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RESUMO
No mercado de materiais de construcdo atual, é possivel observar seu crescimento de forma
nitida, segundo matéria publicada pelo Valor Econdmico o setor de varejo de material de
construcao elevou o seu faturamento em 2022, de acordo com estimativas do Instituto Brasileiro
de Economia (IBRE) da FGV em parceria com Associacdo Nacional dos Comerciantes de
Materiais de Construcdo (Anamaco), o setor faturou cerca de R$ 207 bilhdes em 2022, com um
crescimento de 2,5% em relagéo a 2021, para 2023 a entidade projeta um crescimento de 1% a
3% no faturamento. Desse modo, este plano de negdcios, oferece uma visdo abrangente,
abordando o objetivo de verificar a viabilizacdo econdmica da expansao interna da loja Guajara
Materiais de Construcéo, a sua justificativa e seus pontos-chaves. Adicionalmente, na Anélise
de Mercado h& detalhes minuciosos do mercado de materiais de construcdo na regido da loja
Guajara, abrangendo concorréncia, perfil dos clientes, tendéncias de consumo e oportunidades
de crescimento, com analises de SWOT e das cinco forcas de Porter. Além disso, o Plano de
Marketing delineia estratégias para aumentar a visibilidade, atrair e fidelizar clientes, cobrindo
comunicacdo, promocao, precificagdo, distribuicdo, objetivos, publico-alvo, posicionamento, 0
mix de marketing e o plano de acéo para suas estratégias. Do mesmo modo, a se¢do de Plano
Operacional oferece estratégias para otimizar processos internos, aumentar a eficiéncia
operacional e reduzir custos, com ac¢des em gestdo de estoques, compras, layout da loja e gestao
de pessoas. Por conseguinte, o Plano Financeiro projeta financas para quatro anos, incluindo
faturamento, custos, despesas, investimentos, fluxo de caixa, indicadores de rentabilidade e
lucratividade, abordando objetivos financeiros, projecGes de vendas, investimento necessario e
a andlise de viabilidade financeira. Finalmente, na Avaliacdo do Plano de Negdcios, em que séo
destacadas as conclusdes do Plano de Negdcios, mensurados os indicadores e é dado o veredito

sobre a viabilidade econémica da expansdo interna da loja Guajara Materiais de Construcao.

Palavras-Chave: Materiais de Construgéo. Plano de Negocios. Viabilidade. Expanséo



ABSTRACT
In the current construction materials market, substantial growth is evident. According to an
article by Valor Econdmico, the retail sector of construction materials increased its revenue in
2022. Based on estimates from the Brazilian Institute of Economics (IBRE) of FGV in
partnership with the National Association of Construction Material Retailers (Anamaco), the
sector generated approximately R$ 207 billion in 2022, showing a 2.5% growth compared to
2021. For 2023, the organization anticipates a revenue growth ranging from 1% to 3%. This
business plan provides a comprehensive overview, addressing the objective of assessing the
economic feasibility of the internal expansion of Guajara Construction Materials store, along
with its justification and key points. Moreover, the Market Analysis section provides detailed
insights into the construction materials market in the Guajara store's region, covering
competition, customer profiles, consumption trends, and growth opportunities. This includes
SWOT analysis and Porter's five forces analysis. Additionally, the Marketing Plan outlines
strategies to enhance visibility, attract and retain customers, encompassing communication,
promotion, pricing, distribution, objectives, target audience, positioning, marketing mix, and
the action plan for these strategies. Similarly, the Operational Plan section offers strategies to
optimize internal processes, increase operational efficiency, and reduce costs, involving
inventory management, purchasing, store layout, and personnel management. Consequently,
the Financial Plan projects finances for four years, including revenue, costs, expenses,
investments, cash flow, profitability indicators, and financial viability analysis. It covers
financial goals, sales projections, required investments, and the analysis of financial feasibility.
Finally, the Business Plan Evaluation section highlights conclusions, measures indicators, and
provides a verdict on the economic viability of the internal expansion of Guajara Construction

Materials store.

Keywords: Construction Materials. Business Plan. Viability. Expansion.
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1. SUMARIO EXECUTIVO.

O presente trabalho tem como objetivo, realizar um plano de negécios acerca da
viabilidade da reestruturacdo do mix de produtos e da area de venda da loja Guajara Material
de Construcdo, atraveés da analise e mensuracdo da viabilidade econdmica com base nos
produtos e estratégias escolhidas e dos investimentos que devem ser realizados para que seja
factivel a expansdo, projetando indicadores para a criagdo de possiveis cenérios. O projeto
engloba propostas para o setor de marketing, por meio da criacdo de ferramentas, analises e
plano de acdo, também para o setor operacional, onde é descrito como séo realizados 0s
processos que ja ocorrem na loja através da criacdo de ferramentas e elaboracdo de um plano
de acdo, e por fim no setor financeiro, onde foram confeccionadas analises, projecdes e
indicadores financeiros para concluir a viabilidade da reestruturagéo.

Atualmente, o espaco disponivel para a circulacdo de clientes é restrito e desordenado,
0 que motivou a empresa a reduzir a area do estoque com o objetivo de ampliar e reestruturar o
espaco destinado ao atendimento, a fim de proporcionar maior conforto e comodidade aos
clientes que visitarem a empresa. Além disso, a regido € de alta competitividade, abrigando
diversos concorrentes de grande porte da regido metropolitana de Belém, logo aumentar o0 mix
de produtos é uma necessidade da Guajara para alcancar uma posi¢do competitiva no mercado
belenense.

Dessa forma, o plano de negdcios busca estudar minuciosamente o mercado, desde 0s
clientes, fornecedores, concorrentes, mercado, produtos, estoque, dentre outros e tudo que
engloba o cenério desse segmento para que a empresa consiga realizar com sucesso a expansao
interna, de modo que a Guajara consiga se estruturar com o intuito de crescer cada vez mais,

tornando-se referéncia no ramo de vendas de material de construcao.

1.1. RESUMO DOS PRINCIPAIS PONTOS DO PLANO DE NEGOCIOS.

Segundo Dornelas (2012), o desenvolvimento de um plano de negdcios proporciona a
gestdo um roteiro fundamental para navegar com sucesso em sua jornada empresarial. Essa
estrutura ndo apenas permite que a gestdo adquira valiosa experiéncia e conhecimento, mas
também ajuda a estabelecer os pardmetros essenciais para a oferta de servigos, identificagdo do
publico-alvo, definicdo de objetivos, compreensdo do ambiente de mercado, analise dos
concorrentes e alocacdo eficaz de recursos (Dornelas, 2012). A empresa foi fundada para

aproveitar um galpéo localizado no bairro do Tapand, inicialmente vendia apenas alguns
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produtos e aos poucos foram aumentando sua variedade de produtos e atualmente
comercializam materiais de construcdo em geral, suas vendas tem foco em pessoas fisicas e
juridicas. Ademais, seu publico-alvo consiste em moradores das proximidades, de classe média
e baixa que estdo fazendo reformas em suas residéncias, também trabalham diretamentecom
arquitetos e engenheiros contratados por empresas de construcdo. Desse modo, conforme
pesquisas feitas pela equipe, 0 mercado de materiais de construgdo esta em alta. Deigual forma,
estimativas do Instituto Brasileiro de Economia (IBRE) da FGV, o setor faturou R$207,4
bilhGes em 2022.

Nesse sentido, em Belém, os lideres de mercado séo a Oplima e a Jurunense, no entanto
nas proximidades da loja, 0s concorrentes que mais se destacam sdo Maycon materiais de
construcdo, Jurunense e Feirdo da construcdo. Ademais, o proprietario identificou a necessidade
de aumentar seu mix de produtos, apds um aumento consideravel na procura por materiais de
construcao especificos para a construcdo civil de prédios e edificios, como por exemplo pisos
e revestimentos. Por conseguinte, foi feito um estudo dos fornecedores, para analisar a
qualidade, preco e condicOes de pagamento dos fornecedores de cimento poty, telhas brasilit e
diferentes variagdes de pisos e revestimentos em que os resultados foram positivos tanto em
qualidade, como preco, garantia.

Dessa maneira, para a elaboracdo de um plano de marketing eficiente que aumente a
visibilidade da loja, foram elaboradas as ferramentas dos 4P’s, 5w2h e Andlise de Swot
Cruzada. Outrossim, nos 4P’s, em promocao foram definidas as estratégias de trafego pago,
programa de fidelizacdo com cashback, estratégias com representantes comerciais para pessoas
juridicas e estratégias para atrair e reter clientes da regido com materiais de marketing local, em
produtos foram selecionados os produtos conforme uma pesquisa realizada com o0s
fornecedores, os produtos passaram uma selecao e 0s com mais saida dentre os itens repassados,
em praga o espago da empresa foi classificado como pequeno atualmente e com problemas de
distribuicéo ao longo da loja, em preco a Guajara é identificada por ter precos competitivos que
conseguem disputar com seus concorrentes. Sobretudo, para destrinchar as estratégias de
promocédo foram realizadas diversas 5w2h detalhando como sera feita cada estratégia e seus
respectivos custos, ja para a swot cruzada, foram criadas 4 estratégias, dentre elas a estratégia
ofensiva, que busca estabelecer parcerias com empresas e construtoras locais com descontos
especiais para 0s mesmos, a estratégia de reforco, que busca aumentar o estoque e organizar a
disposigdo dos produtos na loja, a estratégia defensiva que busca aumentar o mix de produtos
da empresa, e a estratégia confrontativa que visa impulsionar as redes sociais, através da criacdo

de campanhas de marketing geolocalizado, com marketing de contetdo local.
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O plano operacional demonstra o layout que sera utilizado para a reestruturacdo da loja,
além disso destaca uma capacidade produtiva de atendimentoda loja de 540 clientes mensais e
também foram realizados célculos da capacidade de estocagemindividual do armazém, onde a
capacidade de estocagem do cimento sera de 928 unidades, de telhas brasilit serd de 400
unidades, de pisos 45x45 sera de 64 caixas, de pisos 60x60 sera de 32 caixas, de revestimentos
32x45 serd de 72 caixas e a capacidade de estocagem do revestimento 33x60,5 sera de 54 caixas.
Além disso, para este plano serdo mapeados alguns processos operacionais com fluxogramas,
Processo de atendimento online, Processo de entrega ao Cliente, Processo de vendas na loja
fisica e Processo de Venda com o Representante Comercial. Em seguida, para o plano
operacional também foram escritos um diagrama de ishikawa e um ciclo PDCA para avaliar
problemas que a empresa possui, por fim foi realizado um quadro com necessidade de pessoal,
detalhando quais cargos serdo necessarios para contratar apos a reestruturacao.

De igual forma, o plano financeiro feito para a Guajard tem o objetivo de projetar os
investimentos fixos, capital de giro, investimentos pré-operacionais, investimentos totais,fontes
de recursos, estimativa de receita anual, investimento de custo unitario de matéria prima,custos
com materiais diretos e mercadores vendidas, estimativa com gastos de mao de obra, custos
com comercializagéo, custos com depreciacdo, custos fixos anuais, demonstracédo de resultado
do exercicio, cenéarios de projecdo de DRE, valor presente liquido, construcdo de cenarios e
indicadores de viabilidade para definir a viabilidade da reestruturacéo.

O plano financeiro foi feito com base nas informacdes fornecidas pelo gestorda empresa
para analise no relatério. Em adicdo, para esse trabalho foram analisados os produtos serdo
adicionados com 0 mix e suas diversas variacdes como pisos e revestimentos e também foram
adicionados os produtos que sdo considerados primordiais em vendas atualmente na loja que
sdo cimento poty e telhas brasilit. Os investimentos fixos da Guajara somaram R$173.859,45,
com base nas compras de méaquinas, veiculos, moveis e instalacbes que ocorrerdo.
Concomitantemente, a estimativa do estoque inicial é de R$96.997,00 somando todos os itens
considerados para os calculos do financeiro. Ainda assim, o caixa minimo da Guajara para a
projecdo é de R$43.275,20, somando um capital de giro de R$53.431,80, alémdisso o valor total
do investimento pré-operacional é de R$31.000,00, com isso o valor do investimento total é
estipulado em R$258.291,25, sendo a fonte de recurso totalmente de capital préprio.

Além disso, a estimativa de receita anual prevista sera de R$1.223.443,35, a estimativa
de custo unitario de matéria prima sera apenas o custo unitario da compra do produto. O custo

com CMD/CMV ¢ de R$512.209,98, outro fator € que os custos totais de comercializa¢do serdo
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de R$346.234,87. Em seguida, o valor da estimativa de custos de mdo com obra é de
R$7.480,07, j& os custos de deprecia¢do serdo apenas do veiculo adquirido totalizando uma
depreciacdo acumulada anual de R$13.297,20.

Por conseguinte, a estimativa de custos fixos anuais é de R$170.280,56 e a
demonstracdo de resultado do exercicio obteve um lucro operacional de R$200.329,70, ja o
valor presente liquido obteve um total de R$1.378.858,00. Por outro lado, a quantidade do ponto
de equilibrio de cada produto foi de: Cimento com uma quantidade de 6.123 ao ano, telhas
brasilit com uma quantidade de 960 ao ano, piso branco 45x45 com uma quantidade de 279 ao
ano e revestimento branco 32x25 com uma quantidade de 279 ao ano.

Dessa forma, para o plano financeiro foram realizados célculos sobre os indicadores de
viabilidade econdmica, somando uma lucratividade de 16,37% ao ano, uma rentabilidade de
77,56% ao ano e um prazo de retorno do investimento de 1 ano e 3 meses. Em seguida, foram
efetuadas projecdes de cendrios utilizando a DRE do trabalho, onde foi elaborado dois cenarios
sendo um pessimista de queda de 20% da receita da DRE e um otimista com um aumento de
20% da receita da DRE, totalizando um lucro operacional de R$6.929,00 para o cenario
pessimista e um lucro operacional de R$376.805,47 para o cenério otimista.

Por fim, foi realizada a avaliacdo do plano de negdcios por completo e analisando os
indicadores de viabilidade percebe-se que o0 negdcio € economicamente e estruturalmente
viavel, devido a seus indicadores extremamente positivos como um retorno sobre o

investimento de 77,56% ao ano.

1.2. OBJETIVOS.
1.2.1. Objetivo Geral.
Desenvolver um plano de negdcios com o objetivo de analisar, projetar e metrificar a

viabilidade econémica da expansdo interna da loja Guajara Materiais de Construcao.

1.2.2. Objetivos Especificos.
a) Analisar a concorréncia e saber como se diferenciar deles.
b) Elaborar um plano de agdo operacional, para aperfeicoar o layout, capacidade
operacional e processos operacionais da loja.
c) Desenvolver um plano de acdo de marketing que gere retorno financeiro a loja.

d) Estruturar um plano financeiro com base nas projecoes da expansao.
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1.3. JUSTIFICATIVA DA PESQUISA.
A pesquisa proposta tem como base 0 recente crescimento expressivo no varejo de

materiais de construcdo, evidenciado por um aumento de 16% em 2021, segundo dados da
Anamaco em colaboragdo com o FGV IBRE. O setor, que ja havia registrado um crescimento
de 11% em 2020, enfrenta desafios e oportunidades em 2022. Um dos principais desafios
identificados é a necessidade premente de digitalizacdo, visto que o segmento ainda opera de
maneira predominantemente analdgica e offline. A pesquisa visa explorar estratégias eficazes
para superar esse desafio, destacando a importancia da inovagdo tecnoldgica e da automagéo de
processos para garantir eficiéncia operacional diante das demandas do mercado contemporaneo.

