar através de um projeto, desde da descrigdo inicial do
negocio, plano estratégico, plano de marketing, plano de operacdes, plano financeiro até
a avaliacao final do plano de negdcios.

Em relagdo a Metodologia de Trabalho, foram na forma de pesquisa aplicada,
quantitativa e qualitativa , sendo que os instrumentos de coletas de dados foram feitos
através de analise documental e observagao.

2 DESCRICAO DO NEGOCIO

Interglass Insumos Ceramicos - sociedade empresarial que atuard no ramo industrial de
producao de fritas ceramicas e terceirizacao de produgdo de fritas ceramica

2.1 PRODUTOS E/OU SERVICOS

- Desenvolvimento e producéo de fritas ceramicas.

- Terceirizacao de producao de fritas ceramicas.

3 PLANO ESTRATEGICO
3.1 ANALISE DO MACROAMBIENTE

FATORES ASPECTOS ANALISADOS E TENDENCIAS

- Momento favoravel do mercado de construcao civil.
Econdmicos - Déficit habitacional brasileiro.

- Baixo custo de financiamentos.




Politico-legais

-Necessidade de um técnico responsavel.
- Tratamento de efluentes e residuos gerados.

-Legislacao ambiental.

Socioculturais

-Fim boénus demografico brasileiro.

Tecnoldgicos

-Tecnologia de producao bastante conhecida e estabelecida.

-Investimento médio/baixo.

3.2 ANALISE DO SETOR

Forga 1 — POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:

FATORES NOTA
A. | E possivel ser pequeno para entrar no negécio. 4
B. | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os 2
clientes nao sao fiéis.
C. | E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de 2
capital e outras despesas para implantar o negécio.
D. | Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais 5
fornecedores.
E. | Tecnologia dos concorrentes nao é patenteada. 5




Nao é necessario investimento em pesquisa.
F. | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo 4
investimento.
G. | Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas 4
existentes ou limitam a entrada de novas empresas.
H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negécio ou 2
custos altos.
|. | E improvavel uma guerra com os novos concorrentes. 2
J. | O mercado nao esta saturado. 5
TOTAL 35
Intensidade da Forca 1 = ((35 - 10) /40) x 100 = 62,5
( )baixa ( ) média-baixa (x)média ( )média-alta ( ) alta
Forca 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR:
FATORES NOTA
A. | Existe grande numero de concorrentes, com relativo equilibrio 3
em termos de tamanho e recursos.
B. | O setor em que se situa o negécio mostra um lento crescimento. 2
Uns prosperam em detrimento de outros.
C. | Custos fixos altos e pressao no sentido do vender o maximo para | 3
cobrir estes custos.
D. | Acirrada disputa de precos entre os concorrentes. 5
E. | Nao ha diferenciacao entre os produtos comercializados pelos 3
concorrentes.
F. | E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem 3
do negdcio.
TOTAL 19

Intensidade da Forca 2 = ((19 — 6) /24) x 100 = 54,16

() baixa

(x)média ( )alta




Forca 3 — AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:
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FATORES NOTA
A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 3
Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das 4
empresas existentes no negadcio.
C. | Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para 4
promover sua imagem e dos produtos.
D. | Setores de atuagao dos produtos substitutos estdo em expansao, | 3
aumentando a concorréncia.
TOTAL 14
Intensidade da Forca 3 = ((14—4) /16) x 100 = 62,5
( )baixa (x)média ( )alta
Forga 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES:
FATORES NOTA
A. | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte | 5
pressao por pregos menores.
B. | Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos 5
custos do comprador.
C. | Produtos que os clientes compram das empresas do setor sao 3
padronizados.
D. | Clientes nao tém custos adicionais significativos, se mudarem de 5
fornecedores.
E. | Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos | 1
adquiridos no setor.
F. | Produto vendido pelas empresas do setor nao é essencial para 2
melhorar os produtos do comprador.
G. | Clientes sao muito bem informados sobre precos, e custos do 4
setor.
H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 3
TOTAL 28

Intensidade da Forga 4 = ((28 — 8) /32) x 100 = 62,5

( )baixa (x)média ( )alta



Forga 5 — PODER DE NEGOCIAGAO DOS FORNECEDORES:
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FATORES NOTA

A. | O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios é 3
concentrado em poucas empresas fornecedoras.

B. | Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sao faciimente 2
substituidos por outros.

C. | Empresas existentes no setor ndo sao clientes importantes para 2
os fornecedores.

D. | Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sao importantes 4
para o sucesso dos negdcios no setor.

E. | Os produtos comprados dos fornecedores sao diferenciados. 3

F. | Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 2

G. | Ameaga permanente dos fornecedores entrarem no negécio do 1
setor.

TOTAL

Intensidade da Forgca 5 = ((17 — 7) /28) x 100 = 35,71

( )baixa (x)média ( )alta

Com base na intensidade das 5 Forgas Competitivas, conclui-se que o setor possui

Grau de Atratividade:

() baixo ( )médio-baixo (x)médio ( )médio-alto ( )alto



3.3 ANALISE INTERNA
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AREAS

1 DESCRIGAO E ANALISE

Producdao/Comercializacdo/Prestacao

de Servicos

-Contara com a producao e desenvolvimento de
fritas ceramicas para o uso em esmaltes para
pisos e revestimentos ceramicos, assim como a

terceirizacao para empresas parceiras.

-0 fluxo do processo produtivo sera o de
compostagem do material, fusao, embalagem,

controle de qualidade e armazenamento.

-Produto feito sob encomenda e especificacoes

técnicas de cada cliente.

Pessoas

-Producao 5 pessoas, laboratorio 2 pessoas,
escritdrio 2 pessoas. Manutencao, seguranca e

limpeza terceirizados.

Financas

-Producao de 250 ton/més e terceirizacao de
250 ton/més.

-Faturamento: RS 400 mil/més
-Investimento total: RS 1,5 milhdes.

-Recurso proprio dos socios.

Marketing

-Contatos diretos com clientes.
-Visitas e apresentacoes técnicas.
-Website.

-Preco.

Portifolio.




3.4 ANALISE SWOT
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Ambiente

interno

Pontos fortes

Pontos fracos

-Recursos financeiros proprios.
-Grande conhecimento do mercado.

-Capacidade Técnica, socios com 20

anos de experiéncia na area.

-Empresa desconhecida.

-Vendas concentradas em poucos

clientes.

-Carteira de clientes pequena.

Ambiente

externo

Oportunidades

Ameacas

-Escassez de fritas disponiveis e alta

demanda no mercado.
-Preco de venda alto.

-Mercado de construcao civil em alta.

-VariacGes cambiais.
-Prazo de venda/recebimento longo.

-Concentracao de fornecedores.
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3.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

- Objetivo Estratégico 1: Obter 10% de participacao de mercado ( share market ) na

producdo e comercializacao de fritas ceramicas dentro dos primeiros 24 meses de

atividade.

- Objetivo Estratégico 2: Ampliar a capacidade produtiva e volume de vendas em 25%

a partir do 18 més até o 36 més de atividade.

3.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

Foco ou enfoque: o foco da empresa é o de produzir materiais especiais e diferenciados
que nao sejam atrativos de serem produzidos pelo grandes concorrentes, que tem valor
agregado mais alto quando comparado a outros materiais similares.

4 PLANO DE MARKETING
4.1 PRODUTOS E/OU SERVICOS

CRITERIOS DESCRICAO

Definicdo do Produto - Fritas para esmaltes ceramicos.

(Qual é o bem e/ou servico que sera | - Terceirizacao de fusao de fritas.

fabricado, comercializado e/ou
prestado?
Utilizacdo do Produto - Fritas sao vidrados utilizados para

. producao de esmaltes ceramicos usados
(Para que ele sera utilizado por quem o
.. em pavimentos e revestimentos
adquirir?)

ceramicos.

Caracteristicas e Diferenciais do | - Fritas de baixo volume produtivo e alto
Produto valor agregado. Materiais especiais

O que se pode destacar como produzidos de modo exclusivo e

. ) adaptado as condicoes de ciclo e
caracteristicas do bem e/ou servico que

. . . temperatura de queima do cliente.
o torna desejavel frente a concorréncia?)
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Fritas de alto volume produtivo e baixo custo, que podem ser utilizadas como produto
substituto. O produto proposto, sendo um produto de alto valor agregado e custo alto,
pode ser substituido por uma frita mais econdmica em termos de preco , frita essa

para producao de revestimentos também mais economicos.
De forma complementar também produzira:

- Granilhas anti-derrapantes e para lugares de alto trafego que podem ser produzidas
a partir dos finos da producao das fritas.
- Assessoria em design e desenvolvimento de produtos.