Além disso, a justificativa ressalta a automacéao de processos como uma oportunidade
crucial para o setor de varejo de materiais de construcdo. A velocidade e a precisdo nos
processos de compra sdo fundamentais para atender as expectativas dos consumidores
contemporaneos, que sao imediatistas e pouco fiéis as marcas. A pesquisa propde explorar como
a automacdo pode ndo apenas atender prontamente as multiplas demandas do setor, mas
também contribuir para a competitividade, boa reputacdo e aumento de lucros, elementos
essenciais para o desenvolvimento sustentavel das lojas de materiais de constru¢cdo em um
ambiente comercial em constante evolugéo.

O setor de material de construcdo é um campo altamente competitivo e estratégico,
atraves de uma reunido entre equipe e o0 gestor da empresa, 0 mesmo demonstrou ao grupo seu
interesse em realizar a expansao devido ao alto crescimento do ramo na regido que a sua loja
esta inserida, visualizando uma oportunidade de mercado ao perceber que existem certos mix
de produtos que ndo sdo vendidos por seus principais concorrentes do local.

A pesquisa propde-se a analisar a viabilidade econémica da expansdo interna de uma
loja de material de construcédo, para realizar um estudo de exequibilidade desse modelo, para
averiguar tal exequibilidade sera necessario realizar os seguintes pontos: estudo dos clientes,
pesquisa de fornecedores, pesquisa de concorrentes, plano de marketing, plano operacional e
plano financeiro.

Por fim, ao estudar os resultados obtidos pela pesquisa sera possivel apresentar ao gestor
as principais oportunidades e como aproveita-las de maneira eficaz, e também seus principais

riscos podendo desenvolver previamente estratégias de contingéncia para enfrenta-los.
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1.4. DADOS DOS EMPREENDEDORES, EXPERIENCIA PROFISSIONAL E
ATRIBUICOES.

A empresa Guajard Materiais de Construgdo, foi criada em meio a crise, com uma
sociedade familiar, oriunda de outros projetos voltados para a &rea de construcdo, possuiam um
espaco de galpédo ocioso, onde decidiram entrar no mercado apenas vendendo cimento, e foram
crescendo seu mix de produtos conforme a demanda do publico local. Desse modo, atualmente
0 socio é Julio Fonseca que possui 100% da empresa e 0 administrador ativo € seu filho Gustavo
Uliana, que toma as decisdes de gestdo e desenvolvimento do negocio. Além disso, ambos

possuem formacao na area de engenharia civil e ttém conhecimento sobre as necessidades desse

mercado.
Quadro 1 — Dados dos Sécios.
Nome dos Sécios Atribuicdo Contato
Jodo Jalio Sobreira de Araujo Proprietério (91) 98182-1763
Fonseca
Gustavo Uliana Fonseca Administrador (91) 98149-7779

Fonte: Autores (2023).

1.5. MISSAO DA EMPRESA.
Fornecer solugdes em materiais de construcéo e servigos de qualidade, visando superar

as expectativas dos clientes por meio de um atendimento personalizado e pre¢os competitivos.

1.6. VISAO DA EMPRESA.

A visdo da empresa tem como objetivo ser a principal referéncia no mercado de
materiais de construcdo do estado do Pard, oferecendo a mais completa linha de produtos e
servicos de qualidade superior, com atendimento personalizado, eficiente e sustentavel,
contribuindo para a realizagdo dos sonhos de nossos clientes e o desenvolvimento da

comunidade.

1.7. VALORES ORGANIZACIONAIS.

Os valores organizacionais da empresa s&o: Etica, responsabilidade social, honestidade
e profissionalismo, buscando como esséncia ofertar produtos da mais alta qualidade, e além
disso demonstrar aos seus principais stakeholders seu comprometimento, eficiéncia e

transparéncia em realizar seu trabalho.
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1.8. SETOR DE ATIVIDADE.

A Guajara, empresa de materiais de construcdo localizada em Belém, se classifica no
Cadastro Nacional de Atividades Econdmicas (CNAE) com o cédigo 47.44-0/01 - Comércio
varejista de materiais de construcdo em geral. Esse codigo se refere a empresas que
comercializam materiais de constru¢do em geral, como tijolos, cimento, madeira, vidros, entre
outros. O CNAE é uma classificacdo usada para identificar as atividades desenvolvidas por
empresas em todo o Brasil.

Ao se classificar corretamente no CNAE, a empresa pode se beneficiar de incentivos
fiscais e de outras politicas publicas voltadas para o setor de materiais de construgdo. Além
disso, a classificacdo correta também permite que uma empresa participe de licitagdes e
concorréncias publicas, o que pode permitir que as empresas estejam registradas em
determinados CNAEs.

1.9. NATUREZA JURIDICA.

A Guajara possui uma classificacdo juridica de Sociedade Limitada (LTDA). Esse tipo
proposto se caracteriza pela responsabilidade limitada dos s6cios, ou seja, eles respondem pelas
dividas da empresa apenas até o limite do capital social investido.

Desse modo, podemos classifica-la como microempresa de acordo com a legislacdo
brasileira, pois sua receita bruta é igual ou inferior a 360 mil reais por ano.Como microempresa,
a Guajara pode se beneficiar de algumas politicas publicas adotadas para esse segmento,
conforme estabelecido no Estatuto Nacional da Microempresa e da Empresa de Pequeno Porte,
criado pela Lei Complementar n® 123/2006. Essa legislacdo reconhece a importancia desses
empreendimentos e estabelece diretrizes que visam simplificar o processo de abertura e
fechamento de empresas, reduzir a carga tributaria e oferecer oportunidades especificas, como a

participacao em licitacOes exclusivas para micro e pequenas empresas.
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1.10. ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO.

A Guajara possui uma gestao financeira eficiente e responsavel. A loja se enquadra no
Simples Nacional, um regime tributéario simplificado que permite que microempresas paguem
menos impostos e contribui¢bes. Desse modo, a opcdo por ele facilita a gestdo financeira da
empresa, ja que simplifica o pagamento de impostos e contribuicdes e reduz a burocracia.

Dessa forma, o Documento de Arrecadacédo do Simples Nacional (DAS) é o documento
que permite que as empresas optantes pelo Simples Nacional pagam seus impostos e
contribuicdes de forma unificada. Esse documento é gerado mensalmente e contém todas as
informagdes necessarias para 0 pagamento dos tributos. Além disso, 0 documento também
mostra o valor de cada tributo separadamente, permitindo que a empresa tenha uma viséo clara

de como seus impostos estdo sendo calculados.

1.11. CAPITAL SOCIAL.

Ao se tratar do capital social, refere-se aos recursos financeiros investidos pelos
proprietarios em uma empresa. Esses recursos representam a participacdo dos proprietarios no
negacio e sdo registrados no balanco patrimonial. Desse modo, € uma das principais fontes de
financiamento para a empresa e representa a quantia de dinheiro que os proprietéarios estdo
dispostos a investir na empresa em troca de uma participagcdo no seu capital. Além disso, o
capital social pode ser utilizado como garantia para empréstimos e financiamentos, pois

representa uma fonte de recursos financeiros solidos e confiaveis.

Quadro 2 - Capital Social.

Nome do Sécio Capital Social % de participagdo
Jodo Julio Sobreira de Aradjo R$ 206.513,00 100%
Fonseca

Fonte: Autores (2023).
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2. ANALISE DE MERCADO.

Para a analise de mercado nao foi possivel realizar uma pesquisa de campo, por ser uma
area altamente competitiva e dindmica devido a diversos fatores, a constante rotatividade de
clientes tornou desafiador para a equipe realizar a pesquisa neste ambito, devido a essa
complexidade em segmentar esse mercado pulverizado. Dessa forma, a equipe buscou realizar
um diferente estudo de mercado através das 5 forcas de Porter, onde cada forca analisaria
diferentes tipos de aspectos, sendo eles: Possibilidade de entrada de novos concorrentes,
rivalidade entre as empresas existentes no setor, ameaca de produtos substitutos, poder de
negociacao dos compradores e poder de negociacdo dos fornecedores e também foi realizada
uma coleta de dados secundarios para a classificacdo dos clientes da Guajara.

Em relacdo ao presente mercado de materiais de construcdo que a empresa se insere, foi
apresentado pela gestdo em reunido que o0 mesmo € segmentado pelos seguintes pontos: Preco,
Qualidade e Renda. Sendo seu publico alvo geral de acordo com os dados de seu sistema,
pessoas de 18 a 75 anos de qualquer género, segmentando esse publico entre pessoas fisicas e
juridicas. Em relacdo as pessoas fisicas, sdo cidadaos considerados de classe C que possuem 0
ensino médio completo e se situam proximo a regido da loja, na rodovia do Tapand. No que se
refere a pessoas juridicas a empresa busca construtoras, empresas e profissionais do segmento
de obras, onde podem estar utilizando os produtos da loja no seu dia a dia e fazendo compras
recorrentes.

No presente momento, existem cerca de 10 a 12 concorrentes diretos e indiretos na
regido que se situa a Guajara, com destaque para seus principais concorrentes que sao home
centers, como: Jurunense e Feirdo da Construcdo. Além disso, a area possui diversas empresas
de portes menores ou semelhantes a da empresa que também se destacam pelo seu preco e
qualidade, como: Maycon Materiais de Construcdo, Varejao da Construcdo, etc.

O entorno externo que exerce influéncia, seja favoravel ou desfavoravel, compreende
concorrentes, consumidores e diversos elementos como fatores politicos, econdmicos, sociais,
culturais, legais e tecnologicos. Ao avaliar esses elementos, examinamos as potenciais ameacas
e oportunidades para o empreendimento. A analise ndo pode desconsiderar o ambiente interno
da empresa, que abarca aspectos cruciais para seu funcionamento, como equipamentos,
tecnologia, recursos financeiros e humanos, além dos valores e objetivos que orientam suas
acOes. Essa abordagem ampliada permite identificar as forgas e fraquezas que impactam
positiva ou negativamente no desempenho empresarial. Tal analise desempenha papel crucial
na definicdo das estratégias do Plano de Marketing e nas decisdes fundamentais para o sucesso

do negocio.
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Quadro 3 - Ambiente Externo e Ambiente Interno.

Ambiente externo

Fatores politicos econdmicos

Leis que impactam o segmento de Materiais de
Construcdo, Aumento/Diminuicdo do salario
minimo, Aumentos de taxas em construcdes,
Aumento/Diminuicdo  de  impostos  no
segmento, Mudanca de governo,

Crescimento/Diminuicdo do segmento

Fatores Sociais culturais

Taxa de populacdo, Crescimento da regido,

Aumento das construcdes de terrenos na regido

Fatores legais

Normas de seguranca do trabalho, Legislacdes
especificas do segmento, Leis trabalhistas, Leis

do consumidor

Fatores tecnolégicos

Impacto das redes sociais na area, Automacéo
de alguns setores do segmento, utilizacdo de
novos sistemas que ajudem na gestdo de
maneira geral

Tendéncias

A tendéncia da empresa é buscar se diferenciar
das suas concorrentes que atualmente buscam se
aproximar dos mercados de home center,
enquanto a Guajara busca se diversificar

trazendo produtos bem especificos

Mercado concorrente

Grande parte dos concorrentes diretos é de
porte semelhante a loja da Guajara, sendo uma
regido em desenvolvimento. Exceto, por duas
lojas maiores que competem em um ambito de

Home center na regido.

Mercado fornecedor

O mercado de fornecedores no setor €
altamente competitivo e se mantém em
constante  mudanca, sendo  necessario
estabelecer relagcBes ou negociagdes regulares

para obter as melhores oportunidades.

Mercado Consumidor

7

Grande parte do mercado é movido por
necessidades imediatas entdo ha importancia em
ter estoques, os consumidores da regido lidam
dessa forma enquanto que as empresas que
compram com a loja e com seus concorrentes,
buscam lojas que possuam o maior leque de
produtos para atender suas necessidades até o

minimo detalhe em meio a essa variedade.
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Ambiente Interno

Recursos humanos atuais e necessarios

Possui duas pessoas na gestdo de pessoas em
um sistema menor, Serd necessaria uma
melhoria nesse sistema para acompanhar o

desenvolvimento da empresa.

Idade e capacidade dos equipamentos

Software de controle empresarial de estoque em
uso ha 5 anos com capacidade limitada,
caminhdo de cacamba aberta de cerca de 10

anos, que pode carregar até 10 toneladas.

Estrutura fisica existente e necesséria (falta de espago)

A loja j& possui um espaco de 250 metros
quadrados, no entanto podem ser melhor
utilizados, sendo necessaria uma reformulacéo

para o espagco fisico ser melhor aproveitado.

Localizacdo

Rodovia do Tapand - Tapand, Belém-PA.

Tecnologia disponivel e necesséria

Computadores e periféricos, sistema ERP para
gestdo empresarial e sistema de seguranca. Sera
necessaria a expansdo desses sistemas e
melhorias de software para acompanhar o

desenvolvimento da loja.

Disponibilidade de recursos financeiros e acesso a créditos

A situacdo de crédito da empresa é positiva por
ser uma boa pagadora e ha capital em caixa para
fazer modificacBes imediatas.

Cultura e estrutura organizacional existente

A cultura trabalhada atualmente ¢é de
honestidade, transparéncia, qualidade e
profissionalismo. Em que a estrutura é
administrada por um gestor estratégico, uma
gestora operacional, uma contadora, uma
gerente administrativa, um vendedor e trés
funcionérios para entrega e carregamento de

pedidos.

Préticas de gestdo aplicadas e necessarias de implantagdo

Atualmente mesmo ao buscar a eficiéncia, a
empresa ainda possui problemas com sua gestéo
de estoque, que necessita de mais atencdo, ou
ponto de implantacdo seria na capacitacdo
aprofundada dos colaboradores e na maior
busca de feedbacks dos clientes, que atualmente

nao sdo coletados.

Imagem da empresa no mercado, na perspectiva dos

clientes, concorrentes e fornecedores

Em relagdo ao mercado é uma empresa
emergente que trabalha de forma profissional,

em relagdo aos clientes se trata de uma loja
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honesta que lhes agrega em custo-beneficio,para
0s concorrentes é vista como uma loja quepode
se desenvolver ao longo dos anos e adquirir a
confianga do mercado de forma que eles estéo
atentos ao seu crescimento e ao se tratar dos
fornecedores a loja é vista como uma boa
pagadora que trabalha de forma

transparente.

Reconhecimento de marca E uma empresa relativamente pequena mas que
pela sua qualidade e trabalho honesto ja é
reconhecida como uma boa loja para o0s
compradores da regido préxima a ela.

Fonte: Autores (2023).

Com base nas informacdes fornecidas sobre a empresa Guajara no setor de Materiais de
Construcdo, € evidente que a empresa enfrenta desafios e oportunidades significativas. No
ambiente externo, a Guajard é impactada por fatores politicos, econdémicos e sociais, como
mudancas nas leis, taxas e condi¢cdes econdmicas. No entanto, a regido em crescimento e a
demanda por materiais de construgdo representam oportunidades. A empresa deve manter-se
atenta as normas legais, tendéncias tecnologicas e de mercado para se manter competitiva.

Internamente, a Guajara precisa aprimorar seus recursos humanos e sistemas, incluindo
a gestdo de pessoas e a capacidade de seu software de controle de estoque. A otimizacdo do
espaco fisico da loja € crucial para melhor aproveitar o local j& existente. Além disso, a expansao
e aprimoramento dos sistemas tecnologicos sd@0 necessarios para acompanhar o
desenvolvimento da empresa. A cultura de honestidade, transparéncia e qualidade é uma
vantagem competitiva que a empresa deve continuar a cultivar.