- Tintas digitais para impressao de desenhos em revestimentos ceramicos.

4.2 MERCADO CONSUMIDOR
ITENS DESCRICAO
Perfil do Cliente - Industrias Ceramicas produtoras de
revestimentos ceramicos.
Abrangéncia Geografica - Brasil e América do Sul.

Potencial de crescimento do mercado | - Segundo dados da Fundacao Fundacao
(com dados referenciados) Joao Pinheiro, no ano base 2019, o Brasil
apresentava um déficit habitacional de

5,8 milhoes de moradias.

- Projecdes de um aumento de 4% para o
ano de 2021 do mercado de construcao
civil de acordo com a EBC, consultoria

AGP e Plataforma Singe.

- Taxa de juros para financiamentos

imobiliarios baixos.




4.3 FORNECEDORES
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Produto(s) que as

Silicato de Zirconio

duas empresas
fornecem

Fornecedor 1
Nome Colorobbia do Brasil

https://www.colorobbia.com

pagamento

Localizacao Criciima - SC
Prazo de | Imediato
fornecimento
Condicoes de | 30/60/90
pagamento
Fornecedor 2
Nome Grupo Trebol
https://www.gtrebol.com/pagina/TrebolBrasil
Localizacao Rio Claro - SP
Prazo de | Rio Claro - SP
fornecimento
Condicoes de | 30/60
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O produto da Colorobbia do Brasil seria o fornecedor preferencial por conta da
localizacao, entrega imediata e prazo de pagamento, mas existe o fator preco que é
de fundamental importancia e assim sendo, apesar da preferéncia pela Colorobbia, a
Trebol segue também como fornecedor estratégico e de contra balanco, além da

seguranca de se ter no minimo dois fornecedores para cada matéria-prima.

4.4 CONCORRENCIA

Item Sua empresa Concorrente A | Concorrente B

(descricao do item)

Ponto | Ponto | Ponto | Ponto

Forte? | Fraco? | Forte? | Fraco?

nao estabelecida)

Produto Ponto forte X X
Participacao Ponto fraco X X
no mercado
(em % de
vendas)
Atendimento Ponto forte X X
Atendimento Ponto forte X X
pos-venda
Localizacao Ponto fraco X X
Divulgacao Ponto fraco X X
Precos Ponto forte X X
Qualidade Ponto forte X X
do(s)
produto(s)
3 Ponto fraco ( reputacao ainda X X
Reputacao
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Canais de Ponto forte X X
venda
utilizados
4.5 SEGMENTACAO DO MERCADO
PROCESSO DE SEGMENTAR CARACTERISTICAS

Mercado
(Para quem o produto sera vendido?)

Traga para ca a descricdo do cliente que

vocé ja colocou na questao 4!

- Indlstrias Ceramicas produtoras de
revestimentos ceramicos no Brasil e

América do Sul.

Caracteristicas do Produto

(O que meu cliente estara buscando de
beneficios no meu produto ao adquiri-

l0?)

Traga para ca as caracteristicas e descricao
do produto que vocé ja colocou na questao
1!

- Fritas de baixo volume e alto valor
agregado. Materiais especiais produzidos
de modo exclusivo e adaptado as
condicoes de ciclo e temperatura de

queima do cliente.

Segmento

(Sintese das duas respostas anteriores)

- Clientes que produzem revestimentos
de alta qualidade e alto valor agregado
que necessitam de produtos exclusivos e
especifico para

seus produtos e

processos.

4.6 OBJETIVOS DE MARKETING

Objetivo Estratégico 1: Obter 10% de participacao de mercado ( share market ) na

producao e comercializacao de fritas ceramicas dentro dos primeiros 24 meses de

atividade.
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Objetivo de Marketing 1: aumentar a capilaridade das vendas e distribuicao da linha

de produtos da empresa.

Objetivo Estratégico 2: Ampliar a capacidade produtiva e volume de vendas em 25%

a partir do 18 més até o 36 més de atividade.

Objetivo de Marketing 2: obter retorno bruto sobre vendas acima de 25% dentro do

periodo do 18 més ao 36 més.