No mercado, a mesma € percebida como uma empresa emergente que opera de forma
profissional, o que estabelece uma base sdlida para conquistar a confianca de clientes,
concorrentes e fornecedores, apesar de seu tamanho relativamente pequeno. Esse
reconhecimento de marca positivo deve ser aproveitado como uma alavanca para o crescimento
futuro. Em resumo, a empresa esta bem posicionada para crescer, mas precisa enfrentar seus

desafios internos e externos de maneira estratégica e proativa.
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2.1. DEFINICAO DO PUBLICO-ALVO OU SEGMENTAGAO.

A Guajara, esta presente em um mercado dinamico e altamente competitivo. Diante da
diversidade e pulverizacdo do publico, por ter uma vasta diversidade de concorrentes
competindo entre si, levando a uma divisdo da base de clientes muito alta. Com isso, optou-se
por uma abordagem estratégica de segmentacdo. Diferentemente de criar uma persona
especifica, a loja reconhece a necessidade de analisar os clientes em grupos distintos,
considerando suas caracteristicas, necessidades e comportamentos variados.

Sobre esse publico, a loja fica localizada em uma regido periférico de Belém, no bairro
do Tapand, onde reside uma populacéo de baixa renda que recebe até no maximo trés salarios.
Diante disso foi feita uma pesquisa interna na loja para identificar seu perfil de acordo com sua
geolocalizacéo.

Dessa forma, os mercados explorados pela empresa tratam-se de produtos chave que
consumidores locais e empresas procuram do que ha melhor no mercado da construgdo. O bairro
do Tapand é cercado por diversos outros bairros, como por exemplo: Pratinha, Tenoné, Icoaraci,
entre outros. A necessidade destes bairros por produtos basicos cresce a cada ano, trazendo
bastante demanda para a empresa. Desse modo, a comercializagdo de produtos chave permite
uma adaptacdo agil as demandas de seu mercado diversificado, assegurando que a mesma possa

atender de maneira eficiente uma ampla gama de pefis de consumidores no setor da construcéo.

2.1.1. Fatores Geograficos.

O potencial de mercado da empresa € amplo, pois faz entregas para outras cidades do
entorno de Belém, como interiores e cidades vizinhas. Conforme o passar dos anos é possivel
notar um crescimento de pedidos de materiais por essas localidades vizinhas, com isso, nota-se
que é um mercado crescente e com bastante oportunidades de crescimento para a empresa

explorar.
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2.1.2. Fatores Demograficos.
O fator demogréfico foi feito com base nos dados coletados nas visitas realizadas na loja
e através de informagdes obtidas através do gestor. Com base nesses dados foram elaboradas as

tabelas 4 e 5 sobre os clientes pessoa fisica e pessoa juridica.

Quadro 4 - Pessoa Fisica.

Pessoa fisica
Faixa etéria 20 a 75 anos
Sexo Masculino e feminino
Renda de R$ 1.320,00 a R$ 35.000
Idade 35 anos
Educagio Superior incompleto e completo

Fonte: Autores (2023).

Quadro 5 - Pessoa Juridica.

Pessoa juridica
Faixa etéria 25 a 75 anos
Sexo Masculino e feminino
Renda de R$ 5.000 a R$ 65.000
Idade 35 anos
Educagio Superior incompleto e completo

Fonte: Autores (2023).

2.1.3. Fatores Psicogréficos.

A segmentacdo psicografica considera os aspectos psicolégicos, comportamentais,
valores, estilo de vida e interesses dos clientes. No caso da Guajara, que é uma loja de materiais
de construcdo em um bairro periférico com um puablico predominantemente de baixa renda, €
importante citar que existem grupos de consumidores.

Em um bairro periférico de baixa renda, a loja de materiais de construgéo se depara com
uma diversidade de consumidores. Entre eles, destacamos os Econémicos Praticos, que
valorizam a simplicidade e preferem materiais duraveis e acessiveis. Também temos 0s
Ecoconscientes Comunitarios, que se preocupam com o0 meio ambiente e buscam solucfes
construtivas sustentaveis. Os Criativos Personalizados séo apaixonados por design de interiores
e procuram materiais Unicos para personalizar suas casas. Os Praticos Sem Tempo, por sua vez,
priorizam materiais de baixa manutengdo para uma vida mais facil.

Além disso, o0s Preocupados com a Seguranca valorizam a durabilidade e a
confiabilidade dos produtos que escolhem para suas residéncias. Compreender e atender a esses
diferentes grupos psicogréficos é essencial para oferecer uma experiéncia de compra que atenda
as necessidades e preferéncias Unicas de cada cliente.
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2.1.4. Fatores Comportamentais.

E possivel observar que na Guajara existem diferentes comportamentos de compra entre
os clientes. Os Compradores Leais sdo uma parte fundamental da clientela, pois confiam na loja
para a maioria de suas necessidades de construcao, valorizando a consisténcia e a familiaridade
que a Guajara oferece. Eles buscam produtos de qualidade e atendimento personalizado.

Por outro lado, temos os Compradores Eventuais, que podem n&o frequentar a loja com
a mesma regularidade, mas estdo sempre em busca de ofertas sazonais e descontos atrativos.
Para eles, a oportunidade de economizar é um fator determinante em suas decisfes de compra.
O desafio estad em equilibrar a fidelizacdo dos Compradores Leais € a atragcdo dos Compradores
Eventuais, oferecendo uma gama de produtos de qualidade e promog¢6es que atendam a ambos

0S grupos, contribuindo para o sucesso sustentavel da empresa.

2.2. DEFINICAO DO POSICIONAMENTO DE MERCADO.

A Guajara é uma loja de pequeno porte localizada no tapana, tem um porte de loja de
constru¢do que vende produtos do dia a dia e “um pouco de tudo”. Os moradores da regido
recorrem a Guajard com problemas urgentes como vazamentos de agua, danos elétricos e
aquisicao de ferramentas, aléem de vender seus produtos em larga escala para pessoas juridicas.
Apresenta bons pregos, com valores acessiveis, aceitando inclusive cheque moradia, e esta
voltado para o publico de pessoas de classe C e construtoras menores, engenheiros e arquitetos
independentes.

A Guajaré deseja transmitir aos seus clientes o perfil de uma loja profissional, confidvel,
acessivel para todos os publicos com bons precos, versatil em seu estoque de produtos, utilitaria,
com um ambiente organizado, harmdnico e limpo, excelente atendimento e beneficios para os
clientes no pés-venda como programas de fidelidade. Vista pelos concorrentes como um
estabelecimento forte em vendas com grande presenca no mercado e fluxo de vendas, com uma
rede de clientes fiéis, bom atendimento, pregos competitivos e com uma variada rede de
produtos que atendam as necessidades do consumidor.

A pesquisa de mercado é uma ferramenta fundamental para as empresas entenderem o
seu publico-alvo e as necessidades do mercado em que estdo inseridas. Ao realizar uma pesquisa
de mercado, as empresas podem colher informacdes valiosas sobre seus clientes, concorrentes,

tendéncias de mercado e oportunidades de negécios.
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Analisando o mercado de materiais de construcdo atual, percebe-se que 0 mesmo esta
em alta, segundo matéria publicada pelo Valor Econdmico o setor de varejo de material de
construgao elevou o seu faturamento em 2022, de acordo com estimativas do Instituto Brasileiro
de Economia (IBRE) da FGV em parceria com Associacdo Nacional dos Comerciantes de
Materiais de Construgdo (Anamaco), o setor faturou R$ 207,4 bilhdes em 2022, com um
crescimento de 2,5% em relacéo a 2021, para 2023 a entidade projeta um crescimento de 1% a
3% no faturamento.

Com isso, nota-se as oportunidades de crescimento dentro desse mercado para empresas
varejistas do setor, ja que devido a pandemia muitas familias e empresas deixaram suas obras
paradas devido aos altos custos para se manter durante muito tempo, por causa desses fatores
hoje as reformas e construcdes levam anos para serem finalizadas, se tornando oportunidades

para diversas lojas do segmento, como a Guajara.

2.3. ESTUDO DOS PRODUTOS-ALVO.

Observando o cenario de modificacdo interna pretendido pela gestdo, certamente o
objetivo do relatorio é compreender a diferenciacdo da concorréncia de forma com que crie um
mix de produtos especificos para a comercializacdo em sua loja. Em sintese, 0 mix de produtos
que serd criado, agregara valor ao negécio de maneira que a empresa seja referéncia no mercado
de materiais de construcdo e alcance seus objetivos em sua regido, além disso, serd uma
oportunidade de expansdo dentro do mercado, maior competitividade e maior chance de atrair
novos clientes.

De acordo com um levantamento feito pela Fundacdo Getulio Vargas (FGV) apontou
que houve um crescimento de 8% no faturamento do setor de materiais de construgéo civil no
ano de 2021. Os dados mais recentes da Associacdo Brasileira da Industria de Materiais de
Construcdo (ABRAMAT) indicam um aumento na producgédo do setor em comparagdo com o
ano anterior, mas ainda abaixo dos niveis pré-pandemia. A expectativa é que o setor continue a
se recuperar gradualmente, & medida que a economia se recupera e as atividades econdmicas
voltem ao normal.

Para a realizacdo do trabalho, foram selecionados os principais produtos vendidos pela
empresa no dia a dia, que sdo: Cimento e Telhas Brasilit, e também dois novos mix que
atualmente sdo trabalhados de forma minima e a gestdo busca adicionar em sua loja por sua
grande procura, que sdo: Pisos e Revestimentos. Dessa forma, a equipe realizou pesquisas de
cotacdo de precos com diversos fornecedores que ja eram mapeados pela geréncia com o intuito
de verificar os possiveis melhores parceiros para a empresa fazer negécio ao adicionar esses

novos produtos.
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2.4. ESTUDO DO MERCADO

A andlise do setor revela-se fundamental para compreender a dindmica competitiva e a
atratividade do ambiente em que uma empresa esta inserida. De acordo com a metodologia
proposta por Gohr (2008, p. 192), a abordagem adotada baseia-se no modelo das cinco forgas
competitivas de Porter. Nesse contexto, Gohr destaca que, ao avaliar as intensidades dessas
forcas, é possivel determinar o grau de atratividade do setor, considerando, por exemplo, alta
intensidade como sindnimo de pouca atratividade e vice-versa. A aplicacdo pratica desse
modelo envolve a anélise da intensidade das for¢cas por meiode um sistema de notas, conforme
esclarecido por Gohr (2008). Para cada afirmacao relacionadaao setor, sdo atribuidas notas que
variam de 1 a 5, indicando desde afirmacdes absolutamente falsas até totalmente corretas. Além
disso, é estabelecido um critério de classificacdo da intensidade das forcas, dividindo-as em
baixa, média e alta, com base nos intervalos de pontuacdo de 0 a 34, 35 a 70 e 71 a 100,
respectivamente. Essa abordagem estratégica proporciona uma visdo abrangente da
competitividade do setor, permitindo uma tomada de decisdo embasada e eficaz no ambiente

empresarial.
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2.4.1. Forga 1 - Possibilidade de Entrada de Novos Concorrentes.
No quadro abaixo € feita a analise da possibilidade de entrada de novos concorrentes no

mercado de material de construcéo.

Quadro 6 - Possibilidade de Entrada de Novos Concorrentes.

Fatores Nota
E possivel ser pequeno para entrar no negocio 5
Empresas concorrentes tm marcas desconhecidas, ou os clientes ndo séo fiéis. 3
E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e outras despesas 2

para implantar o negécio.

Os clientes ter@o baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores. 3
Tecnologia dos concorrentes ndo é patenteada. Ndo é necessario investimento em 3
pesquisa.

O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento. 5
N&o hé exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou limitam a entrada 5

de novas empresas.

Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negocio ou custos altos. 3

E improvéavel uma guerra com 0s novos concorrentes. 4

O mercado ndo esté saturado. 3
Total 36

Fonte: Autores (2023).
A intensidade da forca, calculada com base na formula fornecida, é determinada

multiplicando o resultado da expressao (36 - 10) dividido por 40 por 100. Esse célculo resulta
em 0,65, que, multiplicado por 100, equivale a uma intensidade de forca de 65%. A formula
inicial considera uma escala total de 10 a 40, e o valor obtido representa a porcentagem
correspondente dentro desse intervalo, indicando a forca relativa. A intensidade da forca 1 no
setor € média. O grau de atratividade do setor MEDIO.

A intensidade da Forga 1 que trata da possibilidade de entrada de novos concorrentes no
setor é calculada somando os pontos atribuidos aos diferentes fatores que afetam essa
possibilidade em que a pontuacdo total obtida é 36. Portanto, a intensidade da Forca 1 no setor
é de 65%. Isso significa que, com base nos fatores considerados, a possibilidade de entrada de
novos concorrentes no setor € média. O grau de atratividade do setor também ¢é classificado
como MEDIO. Isso indica que ha oportunidades para novos concorrentes, mas também existem

algumas barreiras que podem dificultar sua entrada no mercado.
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2.4.2. Forga 2 - Rivalidade Entre as Empresas Existentes no Setor.
No quadro abaixo é feita a analise da rivalidade entre as empresas existentes no setor de

material de construcéo.

Quadro 7 - Rivalidade Entre as Empresas Existentes no Setor.

Fatores Nota
Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio em termos de tamanho e 3
recursos.

O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento. Uns prosperam em 5

detrimento de outros.

Custos fixos altos e pressédo no sentido de vender o0 maximo para cobrir estes custos. 1
Acirrada disputa de precos entre 0s concorrentes 4
N&o h& diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos concorrentes 4
E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do negdcio. 3
Total 20

Fonte: Autores (2023).

Com base na analise do quadro a intensidade da Forca 2 é calculada utilizando a formula
fornecida, onde o total € subtraido por 6 e o resultado € dividido por 24, sendo entdomultiplicado
por 100. Para a expressdo dada, isso resulta em um calculo de (20 - 6) dividido por 24, que é
igual a 14 dividido por 24. Esse valor, 0,58, é entdo multiplicado por 100, resultando em uma
intensidade de forca de 58%. A férmula considera uma escala total de 6 a 24, e o resultado
obtido representa a porcentagem correspondente dessa intensidade dentro desse intervalo
especifico. A intensidade da forca 2 no setor é média. O grau de atratividade dosetor € médio.

A intensidade da forca 2 que fala da rivalidade entre as empresas existentes no setor foi
avaliada com base em Vvarios fatores que afetam a competi¢cdo no mercado em que a pontuacdo
total obtida foi de 20. Por conseguinte, a intensidade da forca no setor é de 58%. Isso indica que
a rivalidade entre as empresas existentes no setor € média. O grau de atratividade do setor
também ¢é classificado como médio. Isso sugere que hd competicdo no mercado, com um
equilibrio entre os concorrentes, mas também algumas pressées devido ao lento crescimento do

setor, custos fixos elevados e disputa de precos acirrada.
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2.4.3. Forga 3 - Ameagca de Produtos Substitutos.

No quadro abaixo é feita a analise da ameaca de produtos substitutos aos produtos da

Guajara.
Quadro 8 - Ameaca de Produtos Substitutos.
Fatores Nota
\Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 1
Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas existentes no 1
negocio.
Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover sua 1

imagem e dos produtos

Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expansdo,aumentando a 1

concorréncia.

Total 4
Fonte: Autores (2023).