4.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Estratégia de Produto Ampliar gama do kit de fritas

L Adotar precos competitivos no segmento de fritas
Estrategia de Preco o
especiais

L B Publicidade nas principais publicacées do setor
Estrategia de Promocao .
ceramico

o Distribuicao nos 3 pélos ( Criciuma - SC, Santa
Estratégia de o o
_ Gertrudes - SP e Nordeste brasileiro ) ceramicos
Distribuicao o o
brasileiros e América do Sul

4.8 PLANO DE ACOES DE MARKETING

Estratégia de Ampliar gama do Kit de fritas
Produto
Acao 1 Pesquisar e desenvolver novas fritas especiais
Responsavel Gerente de Pesquisa e Desenvolvimento
Prazo de execucao 12/2021
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Mecanismo de

Reunides semanais

controle
_ Pesquisa de novos fornecedores de matérias-primas
Acao 2 . .
minerais
Responsavel Gerente de Suprimentos

Prazo de execucao

09/2021

Mecanismo de

controle

Reunides semanais

Estratégia de Preco

Adotar precos competitivos no segmento de fritas

especiais
Acao 1 Analisar precos dos concorrentes
Responsavel Gerente de Marketing

Prazo de execucao

09/2021

Mecanismo de

Reunides semanais

controle
Acdo 2 Analise de custos
Responsavel Gerente de marketing

Prazo de execucao

09/2021

Mecanismo de

controle

Relatorios semanais

Estratégia de

Publicidade nas principais publica¢cées do setor ceramico

Promocéao
Acao 1 Criar estratégica de propaganda e publicidade
Responsavel Gerente de marketing

Prazo de execucao

12/2021

Mecanismo de

controle

Reunioes mensais
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Acao 2

Definicao de orcamento de publicidade e propaganda

Responsavel

Gerente comercial

Prazo de execucao

12/2021

Mecanismo de

controle

Reunides mensais

Estratégia de

Distribuicao nos 3 pélos ( Criciuma - SC, Santa Gertrudes

- SP e Nordeste brasileiro ) ceramicos brasileiros e

Distribuicao o

América do Sul
Acao 1 Pesquisar custos de logistica de distribuicao
Responsavel Gerente de suprimentos

Prazo de execucao

09/2021

Mecanismo de

Reunibes e relatorios semanais

controle
Acao 2 Definir meios e formas de distribuicao
Responsavel Gerente de marketing

Prazo de execucao

12/2021

Mecanismo de

controle

Reunibes e relatorios semanais

5 PLANO DE OPERACOES

5.1 TAMANHO

A capacidade instalada do empreendimento, assim como a previsao inicial de produgao

foi calculada e definida da seguinte forma:

CAPACIDADE INSTALADA

PREVISAO INICIAL DE PRODUCAO

COMPOSTAGEM 500 TONS/MES 250 TONS/MES
MISTURA 600 TONS/MES 250 TONS/MES
FORNO FUSAO 450 TONS/MES 250 TONS/MES
DESCARREGAMENTO |300 TONS/MES 250 TONS/MES
EMBARQUE 300 TONS/MES 250 TONS/MES
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5.2 TECNOLOGIA E OPERACAO

Setor Valor RS
Escritdrio

Computador (02), impressora (02), mesa (02), telefone, software, moveis RS 40.000,00
Laboratdrio

Computador (02), bancada, moinho laboratdrio (01), estufa, mufla, densimetro ( 02), viscosimetro (02), | RS 130.000,00
agitador (02), moinho 100 Kg (01), impressora digital

Fabrica
Compostagem, silos (08), misturador, forno, tanque, empilhadeira (02), embalagem, balangas (02) RS 650.000,00
Design
Computador (02), software, colorimetro, mesa (02), impresoras (02), brilhometro RS 70.000,00
Total R$ 890.000,00

Fritas ceramicas

As fritas ceramicas sdo um material vitreo obtido da fusdo de uma mistura de matérias
primas minerais a alta temperatura. O material fundido escorre do forno de fusdo em
forma liquida e cai em um recipiente com agua, resfriando bruscamente o material

fundido, solidificando-o em forma e aparéncia de pequenos cristais de vidro.

Processo de producéo de fritas cerimicas

As fritas ceramicas sdo produzidas através da fusao de matérias primas em um forno de
fusdo a temperaturas elevadas ( 1.350 C—1.550 C ). O material fundido € posteriormente
resfriado em 4gua bruscamente, se transformando em um material solido e fragmentado

e insolavel.
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Figura 1.
Fritas ceramicas
Matérias-primas
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alrman oo
SE— .
* v
s - Fesfamanto
Dwosagem hlisiurador Fomo
de fuséo
¥ ¥
Agua el Ar
+
Secagem I +
+
e AR

Fonte: extraido de apresentagio do Instituto de Tecnologia Cerdmica — ITC — Castellon — Espanha (2006).

Fornos de fusao

Para fabricacdo de fritas ceramicas se utilizam fornos de fusdo ( movidos a gas natural e
oxigénio liquido ) com capacidade de ao menos 15 toneladas dia. Sdo utilizados em sua
grande maioria fornos continuos com resfriamento por 4gua. Os fornos continuos sdo
alimentados continuamente com matérias primas ja misturas na entrada do forno
garantido uma producdo constante. O material fundido ¢ resfriado diretamente em agua

conferido sua forma final.
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Figura 2.

COMPOSTAGEM/DOSAGEM

MISTURADOR

SILO DEALIMENTACAO

)

FORNO DE!
FUSAO

AGUA

(

SECAGEM

FRITA

Fluxograma do processo de produgao de fritas ceramicas. Autoria do autor.

Em relacdo ao layout, optou-se pelo layout misto, que segundo Slack et al., 1997,
“combina elementos de alguns ou todos os tipos basicos de arranjos fisicos, ou
combinagdo de tipos basicos na forma pura, em diferentes partes da organizagdo ( Slack

etal., 1997).

O empreendimento necessitara de um pavilhdo de aproximadamente 1.000m2 e que conte

com um p¢ direito de aproximadamente 5 metros de altura minima.

Proje¢ao da necessidade de mao-de-obra:
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TIPO DE TRABALHO NR.DEPESSOAS | QUALIFICAGOES DESEJAVEIS QUEM

GERENTE 1|/EXPERIENCIA EM PRODUGAO E GERENCIAMENTO |GERENTE GERAL
ADMINISTRATIVO 1{EXPERIENCIA EM ROTINAS ADMINISTRATIVAS  [AUXILIAR ADMINISTRATIVO
LABORATORIO 1|/ESPECIALIZACRO EM PROCESSOS CERAMICOS  |TECNICO DE LABORATORIO
DESIGN 1|ESPECIALZACAO EM DESENHO INDUSTRIAL DESIGNER

PRODUGAO 1|CARTA DE MOTORISTA DE EMPILHADEIRA MOTORISTA DE EMPILHADEIRA
PRODUGAO 1/ESPECIALIZAGAQ FUSAQ DE FRITAS FORNEIRO

PRODUGAO 2|EXPERIENCIA EM PRODUGAQ AUXILIAR DE PRODUGAO
PRODUCAO 1|ESPECIALIZACAO EM PROCESSOS PRODUTIVOS  [SUPERVISOR DE PRODUGAQ
CARGO/FUNCIONARIO INUMERO DE PESSOAS|SALARIO

AUXILIAR ADMINISTRATIVO 1| RS 4.000,00
TECNICO DE LABORATORIO 1| RS 4.000,00
DESIGNER 1| RS 5.000,00
MOTORISTA DE EMPILHADEIRA 1| RS 2.500,00
FORNEIRO 1| RS 5.000,00
AUXILIAR DE PRODUCAO 2| RS 5.000,00
SUPERVISOR DE PRODUGAO 1| RS 3.500,00
GERENTE GERAL 1| RS 8.000,00
TOTAL 9| RS 37.000,00

5.3 LOCALIZACAO

A técnica utilizada para a analise de localizagdo foi a de check-list qualitativo.

Levou-se em consideragdo a importancia do empreendimento estar localizado no pdlo

ceramico de Criciima, o mais importante e tradicional do pais. A regido conta com mao

de obra especializada, facil acesso a rodovia federal, proximidade do porto de Imbituba,

gama de fornecedores j4 instalados na regido por conta do cluster formado por todos os

agentes do setor ceramico, além de contar com centros técnicos de pesquisa ( CTC Centro

de Tecnologia Ceramica — Senai — SC) e universidades com cursos vocacionados a

industria ceramica ( Unisul, Unesc e Instituto Técnico Federal ).