Com base na analise a intensidade da Forca 3 é determinada utilizando a formula
fornecida, na qual o total € subtraido por 4, e o resultado é dividido por 16, sendo multiplicado
por 100. No caso especifico dessa expressdo, a opera¢do resulta em (4 - 4) dividido por 16, que
é igual a 0 dividido por 16. O produto final, 0, multiplicado por 100, resulta em uma intensidade
de forca igual a 0%. Essa férmula considera uma escala total de 4 a 16, e o valor obtido reflete
a porcentagem correspondente dessa intensidade dentro desse intervalo especifico, indicando
que a Forga 3 ndo apresenta intensidade nesse contexto particular. A intensidade da forca 3 no

setor € baixa. O grau de atratividade do setor é alto.

A intensidade da forca 3 que explora a ameaca de produtos substitutos foi avaliada com
base em diversos fatores que afetam a possibilidade de novos produtos substitutos no mercado
em que a pontuacao total obtida foi 4. Dessa forma, a intensidade da for¢a 3 no setor é de 0%.
Isso significa que a ameaca de produtos substitutos € baixa. O grau de atratividade do setor é
classificado como alto. Isso indica que, no momento, ndo ha uma grande quantidade de produtos
substitutos que representem uma ameaca significativa para as empresas existentes no negocio,

tornando-a uma &rea interessante a ser investida.
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2.4.4. Forga 4 — Poder de Negociagdo dos Compradores.
No quadro abaixo ¢ feita a analise da possibilidade de entrada de novos concorrentes no

mercado de material de construcéo.

Quadro 9 - Poder de Negociagdo dos Compradores.

Fatores Nota

A [Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte pressdo por 3

precos menores.

B (O produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos do 3
comprador.

C |Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo padronizados. 4

D |[Clientes ndo tém custos adicionais significativos, mudarem de fornecedores. 4

E [H& sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos adquiridos no 1
setor.

F |0 produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial para melhorar os 1

produtos do comprador.

G [Clientes sdo muito bem informados sobre precos e custos do setor. 3

H [Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 3
Total 22
Fonte: Autores (2023).

A intensidade da Forca 4 é calculada utilizando a férmula fornecida, na qual o total é
subtraido por 8, o resultado é dividido por 32 e multiplicado por 100. No caso apresentado, a
operacdo resulta em (22 - 8) dividido por 32, que € igual a 14 dividido por 32. Esse valor, 0,43,
é entdo multiplicado por 100, resultando em uma intensidade de forca de 43%. A férmula
considera uma escala total de 8 a 32, e o resultado reflete a porcentagem correspondente dessa
intensidade dentro desse intervalo especifico, indicando a magnitude relativa da Forca 4. A
intensidade da forca 4 é média. O grau de atratividade do setor & médio.

A intensidade da forca 4 trata do poder de negociacdo dos compradores em que foi
avaliada considerando inumeros fatores que afetam a capacidade dos compradores de
influenciar as empresas no mercado em que a pontuacdo obtida foi 22. A vista disso, a
intensidade da forca no setor é de 43%. Isso indica que o poder de negociacado dos compradores
é mediano, ou seja, 0 grau de atratividade do setor também é classificado como médio. Isso
sugere que os compradores tém alguma capacidade de pressionar por pregos menores, mas nao
é uma influéncia extrema, e ha outros fatores em jogo no mercado que também afetam a

dindmica das negociacoes.
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2.4.5. Forga 5 — Poder de Negociagéo dos Fornecedores.

No quadro abaixo é feita a analise do poder de negociacdo dos fornecedores da Guajara.

Quadro 10 - Poder de Negociacdo dos Fornecedores.

Fatores Nota

A |0 fornecimento de produtos, insumaos e servigos necessarios é concentrado em 1
poucas empresas fornecedoras.

B [Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sdo facilmente substituidos 4
por outros

C |[Empresas existentes no setor ndo séo clientes importantes para o0s 2
fornecedores.

D [Materiais/ servi¢os adquiridos dos fornecedores sdo importantes para o 3

sucesso dos negdcios no setor.

E |Os produtos comprados dos fornecedores séo diferenciados. 2

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

G |Ameaca permanentemente de os fornecedores entrarem no negécio do setor. 2
Total 16

Fonte: Autores (2023).

A intensidade da Forca 5 é determinada através da formula fornecida, na qual o total é
subtraido por 7, o resultado é dividido por 28 e multiplicado por 100. No contexto apresentado,
essa operacdo resulta em (16 - 7) dividido por 28, equivalente a 9 dividido por 28. O valor
obtido, 0,32, € multiplicado por 100, resultando em uma intensidade de forca de 32%. A férmula
considera uma escala total de 7 a 28, e o resultado reflete a porcentagem correspondente dessa
intensidade dentro desse intervalo especifico, indicando a magnitude relativa da Forca 5 nesse
contexto particular. A intensidade da forca 5 € baixa. O grau de atratividade do setor € alto.

A intensidade da forca 5 explora o poder de negociacdo dos fornecedores, ela foi
avaliada considerando diferentes fatores que afetam a capacidade dos fornecedores de
influenciar as empresas no segmento e a pontuagdo obtida foi 16. Com isso, a intensidade da
forca no setor € de 32%. Isso significa que o poder de negociacédo dos fornecedores é baixo, ou
seja, 0 grau de atratividade do setor é classificado como alto. Isso indica que, no momento, 0S
fornecedores ndo tém uma influéncia significativa sobre as empresas do setor, e as empresas
tém flexibilidade para escolher fornecedores com menos restricbes ou pressdes, tornando-se

uma forca em que a empresa pode investir.
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Com base nas andlises anteriores, pode ser percebido que o ambiente analisado €
complexo, feito por uma interagdo entre as forcas competitivas. Desse modo, cada uma das
forcas de Porter contribui para essa complexidade, tornando-o desafiador e dindmico.

A falta de produtos substitutos representa uma vantagem para as empresas ja
estabelecidas, uma vez que os consumidores ndo tém alternativas novas. No entanto, isso ndo
deve ser interpretado como motivo para se manter estagnado. A constante inovacdo e melhoria
de produtos ou servicos sdo necessarias para manter a lealdade dos clientes.

A relativa influéncia sobre fornecedores € uma oportunidade para as empresas obterem
melhores condices e custos de fornecimento. No entanto, essa influéncia é fragil e pode mudar
com o tempo, exigindo o desenvolvimento de relacionamentos sélidos e estratégias de
negociacao eficazes.

A competicdo acirrada entre empresas existentes ¢ um dos desafios mais significativos.
Para se destacar, as empresas devem buscar diferenciagdo, seja por meio de produtos
exclusivos, construcdo de marcas sélidas ou eficiéncia operacional. Além disso, a ameaca de
entrada de novos concorrentes exige uma abordagem proativa, mesmo que as barreiras de
entrada sejam atualmente baixas. A inovacdo, investimento em qualidade e eficiéncia sdo
essenciais para manter a competitividade.

E crucial focar na diferenciacio e na eficiéncia operacional e cultivar relacionamentos
solidos com clientes e fornecedores. O monitoramento constante do ambiente competitivo é
fundamental para se adaptar as mudancas e ajustar as estratégias conforme necessario,
permitindo que as empresas mantenham uma posicao de destaque a longo prazo. Em resumo,
para alcancar 0 sucesso nesse ambiente € necessaria uma abordagem estratégica e um

compromisso continuo com a exceléncia em todas as areas.
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2.5. ESTUDO DOS CONCORRENTES.

Para realizar a anélise dos concorrentes a equipe utilizou alguns critérios fundamentais
para que assim a loja consiga melhor desempenho de mercado e consequentemente para 0s
socios. Com isso, para mensurar cada um dos critérios listados abaixo foi utilizado uma
metodologia que consiste em uma nota de 1 a 5, sendo nota 1 que seria insuficiente e nota 5
para excelente.

Para que fosse feita a anélise sobre a concorréncia, foram feitas visitas nas lojas fisicas
dos concorrentes pelos membros do trabalho para analisar 0os pontos mencionados no quadro
abaixo e entender o mercado da regido. Desse modo, foram utilizadas 3 lojas, essas sdo, Maycon
materiais de construcdo, Jurunense e Feirdo da construcdo. Os trés empreendimentos tém sua
renda focada na comercializagdo de materiais de construgéo e estdo situados nas proximidades
da Guajara, onde a equipe em conjunto com o gestor percebeu a influéncia dessas empresas na

regiao.

Figura 1 - Andlise dos Concorrentes.

Andlise dos concorrentes

==@=Feirdo da construgao ‘ »Jurunense

Maycon Materiais de construgao Guajara Materiais de construgao

Variedades
5 4

OI—‘NUJ,{}

Preco Winfraestrutura

Estacionamento

Fonte: Autores (2023).
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Através dos resultados da pesquisa, pode-se perceber na figura 1 que os principaispontos
fracos da Guajard em relacdo aos seus clientes é a infraestrutura e variedade de produtos,pois com
menor espaco a quantidade de itens em amostragem se torna menor, visto que seus principais
concorrentes possuem um espaco de loja maior e também maior variedade de produtos.

No quesito estacionamento e preco da loja, observa-se que um ponto competitivo da
Guajara é 0 espaco para estacionamento de veiculos de clientes ao lado de sua entrada que ainda
deve ser melhorado pois ocupa parte da ciclovia, além disso seu preco esta tabelado com o
mercado e se encontra por vezes, mais baixo do que o de seus concorrentes, dado que foi

adquirido apds a pesquisa realizada.

2.6. ESTUDO DOS FORNECEDORES.

O estudo dos fornecedores é fundamental para entender a relacdo da empresa com uma
de suas principais partes interessadas, e assim garantir que suas operacdes tenham a maior
eficiéncia possivel, visto que 0s mesmos sdo responsaveis por fornecer os materiais necessarios
para que a empresa funcione normalmente.

Em relacdo a pesquisa, foi feita uma analise com foco nos principais produtos para a
ampliacdo da loja, sendo eles: Cimento, Pisos, Revestimentos e Telhas Brasilit onde a
metodologia de avaliagdo foi considerada entre as notas 1 e 5, sendo 1 insuficiente e 5 excelente.
Em relacdo aos fornecedores, foi feita uma pesquisa com base em uma lista de 9 fornecedores
passados pela empresa, sendo eles: Votorantim, Saint Gobain, Formigres, Embramaco,
Almeida, Rochafort, Nardini, Elizabeth e Karina Pisos. Dentre tais fornecedores foram
selecionados os melhores conforme a analise da equipe, com isso para avaliacdo desses 4
fornecedores foram analisados os seguintes itens: Qualidade, preco, condi¢cdes de pagamento,

servigos aos clientes e garantias oferecidas.
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2.6.1. Fornecedor de Cimento.
O quadro abaixo apresenta as informacdes referentes a fornecedora do Cimento Poty.

Quadro 11 - Andlise do Fornecedor de Cimento.

Critério Avaliado Cimento Poty

Empresa Wotorantim Cimentos SA

Localizacio T+v. B, 8N - Distrito Industrial, Ananindeua - PA
Qualidade 3

Condigdes de Pagamento A prazo

Prego 4

Forma de entrega dos produetos Entrega no local

Garantias Oferecidas Desconto na proxima compra

Fonte: Autores (2023).

O cimento é um dos principais produtos vendidos dentro da Guajara, por essa razao a
equipe em uma conversa com 0 gestor ressaltou a necessidade de se analisar a empresa que
fornece esses cimentos. O fornecedor oferece um produto de qualidade, com um prego bom e
descontos na préxima compra. O pagamento é feito a prazo e a empresa busca o pedido no
local.

2.6.2. Fornecedor de Revestimento.

O quadro abaixo apresenta as informacdes referentes ao fornecedor de revestimento.
Quadro 12 - Analise dos Fornecedor de Revestimento.

Critério Avaliado Revestimento
Empresa Empresa Brasileira de Materiais Para Construcdo S/A
Localizacdo Av. Conde Guilherme Prates, 382 - Santa Catarina,

Santa Gertrudes - SP, 13510-204

Qualidade 5

Prego 2

Forma de entrega dos produtos

Entrega no local

Garantias Oferecidas

Desconto na préxima compra

Fonte: Autores (2023).
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Atualmente a empresa possui poucos produtos de revestimento em seu estogque, porém
durante a conversa entre a equipe e o gestor, o proprio ressaltou a importancia da inclusao de
diversos tipos de revestimentos nos novos mix de produtos, tendo o foco em revestimentos e
pisos. Dessa forma, sabendo que novos fornecedores e produtos voltados para esse ponto seréo
adicionados posteriormente, a equipe realizou uma analise com o atual fornecedor de

revestimentos da empresa que se trata da Empresa Brasileira de Materiais Para Construgédo S/A.

Através da analise feita juntamente com o gestor sobre o fornecedor acima, pode-se
perceber que seus produtos sdo de uma qualidade excelente, porém seus pregos deixam a
desejar. Em relacdo a garantias, geralmente hd um valor de desconto em uma proxima compra

com a empresa, além disso as entregas do pedido sdo feitas no local desejado.

2.6.3. Fornecedor de Telha Brasilit.

O quadro abaixo apresenta as informagdes referentes ao fornecedor de telhas Brasilit.

Quadro 13 - Andlise do Fornecedor de Telha Brasilit.

Critério Avaliado Telha Brasilit
Empresa Saint Gobain do Brasil - Brasilit
Localizacdo Rod. Arthur Bernardes, SN - Esquina do Tapand -

Belém, PA. CEP 66.825-000

Qualidade 5

CondicGes de Pagamento A vista

Prego 3

Forma de entrega dos produtos Empresa busca no local

Garantias Oferecidas E emitido um boleto com desconto caso haja
problemas

Fonte: Autores (2023).

Analisando a empresa fornecedora das telhas Brasilit percebe-se que ela se situa nas
proximidades da loja, seus produtos possuem uma 6tima qualidade e os pagamentos sdo feitos
a vista, as garantias oferecidas sao referentes a emissdo de um boleto bancéario com descontos
caso haja algum problema sobre o pedido. O preco do produto € considerado mediano pela
empresa, porém nao chega a ser ruim para 0s mesmos Vvisto que a qualidade do produto é

considerada excelente.




2.6.4. Fornecedor de Pisos.
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O quadro abaixo apresenta as informagdes referentes ao fornecedor de pisos.

Quadro 14 - Anélise do Fornecedor de Pisos.

Critério Avaliado

Pisos

Empresa CERAMICA FORMIGRES LTDA

Localizagdo Rod. Washington Luis, km 164 - s/n - Zona Rural,
Santa Gertrudes - SP, 13510-000

Qualidade 5

CondicGes de Pagamento A vista

Preco 5

Forma de entrega dos produtos

Entrega até a empresa ou busca dos materiais

Garantias Oferecidas

Existe garantia de 3 meses da loja

Fonte: Autores (2023).

Identificando as condi¢des de pagamento e preco da empresa em destaque, conseguimos

notar que € uma excelente opcao para o fornecimento de pisos para comercializacdo em loja,

pois tem qualidade comprovada no mercado. O preco de custo do produto é excelente

comparado ao analisar outros fornecedores do mesmo nicho de mercado. As condicBes de

pagamento do fornecedor sdo atrativas para o fechamento de uma parceria, pois possibilita o

pagamento a vista. Diante disso, é possivel avaliar o fornecedor como um dos maiores do

mercado de pisos, além de outros produtos de materiais de construcéo.
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3. PLANO DE MARKETING.

Em seu trabalho de 2002, Kotler destaca que a implementacdo de um solido plano de
marketing fortalece a resiliéncia de uma empresa, proporcionando uma vantagem consideravel
em tempos de desafios imprevistos. O plano de marketing, quando bem elaborado, ndo apenas
permite a antecipacdo de crises, mas também possibilita a supera¢do dos concorrentes ao
direcionar a empresa na criacao de produtos e servi¢os altamente alinhados com as necessidades
e desejos dos clientes. Isso, por sua vez, reduz substancialmente os obstaculos relacionados a
comercializacdo e ao planejamento de produtos.

A importancia do planejamento ndo pode ser subestimada, uma vez que ele desempenha
um papel fundamental em orientar, informar e definir o curso de acdo a ser seguido pela
empresa. Além disso, a resolucéo de problemas que frequentemente aflige as empresas, como
a falta de capital, escassez de clientes e baixas vendas, pode ser consideravelmente facilitada
por meio de um planejamento sélido e consistente.

Kotler, em seu trabalho de 2010 (péagina 713), também enfatiza a implementacéo do
marketing como o processo que transforma os planos de marketing em agdes eficazes,
garantindo que essas acdes sejam executadas de maneira a alcancar os objetivos declarados no
plano. As empresas tém a disposicdo uma variedade de estratégias de marketing que podem
adotar, incluindo a gestdo do mix de marketing, que é composto por elementos como o produto,
preco, distribuicdo e promocéo.

Além disso, anélises ambientais e a analise SWOT sdo ferramentas cruciais que podem
ser exploradas para o desenvolvimento de estratégias de marketing eficazes, como parte
integrante deste estudo.

O plano de marketing é essencial para qualquer empresa se desenvolver no mercado,
pois com ele é possivel alocar de forma mais eficaz o dinheiro, tempo e recursos para atingir
seus objetivos voltados para o marketing. A Guajara Materiais de Construcéo pretende gerar
uma expansdo interna na loja, é necessario para a empresa definir objetivos e metas para
alcangar resultados que fagam o negdcio captar mais clientes, analisando o cenério com o foco
em entender de maneira mais precisa as necessidades e desejos dos clientes de forma que
ajudara a Guajara a criar estratégias bem definidas, sempre acompanhando as oportunidades do

mercado.
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3.1. DEFINIC,‘AO DOS 4 P’S DO MARKETING.
Os 4Ps do marketing, que compreendem Produto, Preco, Praga e Promogéo, constituem os

alicerces essenciais de qualquer estratégia de marketing (Kotler & Armstrong, 2007). Esses
elementos estratégicos auxiliam as empresas a delinear sua abordagem de marketing, desde a
definicdo do que oferecem, a precificacdo de seus produtos, a escolha de locais véalidos, a selecédo
de métodos de disponibilizacdo dos produtos até a promocéo de suas ofertas. De modo que, a
integracdo eficaz desses pilares é crucial para o sucesso no mercado, assegurando a satisfacéo das
necessidades dos clientes e otimizando a eficacia das iniciativas de marketing.

O plano de marketing proposto envolve quatro estratégias-chave para impulsionar o
negocio no mercado de construcdo local. Primeiro, campanhas de marketing geolocalizado
direcionardo anuncios para moradores de condominios, casas e locais de maior densidade
populacional préximos do bairro. Em seguida, um programa de fidelidade recompensaré clientes
fiéis com pontos que poderdo ser convertidos em cashback, de modo a incentivar as compras
repetidas e 0 aumento do valor médio de vendas.

Além disso, a contratacdo de um representante comercial de forma a alcancar parceriasde
venda com construtoras locais e outros clientes de maior recorréncia, oferecendo descontosem
compras personalizadas, atraindo empresas que frequentemente adquirem materiais em volume
maiores. Por fim, o marketing local oferecera informacdes relevantes sobre ofertas e possibilidades
através de panfletos e carros de som, atraindo consumidores da area interessadosnas ofertas e
oportunidades.

Com isso, considerando a grande variacdo no valor do ticket médio ao longo do ano de
2023 até o momento,é crucial integrar estratégias especificas como as mencionadas, para otimizar
o ticket médio dosclientes. Por exemplo, a personalizacdo de ofertas, ajustando descontos ou
beneficios conforme a demanda e as preferéncias de clientes recorrentes, garantindo que a loja
atende de maneira flexivel as diferentes necessidades dos clientes ao longo do tempo. Desse modo,
essas taticas, alinhadas aos 4Ps do marketing, fortalecerdo a eficacia do plano, garantindo uma
resposta agile personalizada a competitividade no mercado de materiais de construcao regional.
Em sintese,implementar e monitorar essas estratégias de forma eficaz é essencial para 0 sucesso

do plano de marketing no mercado de construgéo local.
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Grafico 1 - Variagdo de Ticket Médio do Ano de 2023 até o Momento.
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Fonte: Autores (2023).

Com base no grafico 1, ao aprofundar a andlise do ticket médio mensal demonstra a
dindmica variavel das transa¢des ao longo dos ultimos meses. Enquanto alguns meses registram
aumentos notaveis, outros apresentam quedas substanciais. Para exemplificar,a implementacdo
de estratégias de trafego pago geolocalizado pode influenciar positivamente essa dinamica,
focando em fortalecer os periodos de crescimento e atenuar 0s meses com variacdes negativas.
Além disso, essa abordagem permitird a Guajard Materiais de Construcdomaximizar o valor
médio das transacles e, consequentemente, impulsionar a receita de maneiramais consistente.

Diante disso, 0 objetivo primordial da Guajard Materiais de Construgdo nos proximos
meses € otimizar o ticket médio das vendas, proporcionando ndo apenas um impulso financeiro,
mas também fortalecendo a conexdo com os clientes e solidificando sua posi¢édo no mercado.
Para alcancgar esse fim, serdo desenvolvidas algumas estratégias voltadas para atracdo de
variados tipos de clientes e a melhor fidelizacdo dos atuais clientes, que receberdo melhor

detalhamento a seguir.
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3.1.1. Promogéo.

Em um setor altamente competitivo, a Guajara Materiais de Construcdo adotara uma
abordagem abrangente para sua promocgdo, visando ndo apenas atrair novos clientes, mas
também aumentar o ticket médio de venda por cliente. Iniciando com a estratégia de trafego
pago geolocalizado, a empresa vai direcionar recursos de publicidade online para a regido dos
arredores do bairro, buscando impactar eficazmente o publico-alvo local e com isso, ampliar a
visibilidade da loja.

Desse modo, um ponto central na estratégia de promocao da Guajara € a plataforma do
sistema Fidelimax, que ndo apenas vai incentivar a recorréncia e com isso, a fidelizacdo do
cliente, mas também estimula o aumento do ticket médio de venda através da recompra. Dessa
forma, a acumulagdo de pontos oferece aos clientes a oportunidade de obter descontos
exclusivos através da conversdo desses pontos em cashback, incentivando compras adicionais
e fortalecendo a relacdo entre cliente e loja.

Além disso, para aprimorar ainda mais a experiéncia do cliente e impulsionar o ticket
médio através de compras de maior volume, a empresa investe na formagédo de um representante
comercial especializado. Esses profissionais sdo treinados nao apenas para atender empresas,
pessoas juridicas e clientes autbnomos, mas também para identificar oportunidades de upsell e
cross-sell, maximizando o valor de cada transacdo para obter o melhor resultado e a melhor
oportunidade para o cliente.

Concomitantemente, as acGes de marketing local complementam essas estratégias,
criando uma presenga marcante na comunidade. Utilizando panfletos, carros de som, placas e
eventos locais, a Guajara Materiais busca atrair a atencdo de clientes potenciais, reforcando a
preferéncia por uma opcdo proxima e familiar, ao mesmo tempo em que promove ofertas e
oportunidades para aumentar o ticket médio com mais clientes do bairro.

Em sintese, a abordagem integrada da Guajara Materiais de Construcdo, iniciando pelo
trafego pago, seguido pelo Fidelimax, a formagéo de um representante comercial e as agdes de
marketing local, visam ndo apenas atrair e reter clientes, mas também potencializar o valor de

cada transacdo, contribuindo significativamente para o crescimento sustentavel da empresa.
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3.1.1.1. Estratégia de Tréafego Pago.
O trafego pago é uma estratégia de marketing utilizada por empresas para a divulgagao

de andncios da marca e de seus produtos na internet, atraindo assim visualiza¢des.

Quadro 15 - 5W2H - Campanha de Trafego Pago Geolocalizado.

O que? (What?) Implementar  estratégias de  trafego  pago

geolocalizado.

Por que? (Why?) Para atingir o objetivo de promover a reabertura da
loja, atrair clientes novos e conseguir destacar também

0 novo mix de produtos.

Quem? (Who?) Gestor de trafego (para treinamento).

Quando? (When?) Iniciar em Janeiro de 2024.

Onde? (Where?) Utilizar o Facebook e Google Ads.

Como? (How?) Realizar andncios voltados para divulgagdo dos

produtos existentes e do novo mix de produtos através

de promogoes.

Quanto? (How much?) R$ 600,00 com gestor de trafego

R$ 1.000,00 com investimento na campanha a cada
dois meses.

Fonte: Autores (2023).
Neste plano, a loja de materiais de construcdo ira implementar estratégias de marketing

digital implementando o processo do trafego pago. Isto inclui a criacdo de contetdo atraente
que promova os produtos ja existentes em loja mencionados no trabalho como o Cimento Poty
e a Telha Brasilit, e também do novo mix de produtos, envolvendo nessa estratégia um foco
ainda maior em pisos e revestimentos. Diante disso, a empresa investira em andncios através
do uso do trafego pago utilizando as plataformas do Facebook e Google Ads, onde 0s anincios
serdo direcionados ao publico local geolocalizado no bairro do Tapand, do Parque Verde, do
Parque Guajara, do Tenoné e de outros na regido de Ananindeua. O objetivo é expandir a
visibilidade da loja e destacar além da sua reinauguracéo, também o novo mix de produtos e
espaco dentro da loja, contribuindo para a meta de atrair novos clientese manté-los informados

sobre produtos e ofertas.
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Contudo, esse plano de acédo seré executado pela equipe de marketing, que tera um papel
importante em todo o processo. As a¢des serdo realizadas no Facebook, Google Ads e também
no site da loja, comegando a partir do més de Janeiro de 2024 e mantendo a consisténcia ao
longo do ano. Os custos envolvidos incluirdo um orcamento mensal para publicidade online,
custos de contratacdo da equipe de marketing e custos com o gestor de trafego.
3.1.1.1.1. Andlise de Desempenho das Campanhas de Trafego Pago.

A analise do desempenho das campanhas de trafego pago é essencial para avaliar a
eficacia dos investimentos realizados no marketing digital. No caso da Guajara, foi feita uma
projecdo com um investimento de R$1.000 em campanhas resultara em 2.000 cliques,
fornecendo insights valiosos sobre o retorno sobre o investimento (ROI), custo por clique
(CPC), taxa de conversdo, custo por aquisi¢do (CPA) e outras métricas cruciais.

3.1.1.1.2. Custo por Cligue.

O custo por clique é um método utilizado no trafego pago onde o pagamento é realizado

com base no nimero de acessos obtidos através do anuncio.
Custo total da campanha

Cust Cli =
ustopor Litque Numero de cliques

Na Guajard obtivemos um custo total da campanha de R$1.000,00 e um numero de
acessos de 2.000, gerando custo por clique foi de R$0,50, indicando o valor médio gasto para
direcionar um usudrio ao site da Guajara. Esse dado € essencial para entender o custo associado

a obtencéo de trafego.
3.1.1.1.3. Taxa de Conversao.

A taxa de conversdo tem o objetivo de mensurar o resultado alcancado com o marketing
realizado, é calculado dividindo o total de vendas pelo nimero de visitas no site e multiplicando
por 100 para obter o percentual de converséo.

Taxa de Conversdo = Total de vendas x 100
n°® acessos no site

O numero de conversoes foi de 50 e o niumero de clientes 2.000, com nos dados obtidos,
a taxa de conversdo foi de 2,5%, logo observamos que 50 dos 2.000 cliques resultaram em

conversdes (compras).
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3.1.1.1.4. Custo de Aquisicao.

O custo por aquisicao, que representa o investimento médio necessario para adquirir um
novo cliente, o célculo é feito dividindo o total dos custos com marketing pelo total de clientes
alcancados.

Total do custo com marketing

Custo de Aquisigdo de Clientes (CAC) = Total de clientes alcancados

Obtivemos um custo total da campanha de R$1.000,00 e o numero de conversoes foi de
50, gerando um custo por aquisi¢éo de clientes ficou em R$20. Esse valor é crucial para avaliar
a eficiéncia das campanhas em gerar vendas relacionadas aos pisos e revestimentos do novo
mix que possuem precos de venda compativeis por serem superiores a esse custo de aquisicao.

De modo que, apesar desse custo hd como gerar um lucro viavel ao projeto.

3.1.1.1.5. Retorno Sobre o Investimento.

O retorno sobre o investimento é utilizado para avaliar o retorno sobre certo
investimento realizado, ele é calculado dividindo a subtracdo da receita e do investimento pelo

investimento e multiplicando o valor por 100 para obter o valor percentual.

(Receita — Investimento)
Retorno Sobre o - % 100
Investimento Investimento

(ROI) =

A receita total foi de R$10.000,00 e o custo total da campanha foi de R$1.000, gerando
um retorno sobre o investimento impressionante de 900% destaca que o retorno financeiro
gerado pelas campanhas foi nove vezes o valor investido. Isso indica uma eficacia substancial

na conversao de investimentos em receitas.
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3.1.1.1.6. Resultados do Tréafego Pago.

A andlise prospectiva dessas métricas sugere um potencial significativo para a Guajara
Materiais de Construcdo no cendrio do trdfego pago. Com um CPC (custo por clique)
notavelmente baixo, evidenciando uma gestdo eficiente do orcamento, a empresa estd bem
posicionada para maximizar a obtencéo de cliques, o que podera resultar em maior visibilidade
e reconhecimento da marca no futuro préximo. A taxa de conversao de 2,5% aponta para a atual
capacidade do site em converter visitantes em clientes, indicando oportunidades promissoras
para aprimorar essa taxa e impulsionar ainda mais as conversoes.

A manutencdo de um CPA (custo por aquisi¢do) sustentavel de R$20 projeta uma
estratégia viavel para adquirir clientes a um custo equilibrado em relacdo ao valor médio do
pedido. Esse equilibrio financeiro é fundamental para assegurar a satde econdmica da empresa
e estabelecer bases solidas para um crescimento sustentavel. O ROl expressivo de 900% aponta
para a possibilidade de a Guajard Materiais de Construcdo colher beneficios financeiros
consideraveis no futuro, a medida que as campanhas de trafego pago continuem a se
desenvolver.

Concluindo, a andlise prospectiva dessas métricas destaca oportunidades estratégicas
para a Guajard Materiais de Constru¢do. Ao considerar otimizacdes continuas, explorar novas
oportunidades e manter uma abordagem estratégica, a empresa podera ndo apenas consolidar
sua presenca no mercado, mas também estabelecer uma trajetéria sélida para crescimento e

prosperidade futuros.
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3.1.1.2. Estratégia de Fidelizacao dos Clientes.
A estratégia de fidelizacdo de clientes no marketing visa construir lealdade, promover

engajamento continuo e impulsionar o crescimento sustentavel da marca.
Quadro 16 - 5W2H — Estratégia de Fidelizacdo dos Clientes.

O que? (What?) Implementar um programa de fidelidade chamado
Fidelimax, onde os clientes acumulam pontos com

base nas compras e que sdo trocados em cashback.