6 PLANO FINANCEIRO
6.1 INVESTIMENTO INICIAL
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ITEM DE INVESTIMENTO QTDE. VALORUNITARIO | VALORTOTAL
Reformado imovel 1 30.000,00 30.000,00
Projeto arquitetonico 1 5.000,00 5.000,00
Instalagdo do maquinario 1 20.000,00 20.000,00
Campanha promocional 1 10.000,00 10.000,00
Equipamentos para atividades 17 38.235,30 650.000,10
Mobilidrio e equipamentos 34 7.058,82 239.999,88
Custos paraabertura daempresa 1 2.500,00 2.500,00
Capital degiro 1 542.500,02 542.500,02
VALORTOTAL 1.500.000,00
6.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO (pergunta 2 da AD2 do TCC2)
TIPODE CAPITAL VALOR %
Capital proprio 1.500.000,00 100%
Capital deterceiros
Capital total 1.500.000,00 100%
6.3 RECEITAS
VENDAS MENSAIS/ANUAIS PREVISTAS
PRODUTO/SERVICO VENDAMENSAL | VENDA ANUAL
Fitas ceramicas 250.000,00 3.000.000
PRECO DE VENDA PREVISTO
PRODUTO/SERVICO PV ESTIMADO
Fitas ceramicas 4,44
RENDA MENSAL PREVISTA
PRODUTO/SERVICO VENDAMENSAL |PRECODEVENDA  |FAT. MENSAL FAT. ANUAL
250.000 4441 1.110.000,00| 13.320.000,00
TOTAL 1.110.000,00 |  13.320.000,00
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6.4 GASTOS
DESCRICAO DOS GASTOS OPERACIONAIS

GASTOS OPERACIONAIS TIPO VALOR MENSAL VALOR ANUAL
Pré labore e encargos ADM. 10.000,00 120.000,00
Total Folha de pagamento FABR. 37.000,00 444.000,00
Seguros ADM. 8.500,00 102.000,00
Despesas administrativas ADM. 20.000,00 240.000,00
Aluguel pavilhdo FABR. 20.000,00 240.000,00
Matéria prima FABR. 666.000,00 7.992.000,00
IPTU ADM. 1.000,00 12.000,00
Contador ADM. 2.500,00 30.000,00
Depreciagao ADM. 8.000,00 96.000,00
Manutengdo preventiva FABR. 9.500,00 114.000,00
Luz FABR. 7.500,00 90.000,00
Agua FABR. 6.500,00 78.000,00
Telefoneeinternet ADM. 2.500,00 30.000,00
Impostos FINANC. 235.875,00 2.830.500,00
Parcela do empréstimo FINANC. - -
TOTAL - 1.034.875,00 12.418.500,00

CLASSIFICAGAO DOS GASTOS EM FIXOS E VARIAVEIS

MENSAL ANUAL
GASTOS OPERACIONAIS GASTO FIXO GASTO VARIAVEL GASTO FIXO GASTO VARIAVEL
Pré labore 10.000,00 120.000,00
Total Folha de pagamento 37.000,00 444.000,00
Seguros 8.500,00 102.000,00
Despesas administrativas 20.000,00 240.000,00
Despesas promocionais 20.000,00 240.000,00
Matéria prima 666.000,00 7.992.000,00
IPTU 1.000,00 12.000,00
Contador 2.500,00 30.000,00
Depreciagdo 8.000,00 96.000,00
Manutengdo preventiva 9.500,00 114.000,00
Luz 7.500,00 90.000,00
Agua 6.500,00 78.000,00
Telefone einternet 2.500,00 30.000,00
Impostos 235.875,00 2.830.500,00
Parcela do empréstimo - -
TOTAL FIXO E VARIAVEL 116.500,00 918.375,00 1.398.000,00 11.020.500,00
TOTAL GERAL 1.034.875,00 12.418.500,00
6.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA
ANOS 0 1 2 3 4 5
(a) Receita total (vendas) 13.320.000,00 2,00 16.858.125,00 17.363.868,75 | 17.884.784,81

Pagamentos

Gastos operacionais variaveis

11.020.500,00

12.398.062,00

13.947.819,80

14.366.254,39

14.797.242,03

Gastos operacionais fixos 1.398.000,00 1.502.850,00 1.615.563,75 1.615.563,75 1.615.563,75
(b) Total de gastos (GF +GV) 12.418.500,00 13.900.912,00 15.563.383,55 15.981.818,14 | 16.412.805,78
(c) Lucro (Receita - Gastos Totais) 901.500,00 |- 13.900.910,00 1.294.741,45 1.382.050,61 1.471.979,04
(d) Depreciagdo 96.000,00 96.000,00 96.000,00 96.000,00 96.000,00
(e) Investimento inicial + capital de giro 1.500.000,00 - - - - -