Por que? (Why?) Para reter clientes existentes, incentivar compras

recorrentes e construir relacionamentos de longo

prazo.

Quem? (Who?) A gestora operacional vai administrar 0 programa de
fidelidade.

Quando? (When?) Lancar o programa de fidelidade a partir de Janeiro de
2024,

Onde (Where?) Dentro da loja fisica e no dmbito virtual, como o site e

0 Whatsapp, permitindo gque os clientes rastreiem seus

pontos online.

Como? (How?) Adotando um programa externo de registro de pontos,
comunicar os beneficios do programa, divulga-lo
fortemente e acompanhar os clientes cadastrados no

programa.

Quanto? (How much?) R$ 150,00 A R$ 300,00

Fonte: Autores (2023).

O sistema Fidelimax mencionado anteriormente, foi desenvolvido com o objetivo de
fortalecer os vinculos entre a empresa e seus clientes, impulsionando o crescimento da mesma.
Dessa forma, através deste programa de fidelidade, os clientes acumulam pontos a cada compra,
garantindo a oportunidade de participar de um programa de cashback a partir de um valor de
compra. Por exemplo, o cashback, que consiste em receber de volta uma porcentagem do valor
gasto em compras, tem se destacado como uma estratégia eficaz para incentivar a fidelidade do
cliente no varejo que ao aderir a programas do género, podem recuperar parte do dinheiro gasto,
seja como crédito para compras futuras ou dinheiro real, criando um incentivo adicional para

escolherem o estabelecimento.
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Além disso, os beneficios do cashback no varejo sdo diversos, desde atrair e reter
clientes até impulsionar as vendas e fornecer insights valiosos sobre o comportamento do
consumidor, permitindo personalizacdo de ofertas e estratégias de marketing.

Por conseguinte, a Guajard Materiais de Construcdo esta se preparando para langar o
programa de fidelidade através desse sistema Fidelimax em janeiro de 2024. Ademais, este
programa permitird que os clientes acumulem pontos com base em suas compras, 0S quais
poderdo ser trocados por cashback como no exemplo de uso mencionado anteriormente. De
modo que, a iniciativa visa reter clientes existentes, incentivar compras recorrentes e construir
relacionamentos de longo prazo. Nesse viés, a gestora operacional serd encarregada de
administrar o programa de fidelidade na empresa, que sera implementado tanto na loja fisica
quanto no ambiente virtual, incluindo o site e 0 WhatsApp que proporcionardo aos clientes a
conveniéncia de rastrear seus pontos online, gracas ao programa externo de registro.

Nesse sentido, a estratégia incluira fortes campanhas de marketing para comunicar 0s
beneficios do sistema de pontos da Guajara, destacando as vantagens do programa por meio de
abordagens com o trafego pago geolocalizado. Além disso, um acompanhamento dedicado sera
estabelecido para os clientes cadastrados, garantindo uma experiéncia personalizada e a eficécia
do programa. Outrossim, com um investimento estimado entre R$150,00 e R$300,00, a Guajara
Materiais de Construcdo ndo apenas busca recompensar os clientes, mas também estabelecer
uma base sélida para relacGes de fidelidade duradouras.

Em vista disso, a métrica utilizada para observar os resultados do programa seria a de
Volume de Compras Recorrentes, que € crucial para medir o impacto do programa de fidelidade
da loja. Adicionalmente, ao analisar a frequéncia com que os clientes participantes realizam
compras repetidas, a empresa podera avaliar diretamente a eficicia do programa em gerar
engajamento continuo. Dessa maneira, um aumento significativo no volume de compras
recorrentes indicara ndo apenas a retencdo efetiva de clientes, mas também a capacidade do
programa de fidelidade em incentivar comportamentos de compra repetidos. Portanto, esta
métrica serve como um indicador pratico para a construgdo de relacionamentos de venda de
longo prazo, demonstrando a atratividade continua do programa e sua influéncia positiva sobre
0 comportamento de compra dos clientes, de forma que pode ser melhorado adicionando

também feedbacks diretos dos clientes sobre o sistema utilizado.
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3.1.1.3. Estratégia para Clientes Pessoas Juridicas.
A estratégia de marketing para clientes pessoas juridicas visa fortalecer relagdes,

ampliar a presenca de marca e impulsionar compras recorrentes e de maior escala.

Quadro 17 - 5W2H - Estratégia para Pessoas Juridicas.

O que? (What?) Desconto de 10% para clientes pessoas juridicas e

clientes recorrentes.

Por que? (Why?) Aumentar as vendas para pessoas juridicas,
fortalecendo parcerias estratégicas no setor de

construcéo.

Quem? (Who?) Contratar e treinar um representante comercial com
experiéncia na &rea dedicado a captagdo e atendimento

exclusivo desses clientes

Quando? (When?) Janeiro de 2024

Onde? (Where?) Para as pessoas juridicas serd necessario realizar uma
prospec¢do ativa em escritérios de engenharia,
arquitetura e empresas de construcdo da regido e assim
buscar entrar em contato com essas empresas.

Para os clientes autdbnomos serdo realizadas postagens
geolocalizadas nas redes sociais, atraves do
impulsionamento com o tr&fego pago mencionado na
estratégia anterior, onde essas postagens terdo um

direcionamento especifico para atingir esses clientes.

Como? (How?) Oferecer descontos personalizados de 10% em uma
compra inicial como incentivo para experimentar os
produtos da loja.

Oferecer de 10% a 12% para compras

Criar pacotes especiais de materiais de construcao

alinhados as necessidades especificas de cada cliente.

Quanto? (How much?) O custo em caso de contratacdo seria de 2.048,33
como um vendedor. Porém, para o cargo de
representante o profissional selecionado obtera uma
comissdo progressiva diferente de acordo com as
vendas e determinacdo da Guajara.

Fonte: Autores (2023).
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Essa estratégia tem como objetivo principal aumentar as vendas para pessoas juridicas,
empresas e clientes autbnomos recorrentes e assim aumentar o ticket médio com vendas de
maior volume. Desse modo, em janeiro de 2024, a Guajard implementard um descontoexclusivo
de 10% para clientes pessoas juridicas e recorrentes, visando impulsionar as vendas e consolidar
parcerias estratégicas no setor de construcao.

Para alcancar esse objetivo, a empresa investird na contratacdo e treinamento de um
representante comercial experiente, dedicado a captacdo e atendimento personalizado desses
clientes. A atuacdo serd dupla: prospeccdo ativa em escritorios de engenharia, arquitetura e
empresas de construcdo para clientes empresariais; e postagens geolocalizadas nas redessociais,
direcionadas aos clientes autbnomos, envolvida como um dos conteldos para aestratégia
mencionada anteriormente.

A estratégia de atracdo inclui descontos personalizados de 10% na primeira compra,
incentivando a experimentacdo dos produtos da loja. Além disso, serdo oferecidos descontos
escalonados de 10% a 12% para compras recorrentes e a criagdo de pacotes personalizados de
materiais de construcdo, alinhados as necessidades especificas de cada cliente.

Embora a implementacdo do desconto ndo acarrete custos diretos, a Guajara
estabelecera uma comissao progressiva para o representante, vinculada as vendas realizadas,
garantindo alinhamento de interesses e comprometimento com os resultados por parte do
representante. Essa estratégia visa ndo apenas impulsionar as vendas imediatas, mas também
fortalecer a posicdo da Guajara como parceira confidvel no setor de construgdo. Do mesmo
modo, essa estratégia possui uma métrica mais simples e direta voltada para resultados, de
forma que caso ndo haja um aumento valido entre esses tipos de clientes, pode ser feita uma
mudanca no representante ou na forma de trabalho da estratégia para atingir um resultado mais
satisfatorio. Para exemplificar, uma possivel métrica é a de um cumprimento de metas em que
tera um incentivo de aumento de 2% para 3% na comissao do representante em todo més que
ele atingir 100 mil reais em vendas, tornando-se um investimento bem reduzido em comparacao

aos beneficios da receita do exemplo para identificar a taxa de sucesso da estratégia.
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Quadro 18 - 5W2H - Estratégia Para Atrair Clientes Locais.

O que? (What?) Utilizar uma variedade de materiais de marketing
local, como panfletos, carro som, banners e outras
estratégias de divulgacdo para alcancar potenciais
clientes na regiao.

Por que? (Why?) Expandir a base de clientes, aumentar as vendas e

posicionar a loja como referéncia na regido.

Quem? (Who?)

Equipe de marketing para criar os materiais
promocionais.
Equipe de funcionarios para distribui-los e realizar as

atividades de divulgacdo fisicamente.

Quando? (When?)

Dezembro de 2023

Onde? (Where?)

Areas estratégicas da regido do bairro como a feira do
Tapana e outras regides a serem selecionadas porterem
grande movimentacdo de pessoas.

Também serd divulgado nos arredores e proximidades

da loja.

Como? (How?)

Criar e divulgar 1000 panfletos atrativos destacando
as ofertas e diferenciais da loja.

Utilizar um carro som nos finais de semana a cada 15
dias, de forma que passe de manhd, na hora do almogo
e no meio da tarde para anunciar promocdes e
direcionar as pessoas para a loja ao longo do dia.
Instalar 5 banners chamativos de 1,20m por 90 cm na
frente da loja e em locais estratégicos da regido como
a Feira do Tapand.

Explorar outras formas de marketing local, como um
evento de reinauguracdo e outros eventos feitos em
datas sazonais.

Utilizar as redes sociais para divulgacdo das ofertas.

Quanto? (How much?)

R$ 1.000,00

Fonte: Autores (2023).
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A estratégia tem como meta aumentar as vendas para clientes préximos da loja. Dessa
forma, em dezembro de 2023, a equipe de marketing ird se empenhar em expandir a base de
clientes da loja, utilizando uma variedade de materiais de marketing local, como panfletos
atrativos destacando ofertas e diferenciais. Além disso, a estratégia inclui o uso de carro som
para anunciar promogdes nas areas movimentadas proximas a Guajara, como a Feira do Tapana,
e a distribuicéo fisica dos materiais por funcionarios para distribui-los.

Desse modo, com um investimento de cerca de R$ 1.000,00 baseados em custos
estipulados sobre os valores dos panfletos e banners, a meta é aumentar as vendas entre 0s
moradores da regido e aumentar o ticket médio atual da loja. Por conseguinte, a métrica utilizada
é a Taxa de Resposta a Promocdes que € uma métrica crucial para medir o impacto direto das
acOes de marketing, como carros de som, panfletos e adesivos, em incentivar a participacao do
publico-alvo. Essa métrica envolve o acompanhamento do nimero de pessoas que responderam
a promogdes especificas divulgadas durante a campanha, que seria a ideia voltada para essa
estratégia.

Com isso, para avaliar essa taxa, é fundamental utilizar promogdes exclusivas para cada
meio de divulgagdo, inserindo-se nos panfletos ou oferecendo descontos exclusivos
mencionando a acdo do carro de som. Desse modo, ao analisar a resposta as promogdes, a
empresa pode-se entender a eficicia geral da campanha em que também é possivel segmentar
a analise, examinando quais promoc¢6es foram mais eficazes em atrair diferentes segmentos do
publico. Consequentemente, isso proporciona insights valiosos para otimizar futuras
campanhas, ajustando estratégias com base nas preferéncias e comportamentos especificos dos

consumidores da regido proxima.

3.1.2. Produto.

A empresa Guajara é especializada na venda de produtos fisicos voltados para o setor
de construcéo civil, como telhas, tijolos, cimentos e diversos outros materiais. O destaque de
sua oferta reside na alta qualidade desses produtos, juntamente com pregos que Sao
considerados acessiveis por seus clientes. O novo mix de produtos inclui diversas variacdes de
revestimentos e pisos, pois sdo produtos em alta no mercado. Com isso, a loja terd uma ampla
variedade de produtos novos voltados para as tendéncias no mercado da construgéo.

Considerando tudo isso, foi feita uma pesquisa de pregos tanto com representantes
comerciais quanto concorrentes diretos e indiretos que comercializam estes produtos. Atraves
desta andlise foi possivel identificar os tipos de produtos que mais chamam a atencdo dos

clientes.
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A vista A prazo
Produtos QTD Preco Receita (30%) (70%)

R$ R$

Cimentos Poty 6.075,00 R$53,49 324.951,75  97.48553 227.466,23
R$

Telhas Brasilit 1.620,00 R$26,49 R$42.913,80 12.874,14 30.039,66
R$

Piso Nevicato Bianco 45x45 Nardini 1.260,00 R$26,13 R$32.917,50 R$9.875,25 23.042,25
R$

Piso Super Técnica Bianco 45x45 Nardini 1.260,00 R$26,13 R$32.917,50 R$9.875,25 23.042,25
R$

Piso Eleganza Biege 45x45 Nardini 1.260,00 R$26,13 R$32.917,50 R$9.875,25 23.042,25
R$

Piso Eleganza Gris 45x45 Nardini 1.260,00 R$26,13 R$32.917,50 R$9.875,25 23.042,25
R$ R$

Piso Branco 45x45 Formigres 1.260,00 R$32,97 R$41.54535 12.463,61 29.081,75
R$ R$

Piso Bege 45x45 Formigres 1.260,00 R$32,97 R$41.54535 12.463,61 29.081,75
R$ R$

Piso Imbuia CL 45x45 Formigres 1.260,00 R$32,97 R$41.54535 12.463,61 29.081,75
Piso Neve BG 45x45 Bold Brilhante R$ R$

Formigres 1.260,00 R$32,97 R$41.54535 12.463,61 29.081,75
R$ R$

Piso Dover Alto Trafego 60X60 Embramaco 1.260,00 R$38,50 R$48.510,00 14.553,00 33.957,00
Piso Calacata Beige Brilhante 60x60 R$ R$

Embramaco 1.260,00 R$38,50 R$48.510,00 14.553,00 33.957,00
R$ R$

Revestimento Maiorca CZ 32x45 Formigres  1.260,00 R$32,97 R$41.54535 12.463,61 29.081,75
R$ R$

Revestimento Branco 32x45 Formigres 1.260,00 R$32,97 R$41.54535 12.463,61 29.081,75
R$ R$

Revestimento Dhama AZ 32x45 Formigres  1.260,00 R$ 32,97 R$41.54535 12.463,61 29.081,75
R$ R$

Revestimento Bisotado BR 32x45 Formigres 1.260,00 R$ 32,97 R$41.54535 12.463,61 29.081,75
Revestimento Beni Brilhante 33X60,5 R$ R$

Embramaco 1.260,00 R$38,50 R$48.510,00 14.553,00 33.957,00
Revestimento Scaleno White Brilhante R$ R$

33X60,5 Embramaco 1.260,00 R$38,50 R$48.510,00 14.553,00 33.957,00
Revestimento Beige Absolute 33X60 R$ R$

Embramaco 1.260,00 R$3850 R$48.510,00 14.553,00 33.957,00
Revestimento Pastilha White 33X60,5 R$ R$

Embramaco 1.260,00 R$38,50 R$48.510,00 14.553,00 33.957,00
Revestimento Artico Brilhante 33X60,5 R$ R$

Embramaco 1.260,00 R$39,88 R$50.242,50 15.072,75 35.169,75
Revestimento Essence Lux Brilhante R$ R$

33X60,5 Embramaco 1.260,00 R$39,88 R$50.242,50 15.072,75 35.169,75
R$ R$ R$

TOTAL 32.895,00 R$ 759,01 1.223.443,35 367.033,01 856.410,35

Fonte: Autores (2023).
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A tabela acima demonstra os itens que serdo utilizados no novo mix de produtos,
trazendo 10 diferentes tipos de variacGes de produtos diferentes para pisos e também para
revestimentos, esses valores foram selecionados através de uma pesquisa com os fornecedores
0s mesmos repassaram uma lista de produtos com maior saida em suas respectivas empresas.

Dessa maneira, a equipe reuniu todas as informacbes dos produtos pesquisados e
selecionou os produtos que mais se assemelhavam entre si nas listas, para assim reconhecer 0s
que de fato seriam os mais vendidos no mix e estando alinhados com as demandas atuais do

mercado.

3.1.3. Praca.

A praca ou distribuicdo esta relacionada a forma como os produtos séo disponibilizados
aos clientes. Na loja fisica, a empresa enfrenta desafios de organizacdo e disposicdo dos
produtos, semelhantes aos observados em um concorrente chamado Belém Pisos. Itens mal
colocados e até mesmo largados no chdo em caixas sdo problemas recorrentes.

No plano, a parceria com construtoras locais sera uma estratégia de distribuicdo, pois
envolverd a venda de produtos em grandes quantidades para empresas da regido. Além disso, a
segmentacdo geolocalizada das campanhas de marketing visa direcionar os andncios para o
publico certo no lugar certo.

A empresa Guajara oferece seus produtos tanto na loja fisica como por meio do
aplicativo WhatsApp, além de promové-los ativamente nas redes sociais, incluindo Instagram,
Facebook e o site da empresa, que oferece informacdes sobre alguns dos produtos disponiveis.

A loja esté situada no bairro do Tapand, em uma regido ainda em desenvolvimento da
cidade. Embora tenha espaco disponivel para expandir, ainda ndo aproveitou totalmente essa
area para armazenar produtos. A meta da empresa € otimizar o uso desse espaco, reduzindo a
area de estoque e aumentando a area de circulacdo do cliente. Essa mudanca visa tornar a loja
mais espacgosa e agradavel para os consumidores, facilitando a exposicdo de novos produtos e,

ao mesmo tempo, melhorando a experiéncia de compra.

3.1.4. Preco.

Segundo Kotler e Armstrong (2007), o preco é definido como o volume de dinheiro
cobrado por um insumo ou a soma dos valores que os consumidores trocam pelo beneficio de
possuir ou fazer uso de um bem ou servico. Essa dimensdo do marketing é crucial, uma vez que

0 preco é um dos principais fatores que influenciam a escolha do consumidor.
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Diante disso, as estratégias em relacéo ao preco devem ser levadas em consideracgéo, de
modo que seja atraente o valor do produto. Nesse sentido, em um mercado altamente
competitivo, a Guajard Materiais de Construcdo adota uma estratégia de pregos que se destaca
pela sua abordagem meticulosa, considerando fatores como custos com margens viaveis e
competitivas em relacdo aos concorrentes, negociacdes constantes com fornecedores e a
percepcao de valor pelos clientes, baseada em uma imagem solida de honestidade, transparéncia
e confianga.

Nesse Vviés, a empresa enfrenta uma concorréncia acirrada nos precos, 0 que demanda
renegociacdes frequentes com os fornecedores. Apesar desse desafio, a Guajara mantém precos
competitivos, garantindo margens de lucro para se manter em crescimento e para tentar
competir com lojas de maior porte na regido em determinados produtos. Desse modo, a
percepcao de valor € central na estratégia de precos, respaldada pela imagem da empresa como
um negdcio que respeita seu cliente e em que a confianca estabelecida contribui para a lealdade
do cliente, essencial em um ambiente onde a concorréncia é intensa. A loja se posiciona como
uma opc¢do confidvel, mesmo em meio a um mercado competitivo.

Além disso, as promogdes sazonais, parte integrante das acdes de marketing local com
carros de som e panfletos, que foram mencionadas anteriormente, reforcam essa estratégia.
Dessa forma, os descontos especificos nesses eventos vao favorecer o aumento das compras
pelas oportunidades de 6timos precos e pelas estratégias diferenciadas, como o desconto de
10% para pessoas juridicas e clientes autbnomos recorrentes, que podem ser até aumentados a
partir de acordos personalizados, como foi mencionado anteriormente, destacam-se como
iniciativas que ndo apenas atraem, mas retém clientes, consolidando a posi¢cdo competitiva da
loja na regido a incentivando o aumento do seu ticket médio de vendas.

Entretanto, a politica de precos ndo apenas contribui para a posi¢do solida da empresa
no mercado, mas também desempenha um papel crucial na construcdo da imagem perante 0s
consumidores. Assim, mantendo uma abordagem firme em seus valores, a Guajara Materiais
de Construgdo estabelece uma presenca estdvel mesmo em um ambiente de alta competicéo,
demonstrando que é possivel ser competitivo sem comprometer a integridade do negécio.

Com isso, a determinacdo do preco de venda dos produtos foi embasada na anélise dos
valores praticados pelos concorrentes do setor. Optou-se, estrategicamente, por uma abordagem
de precificacdo que adota valores altamente competitivos em relagdo aos concorrentes, visando
estabelecer uma posicdo competitiva vantajosa mesmo com as caracteristicas do mercado
mencionado. Desta forma a margem de lucro foi reduzida em produtos com margens maiores
para atrair clientes para as novas oportunidades disponiveis na loja, de modo a reter os clientes

atraves das variadas estratégias.
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3.4. ANALISE DE SWOT.

A anélise SWOT é uma ferramenta altamente versatil e valiosa no contexto do
planejamento estratégico das organizagdes, sendo aplicavel a empresas de variados portes e
atuantes em diferentes setores. Ela oferece uma base sélida para a formulagdo de estratégias,
propostas de negdécios, a definicdo da posicdo e direcionamento das empresas, e permite a
adaptacdo e orientacdo diante das mudancas no mercado. A analise SWOT identifica as forcas
e fraquezas internas da organizacéo, além de identificar oportunidades e ameacas presentes no
ambiente externo.

Conforme Bjorn (2008), o objetivo é estabelecer a analise SWOT como uma ferramenta
interna abrangente, capaz de processar informacOes internas e externas, gerando um valor
significativo para o desenvolvimento estratégico da empresa. O processo de analise SWOT
envolve a compilacdo e avaliacdo das informacdes para priorizar oportunidades e ameacas, ao
mesmo tempo em que identifica as forcas e fraquezas da organizacdo. Essas informacdes sao
cruciais para auxiliar a alta direcdo da organizagdo na tomada de decisoes.

Dentre os principais resultados obtidos com o uso da analise SWOT estdo a defini¢do
de mercados-alvo, 0 posicionamento da empresa, a formulacdo de objetivos estratégicos, o
desenvolvimento de estratégias adequadas, a previsdo de resultados esperados e a avaliacdo
continua do desempenho da organizacdo. Em resumo, a analise SWOT é uma ferramenta
essencial para o planejamento estratégico, proporcionando informag6es fundamentais para o
sucesso e a sustentabilidade das empresas. Ja a matriz de Swot cruzada tem como objetivo
central definir quais estratégias serdo feitas, com base na combinacgdo dos aspectos positivos e

negativos da organizacao.



Quadro 19 - Cruzamento Swot.
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Fatores Externos (a esquerda
abaixo); Fatores

direita)

Internos  (a

Forgas(S): Localizacdo estratégica;
potencial de crescimento; precos

competitivos que atraem o publico;

Fraquezas(W): Estoque limitado
para produtos especificos; espaco
fisico mal organizado, que
impossibilita o transito de pessoas;

auséncia de estacionamento;

Oportunidades(O): Crescimento da
construcdo civil no mercado

paraense;

Estratégia Ofensiva (SO):
Estabelecer parcerias com
empresas e construtoras locais,
com descontos especiais em

grandes compras

Estratégia de Reforgo (WO):
Aumentar o estoque e organizar a

disposigéo dos produtos na loja

Ameacas (T): Grandes varejistas
de materiais de construgéo civil;
mudancas nas tendéncias de

mercado; instabilidade econémica

Estratégia Confrontativa (ST):
Investir através da criacéo de
campanhas de marketing

geolocalizado, com marketing de

Estratégia Defensiva (WT):
Aumentar o mix de produtos da

empresa

contetdo local

Fonte: Autores (2023).

Na matriz de Swot Cruzada desenvolvida acima é evidenciado que a localizacao
estratégica da empresa, seus precos competitivos e sua presenca ativa nas redes como Instagram
sdo suas principais forcas, também é importante mencionar que a alta demanda da construcdo
civil na regido metropolitana de Belém, com a crescente verticalizacdo das cidades, isto &, a
construcdo de diversos prédios nas cidades proximas como Ananindeua e Benevides se
caracteriza como uma 6tima oportunidade para a empresa. Uma boa estratégia ofensiva consiste
na empresa criar parcerias com construtoras locais, oferecendo descontos especiais a partir da
compra de grandes quantidades de mercadoria, atraindo assim mais clientes pessoa juridica e
busca também fidelizar esses clientes com descontos progressivos em produtos selecionados.

Outro fator positivo é que a Guajara tem um bom espago nas redes sociais, obtendo cerca
de 1.000 seguidores no instagram, onde efetua posts diarios tanto no feed como nos stories,
divulgando produtos e formas de pagamento, logo criar campanhas de marketing
geolocalizados com posts direcionados aos moradores e empresas de construcéo civil do bairro
do Tapand e proximidades é necessaria. Entretanto, concorrentes como Oplima e Jurunense
vém expandindo cada vez mais suas areas de atuagdo no mercado e nas redes sociais, onde
somam quase 10.000 seguidores, que acompanham seus posts diarios mostrando a loja e seus

produtos.
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Logo, centralizar o pablico permite um maior engajamento com os consumidores, além
de tornar as postagens mais efetivas e direcionadas as necessidades dos clientes, e permitecriar
conteudos informativos sobre a regido, abordando curiosidades sobre a construgédo civil no
bairro, despertando assim o interesse dos seguidores, sendo assim uma estratégia confrontativa
adequada a Guajara.

No entanto, uma fraqueza da empresa é seu espaco reduzido, que ndo dispbe de locais
para altos estogues, e também néo disponibiliza uma boa locomocao e organizacdo de produtos
para os clientes em suas dependéncias, tais fatores dificultam na hora da compra, podendo
inclusive criar certo receio no consumidor. A equipe identificou que o mercado da construcéo
civil esta em alta, com base em uma pesquisa realizada pela agéncia CBIC (Camara Brasileira
da Industria da Construcdo) a construgdo civil tem a previsdo de um crescimento de 2,5% em
2023, sendo assim uma boa oportunidade para a empresa, visto que ela planeja aumentar seu
mix de produtos voltando para a construcdo de edificios. Logo, investir no aumento do estoque
para poder armazenar mais produtos, aumentar e organizar as dependéncias da empresa,
dividindo, redistribuindo e identificando os produtos na loja consiste em uma estratégia de
reforco.

Por fim, é importante frisar que a empresa esta trabalhando com um mix de produtos
reduzido principalmente em comparagcdo com outras concorrentes como a Jurunense, que
dispdem de mais lojas e maiores estoques. Investir em novos produtos que estdo em alta no
mercado é uma estratégia defensiva que a Guajara ja esta buscando atualmente.

Ao colocar em prética essas estratégias com base na analise da matriz SWOT, a empresa
Guajara sera capaz de consolidar sua posi¢ao no mercado, aproveitar as oportunidades e lidar
com as ameacas, resultando em um crescimento sustentavel e obtendo uma vantagem no

mercado.
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4. PLANO OPERACIONAL.

O plano operacional consiste em detalhar especificamente todos os procedimentos que
forem necessarios para que se alcance um objetivo especifico da empresa. Ele descreve como
sera implementado uma estratégia e também quais recursos serdo necessarios para executar o
mesmo.

Em resumo, o objetivo principal desta ferramenta em quest&o é fornecer uma viséo clara
das tarefas, responsabilidades e também de seus recursos necessarios para cada iniciativa que
sera tomada pelo negdcio, e que além disso a mesma garante ghd todos envolvidos saibam qual
€ 0 seu papel no processo e serve também como um tipo de guia para ajudar a empresa a

alcancar/atingir seus objetivos de negdcio.

4.1. LAYOUT.
O layout foi elaborado de acordo com as preferéncias demonstradas pelo gestor em uma
reunido com a equipe, diante disso foi feito um planejamento para a realizacéo da planta, com

foco na exposicéo dos produtos e experiéncia dos clientes (figura 2).

Figura 2 - Layout da Expanséo.
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Fonte: Autores (2023).
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O desenho se inicia na entrada do local onde o cliente encontrara inicialmente algumas
exposicdes de produtos e também as mesas dos vendedores, além disso logo a frente ha o saldo
de vendas da loja, separado por trés fileiras, onde serd possivel acompanhar diversos produtos
organizados corretamente por suas gbéndolas, haverd placas no inicio de cada fileira onde
mostrard ao consumidor quais produtos que se situam em cada espaco, saindo do saldo de
vendas serd possivel encontrar o balcdo e caixa da loja para o processo de finalizacdo de
pedidos. Por fim, aos fundos da loja sera onde alguns produtos serdo armazenados e também ha
uma saida aos fundos para o carregamento de pedidos de clientes diretamente no caminhéo.

4.2. CAPACIDADE PRODUTIVA.
4.2.1. Capacidade Produtiva de Atendimento.

A capacidade produtiva é calculada por alguns fatores, a loja funciona das 8h até as 18h,
sendo que entre 12h e 13h tem uma pausa para o almogo dos colaboradores e os dias de
funcionamento sdo de segunda a sabado. A média de tempo para cada atendimento com cliente
na loja é de em torno 15 minutos, tornando 0 acompanhamento personalizado e tentando fazer
com que o consumidor no final acabe comprando algo além do que era de seu interesse visando
seu custo-beneficio.

Em média, a loja atende cerca de 18 pessoas por dia, somando o atendimento no espaco
fisico, via telefone e online, o que significa 126 clientes por semana e em uma média mensal,
sdo 540 clientes. No espaco fisico, a loja suporta atender por vez apenas 2 clientes, porém se
espera um aumento de mais 2 pessoas como vendedores a partir da expansdo na area de vendas
para manter um bom ritmo de atendimento mesmo com o aumento do nimero de clientes

diarios.

4.2.2. Capacidade de Estocagem do Armazém.
A capacidade de estocagem € responsavel por medir qual o volume maximo de
mercadorias que uma organizacdo pode armazenar em seu estoque, sua averiguacao € essencial

para que ndo ocorra desperdicio de materiais ou gastos desnecessarios.

4.2.2.1. Capacidade de Estocagem do Cimento Poty.

Em relacdo a uma saca de cimento de 50 kg, ela apresenta a medida de 0,7mx0,4m
obtendo 0,28m2 de area, no célculo da capacidade produtiva foi considerado que o produto
ocupara 260m2 ou 26% do estoque, resultando a capacidade de armazenamento em 928

unidades de cimento.
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4.2.2.2. Capacidade de Estocagem da Telha Brasilit.

Uma unidade de telha tem a medida de 2,44mx0,5m obtendo 1,22 m2, no célculo da
capacidade produtiva foi considerado que produto ocupard 3m2 ou 0.3% do estoque da loja,
resultando em 2 unidades que podem ficar no chdo do estoque, e frisando que € permitido
empilhar até 200 unidades de telha uma sobre a outra, resultando a capacidade de

armazenamento em 400 unidades de telha.