(f) Fluxo de caixa livre - FCL (c+d-e) 1.500.000,00 997.500,00 (- 13.900.910,00 1.294.741,45 1.382.050,61 1.471.979,04




6.6 DRE

ANO1
Receita Total 13.320.000,00
(-) Gasto Variavel 11.020.500,00
(=) Lucro Bruto 2.299.500,00
(-) Gasto Fixo F 1.398.000,00
(=) Lucro Operacional 901.500,00

7 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS
7.1 AVALIACAO ECONOMICA

DADOS DO PLANO FINANCEIRO IDENTIFICADOS

28

INVESTIMENTO INICIAL (I1)

1.500.000,00

RECEITATOTAL ANUAL (RT)

13.320.000,00

TOTAL DE GASTOS VARIAVEIS ANUAL (GV ou CV)

11.020.500,00

TOTAL DE GASTOS FIXOS ANUAL (GF ou CF)

1.398.000,00

LUCRO LIQUIDO ANUAL (LL) 901.500,00
PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA PARA OS PROXIMOS ANOS

(a) Receita total (vendas)

13.320.000,00

14.985.000,00

16.858.125,00 17.363.868,75

17.884.784,81

Pagamentos

Gastos operacionais variaveis

11.020.500,00

12.398.062,00

13.947.819,80 14.366.254,39

14.797.242,03

Gastos operacionais fixos 1.398.000,00 1.502.850,00 1.615.563,75 1.615.563,75 | 1.615.563,75
(b) Total de gastos (GF +GV) 12.418.500,00 |  13.900.912,00 15.563.383,55 15.981.818,14 | 16.412.805,78
(c) Lucro (Receita - Gastos Totais) 901.500,00 1.084.088,00 1.294.741,45 1.382.050,61 | 1.471.979,04
(d) Depreciagdo 96.000,00 96.000,00 96.000,00 96.000,00 96.000,00
() Investimento inicial + capital de giro 1.500.000,00 | - - - - -

(f) Fluxo de caixa livre - FCL (c+d-e) 1.500.000,00 997.500,00 1.084.088,00 1.294.741,45 1.382.050,61 [ 1.471.979,04
AVALIACAO ECONOMICA

PONTO DE EQUILIBRIO PE=[CF+(RT-CV)]x 100 61%
TAXA DE LUCRATIVIDADE TL=(LL+RT)x 100 7%
TAXA DOR RETORNO DO INVESTIMENTO TRI=(LL+11)x 100 60%

PAYBACK Payback=Il+LL 1 ano e seis mese
TIR 70%
VPL No excel "=VPL(10%;C22:G22)+B22" 3.133.459,42

SeTMA=10%a.a.




7.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE
CENARIO OTIMISTA (RECEITAS 10% MAIOR)

FLUXO DE CAIXA
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ANOS PRE ABERTURA ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
(a) Receita total (vendas) 14.652.000,00 16.483.500,00 18.543.937,50 19.100.255,63 | 19.673.263,29
Gastos operacionais variaveis 12.122.550,00 13.637.868,20 15.342.601,78 15.802.879,83 | 16.276.966,23
Gastos operacionais fixos 1.398.000,00 1.502.850,00 1.615.563,75 1.615.563,75 1.615.563,75
(b) Total de gastos (GF +GV) 13.520.550,00 15.140.718,20 16.958.165,53 17.418.443,58 | 17.892.529,98
(c) Lucro (Receita - Gastos Totais) 1.131.450,00 1.342.781,80 1.585.771,97 1.681.812,04 1.780.733,32
(d) Depreciagdo 96.000,00 96.000,00 96.000,00 96.000,00 96.000,00
(e) Investimento inicial + capital de giro 1.500.000,00 | - - - - -
(f) Fluxo de caixa livre - FCL (c+d-e) - 1.500.000,00 1.227.450,00 1.438.781,80 1.681.771,97 1.777.812,04 1.876.733,32
ANO1
Receita Total 14.652.000,00
(-) Gasto Variavel 12.122.550,00
(=) Lucro Bruto 2.529.450,00
- F
(-) Gasto Fixo 1.398.000,00
(=) Lucro 1.131.450,00

DADOS DO PLANO FINANCEIRO NO CENARIO OTIMISTA

INVESTIMENTO INICIAL (11)

1.500.000,00

RECEITATOTAL ANUAL (RT)

14.652.000,00

TOTAL DE GASTOS VARIAVEIS ANUAL (GV ou CV)

12.122.550,00

TOTAL DE GASTOS FIXOS ANUAL (GF ou CF)

1.398.000,00

LUCRO LIQUIDO ANUAL (LL)

1.131.450,00

CENARIO PESSIMISTA (RECEITAS 10% MENOR)

FLUXO DE CAIXA
ANOS PRE ABERTURA ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
(a) Receita total (vendas) 11.988.000,00 13.486.500,00 15.172.312,50 15.627.481,88 | 16.096.306,33
Pagamentos -
Gastos operacionais variaveis 9.918.450,00 11.158.255,80 12.553.037,82 12.929.628,95 [ 13.317.517,82
Gastos operacionais fixos 1.398.000,00 1.502.850,00 1.615.563,75 1.615.563,75 1.615.563,75
(b) Total de gastos (GF +GV) 11.316.450,00 12.661.105,80 14.168.601,57 14.545.192,70 | 14.933.081,57
(c) Lucro (Receita - Gastos Totais) - 671.550,00 825.394,20 1.003.710,93 1.082.289,17 1.163.224,76
(d) Depreciagdo - 96.000,00 96.000,00 96.000,00 96.000,00 96.000,00
(e) Investimento inicial + capital de giro 1.500.000,00 - - - - -
(f) Fluxo de caixa livre - FCL (c+d-e) 5 1.500.000,00 767.550,00 921.394,20 1.099.710,93 1.178.289,17 | 1.259.224,76
DRE
ANO1 ANO2
Receita Total 11.988.000,00 13.486.500,00
(-) Gasto Varidvel 9.918.450,00 11.158.255,80
(=) Lucro Bruto 2.069.550,00 2.328.244,20
. F F
(-) Gasto Fixo 1.398.000,00 1.502.850,00
(=) Lucro 671.550,00 825.394,20

DADOS DO PLANO FINANCEIRO NO CENARIO PESSIMISTA

INVESTIMENTO INICIAL (11)

1.500.000,00

RECEITATOTAL ANUAL (RT)

11.988.000,00

TOTAL DE GASTOS VARIAVEIS ANUAL (GV ou CV)

9.918.450,00

TOTAL DE GASTOS FIXOS ANUAL (GF ou CF)

1.398.000,00

LUCRO LIQUIDO ANUAL (LL)

671.550,00
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ANALISE EM DIFERENTES CENARIOS

ROKHO RECEITAS
ANO1 ANO? ANO3 ANO4 ANOS

OTISTA fexemplo 10% maior| 14,652,000,00 1648350000 1854393750 |  19.000255,63|  19.673.263.29
MAISPROVAVEL 13.320,000,00 1498500000 1685812500 | 1736386875 |  17.884.78481
PESSIVISTA evemplo 10% menor| 11.988.000,00 1348650000 | 15.07231250( 1562748188 |  16.096.306,33
INDICADOR OTIMISTA MAIS PROVAVEL PESSIMISTA

TIR (%) 90% 10% 56%
VPL(R9) 4.448,052,%6 313345942 | 237215150
PAYBACK (tempo) 133 1,66 213
PE (%) 55% 61% 68%

7.3 AVALIACAO SOCIAL

Aspectos sociais poderdo ser observados com a instalagdo do empreendimento, como
geracdo de emprego, renda e receita através de impostos pagos. Proporcionard também
acdes de responsabilidade social, tais como oportunidades de estagio para universitarios
e estudantes de cursos técnicos, reciclagem de residuos e acdes de conserva¢ao do meio
ambiente local.

8 CONSIDERACOES FINAIS

Com base no cendrio estudado e proposto, € mesmo optando-se por uma estratégia
conservadora, o plano de negdcios apresenta uma perspectiva viavel para o negdcio
proposto, com resultados possiveis de serem alcangados, se mostrando crivel e rentavel
em relagdo aos numeros finais demonstrados, além de demostrar potencial econdomico-
financeiro e diferencial competitivo. Com base nas informag¢des mercadoldgicas e
econdmico-financeiras, simulacdes, resultados e consideracdes, o plano de negocios
apresenta resultados que mostram projegdes firmes, fidveis e com potencial.
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