4.2.2.3. Capacidade de Estocagem dos Pisos.

Em relagéo aos pisos com tamanho de 45x45, uma caixa possui 2 metros de piso total,
e 1 pallet deste piso suporta 64 caixas, totalizando cerca de 128 m por pallet. Considerando que
serdo adquiridos 2 pallets de cada modelo de piso com tamanho de 45x45, como Nevicato
Bianco 45x45, Super Técnica Bianco 45x45, Eleganza Biege 45x45, Eleganza Gris 45x45 da
Nardini, Branco 45x45, Bege 45x45, Imbuia CL 45x45 e Neve BG 45x45 Bold Brilhante da
Formigres, cada um ocupara uma area 2.2m2 do estoque, totalizando 16 pallets, com 2.048 m
e uma area de 17,6 m2 apenas de pisos 45x45, sendo 1,76% da capacidade do estoque.

Uma caixa do piso 60x60 possui 2 metros de piso total, e 1 pallet deste piso suporta 32
caixas, totalizando cerca de 64 metros por pallet. Considerando que serdo adquiridos 4 pallets
de cada modelo de piso com tamanho de 60x60, como Dover Piso Alto Trafego / LE - 60X60
e Calacata Beige Brilhante / LC - 60X60 da Embramaco, ocupardo cada uma area 1,96m2 do
estoque, totalizando 8 pallets, com 512 metros e uma area de 15,68 m2 apenas de pisos 60x60,

sendo 1,56% da capacidade do estoque.
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4.2.2.4. Capacidade de Estocagem de Revestimento.

Uma caixa do revestimento 32x45 possui um total de 2 metros, e 1 pallet deste produto
suporta 72 caixas, totalizando cerca de 144 metros por pallet. Considerando que serdo
adquiridos 2 pallets de cada modelo de revestimento com tamanho de 32x45, como Maiorca
CZ HD32 Bold 32x45, Branco 32x45 Bold, Dhama AZ 32x45, Bisotado BR 32x45 da
Formigres, ocupardo cada uma area 0,92mz2 do estoque, totalizando 8 pallets, com 1.152 metros
e uma area de 7,36 m2 apenas do revestimento 32x45, sendo 0.73% da capacidade do estoque.
Uma caixa do revestimento 33x60,5 possui 2 metros de piso total, e 1 pallet deste produto
suporta 54 caixas, totalizando cerca de 108 metros por pallet. Considerando que serdo
adquiridos 2 pallets de cada modelo de revestimento com tamanho de 33x60,5, como Beni
Brilhante/ LA - Paredes 33X60,5, Scaleno White Brilhante/ LA - Paredes 33X60,5, Beige
Absolute Brilhante/ LA - 33X60, Pastilna White Brilhante/ LA - Paredes 33X60,5, Artico
Brilhante/ LA - Paredes 33X60,5 Essence Lux Brilhante/ LA - Paredes 33X60.5 da
Embramaco, ocupardo cada uma area 1,20m2 do estoque, totalizando 12 pallets, com 1.296

metros e uma area de 14.4 m2 apenas do revestimento 33x45, sendo 1.44% da capacidade do

estoque.
Gréfico 2 — Capacidade de Armazenagem do Estoque.
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Fonte: Autores (2023).
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Por fim, com base nas andlises realizadas e no grafico 2, tendo em vista que o estoque
possuird 1000m2, sendo 650m2 de area coberta e 350m2 de area descoberta, serdo utilizados
260m2 do estoque com cimento Poty ou 26% do estoque total, as telhas ocupardo 3m2 ou 0,3%
do estoque, os pisos com metragem 45x45 utilizardo 17,6m2 ou 1,76%, e os pisos 60x60
ocuparao 15,68m2 ou 1,56% do estoque, totalizando 33,28m2 ou 3,32% do estoque ocupado
apenas com pisos. Ja os revestimentos com a metragem 32x45 preencherdo 7,36mz2 ou 0,73% do
estoque e os revestimentos de 33x60,5 utilizardo 14,4m2 ou 1,44% do estoque, totalizando
21,76m2 ou 2,17% apenas de revestimento dos variados tamanhos. Totalizando
1.328 produtos e 5.008 metros de piso e revestimento armazenados no estoque, esses produtos

ocupardo 318,04m2 ou 31,8% do estoque total.
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O processo operacional de uma empresa deve abranger todas as etapas envolvidas na

realizacdo das atividades do negdcio, com o objetivo de simplificar os processos dentro da

empresa. Os processos sao realizados pelos colaboradores, que sdo responsaveis pela execucéo

das atividades. Desse modo foram elaborados fluxogramas dos principais processos da Guajara

Materiais de Construcao.

4.3.1. Processo de Atendimento Online.

Figura 3 - Processo Atendimento Online.
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Fonte: Autores (2023).

O fluxograma representado acima descreve o processo de pedidos de produtos de

materiais de construcdo de forma online. O atendimento inicia com a equipe de vendas abrindo

0 WhatsApp e checando as mensagens dos clientes. Caso ndo haja mensagens, 0 processo é

finalizado. Caso exista mensagem, a equipe de vendas responde a mensagem, verifica o cadastro

do cliente, ap6s isso o vendedor verifica a disponibilidade do produto, se estiver disponivel o

vendedor confirmar a disponibilidade e segue para o pagamento, caso ndo tenha disponivel, o

processo € finalizado, Por fim, ap6s o pagamento o vendedor realiza o envio dosprodutos para

o cliente. A imagem abaixo apresenta o processo de entrega do produto ao cliente.




4.3.2. Processo de Entrega ao Cliente.

Figura 4 - Processo Entrega ao Cliente.
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Fonte: Autores (2023).

O fluxograma acima representa 0 mapeamento do processo de entrega de produtos aos

clientes. Nessa etapa, o vendedor consulta o estoque, realiza a venda e encaminha a mercadoria

para 0 caminhdo. O motorista responsavel pela entrega recebe a mercadoria do vendedor e

assina o comprovante de recebimento. Por fim, o produto é entregue ao cliente, que registra o

recebimento assinando a nota do produto. A seguir na préxima imagem o processo de venda na

loja fisica.



74

4.3.3. Processo de Vendas na Loja Fisica.

Figura 5 - Processo Venda na Loja Fisica.
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Fonte: Autores (2023).

O atendimento na loja fisica se inicia com a chegada do cliente até a loja, onde 0 mesmo
sera atendido com um vendedor presente no hall de produtos. O vendedor escuta atentamente
as demandas do cliente e identifica quais os materiais de construcdo que sdo adequados para a
sua necessidade. Em seguida, o vendedor apresenta os produtos disponiveis na loja, explicando
suas caracteristicas e beneficios para o cliente. Apos isso, o vendedor elabora um orgcamento
com os materiais escolhidos pelo cliente, informando o valor total da compra, prazo de entrega
e condicdes de pagamento. Em seguida, caso o cliente esteja satisfeito com o orcamento, a
venda é finalizada e os materiais sdo separados para a retirada ou entrega.

Em sequéncia, o cliente realiza o pagamento pelos materiais adquiridos, podendo optar
por diversas formas de pagamento, como dinheiro, cartdo de crédito ou débito, cheque ou boleto
bancério. E por fim, o cliente pode optar por retirar os materiais na loja ou agendar a entrega
para o local desejado. Caso opte pela entrega, a loja realiza a separacdo e o transporte dos

produtos até o endereco indicado, dentro do prazo acordado.



4.3.4 Processo de Venda com o Representante Comercial

Figura 6 - Processo Venda com o Representante Comercial.
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O processo de venda com o representante comercial se iniciacom 0 mesmo entrando em

contato com possiveis empresas clientes mapeadas pela gestdo e o proprio em uma reunido,

com isso enviando os catalogos e oportunidades de ofertas personalizadas para diversos

produtos, em seguida verificando o interesse do cliente, se 0 desejo do consumidor for positivo

0 representante da continuidade ao atendimento, verificando os produtos escolhidos e suas

ofertas, ap0s isso serdo passados os detalhes de orgamento ao cliente finalizando o servigo com

0 pagamento e a designacdo das compras para entrega.
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4.4. DIAGRAMA DE ISHIKAWA.

O Diagrama de Ishikawa ou Diagrama Espinha de Peixe, tem o objetivo de auxiliar 0s
gestores a definir as principais causas de problemas que ocorrem nas organizacgdes, através da
andlise dos processos desenvolvidos dentro das empresas. O diagrama € dividido em 6

categorias, sao elas: Método, Maquina, Medida, Meio Ambiente, Material e M&o de Obra.

Figura 7 - Diagrama de Ishikawa.
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Fonte: Autores (2023).

Com base no diagrama desenvolvido, é possivel identificar que o problema tem sido a
perda da posicdo competitiva no mercado local para a concorréncia, tal problema é evidenciado
com o crescimento da concorréncia na regido e pela alta demanda de possiveis clientes que
consomem produtos como pisos e revestimentos, que ndo sao vendidos na Guajara.

Segundo a andlise feita a partir de visitas realizadas, foi possivel identificar as causas
que levam a perda da posi¢do de mercado nos topicos mao de obra, material, medidas e meio
ambiente. Na mao de obra, foi definido como causa a falta de treinamento da equipe em relacéo
a vendas e a estoque, ja em material foi identificado falta de espaco para armazenar os produtos
e falta de organizacdo em guarda-los no estoque de modo a facilitar sua retirada. Em medidas,
a falta de tempo de atendimento da equipe no geral foi a causa central, em método foi analisado
que a empresa vende produtos basicos da construgéo civil em quantidades reduzidas e em meio
ambiente € a distribuicdo desordenada dos produtos na loja foram as causas definidas.

Por fim, € indispensavel evidenciar que com a reestruturacdo proposta pela equipe,
ocorrerd um aumento das vendas visto que a Guajara ird adentrar no mercado de pisos e
revestimentos, aumentara seus estoques, ira reorganizar a loja e contratara pessoal qualificado,
obtendo assim uma posicdo competitiva no mercado local em relacdo aos grandes vendedores

da regido belenense.



4.5. CICLO PDCA.
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O ciclo PDCA é uma ferramenta utilizada na gestdo da qualidade que define e avalia o

problema dentro da empresa, auxilia na tomada de decisdo, na criacdo e monitoramento de

estratégias para a resolugdo do problema.
Quadro 20 - Ciclo PDCA.
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precéria Plano de Agéo:

Conseguir novos
fornecedores com pre¢os
competitivos,investir na
infraestrutura, contratar

funcionérios
capacitados,
implementar campanhas
de marketing eficientes
na regido, organizar a

Realizar feedback
mensalmente com os
funcionérios e clientes,
através de pequenos
questionarios de papel
impresso na hora compra
ou formulério. Fazer um
comparativo todo més
sobre 0 avanco das
vendas.

Manter os resultadosda
reestruturacdo através do
acompanhamento da
demanda do mercadode
material de construcéo,
que deveser realizado
todo més com base na
apuracdo das pesquisas
feitas com os clientes e
através de visitas nas

loja de modo que fique
mais agradavelaos
clientes, implementar
programas de fidelidade
com 0s consumidores.

Organizar uma
reestruturagdo na Guajara
com novos produtos,
aumento do estoque,
reorganizacéo da loja
Objetivo: Aumentar o
volume de vendas

lojas concorrentes.

Fonte: Autores (2023).

Para a elaboracdo do ciclo pdca, o problema abordado foi a perda da posi¢do competitiva
da Guajara com aumento da concorréncia na regido do Tapand, a partir dele foi elaborado o
plano de acdo que visa organizar uma reestruturacdo na Guajara com novos produtos
competitivos, aumento do estogue, reorganizacdo da loja e com espaco para estacionamento,
com o objetivo central de aumentar o volume de vendas. Serd feito a partir do investimento na
infraestrutura do espaco da loja, através da realizacdo da obra, compra de novos equipamentos,
acordo com novos fornecedores, contratagio de novos funcionérios qualificados,
implementacdo de campanhas de marketing na regido, programas de fidelidade e organizar a
loja.

Realizar um feedback mensalmente com os funcionarios e consumidores, através de
pequenos questionarios de papel impresso na hora compra quando se tratar de pessoa fisica e
formularios com clientes pessoa juridica, a respeito dos produtos ofertados, se atendem a
demanda do publico, e também em relacéo ao atendimento na loja e fazer um comparativo todo
més sobre o0 avanco das vendas, através do sistema. Os resultados devem ser mantidos com base
no acompanhamento da demanda do mercado de material de construcéo, que deve ser realizado
todo més com base na apuracdo das pesquisas feitas com os clientes e através de visitas nas

lojas concorrentes.
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4.6. NECESSIDADE DE PESSOAL.

Em relacdo a necessidade de pessoal, é fundamental que cada funcéo e atividade dos
funcionarios da empresa sejam destrinchadas corretamente, para haver um processo preciso no
dia a dia.

Com a expansao, a loja contratard mais 2 vendedores, totalizando 3 na equipe de vendas,
e também mais 2 estoquistas, totalizando 3 funcionarios no estogque, devido ao aumento do
espaco de vendas e da variedade de produtos. Em caso de extrema necessidade o nimero de
entregas da Guajara aumentar significativamente, a empresa contratard mais um motorista e um
entregador, e adquirira um novo caminhdo, além disso, se necessario sera essencial contratar
mais um caixa devido ao aumento da demanda de clientes, que esta crescendo e deve continuar

a crescer com a ampliagdo da empresa.

Quadro 21 - Necessidade de Pessoal.

Cargo Funcéo Qualificagdes necessarias
Vendedor Executar o processo de venda de Ensino médio completo,
forma direta e indireta com os experiéncia com vendas,

clientes da loja experiéncia com o mercado de

materiais de construcédo

Estoquista Organizacao do setor de estoque, Ensino médio completo,
controle das entradas e saidas de experiéncia de trabalho e
produtos da loja habilidades com organizagdo e

logistica simples

Fonte: Autores (2023).
De acordo com o quadro 21, o cenario de novos empregados se da a partir de umaanalise

interna realizada pela gestdo onde se notou a necessidade de contratacdo de mais profissionais
para o0 projeto de expansdo futura da loja de materiais de construcdo. Diante disso, foram
analisadas e citadas algumas exigéncias para cada cargo e a funcdo onde cada colaborador de

cada area ird4 desempenhar dentro da empresa.
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5. PLANO FINANCEIRO.

O plano financeiro consiste em um conjunto de estratégias e a¢fes que uma pessoa,
empresa ou organizacdo desenvolve para gerenciar seus recursos financeiros de forma eficiente
e alcancar seus objetivos financeiros. Segundo Gitman (2002, p. 588), o planejamento
financeiro desempenha um papel crucial na operacdo continua e na manutencdo de uma
empresa, uma vez que estabelece um guia para a gestdo, coordenacédo e supervisao das acoes
necessarias para alcancar os objetivos estabelecidos. Sendo assim ele envolve a analise das
finangas atuais, o estabelecimento de metas financeiras, a elaboracdo de orcamentos, a
identificacdo de fontes de receita, a definicdo de estratégias de investimento e gestao de dividas,
entre outras medidas que visem a melhorar a situacdo financeira da pessoa ou entidade em
questdo, sendo uma ferramenta bem expressiva e extremamente Gtil para qualquer tipo de
empresa. O presente plano financeiro busca analisar a viabilidade da reestruturacdo da empresa
Guajara.

Com base nas andlises anteriores, os produtos trabalhados na anélise financeira realizada
foram os produtos ja comercializados na Guajara que possuem demanda expressiva sendo eles
telhas Brasilit e cimento Poty e os novos produtos que serdo comercializados com a
reestruturacdo sao eles 0s pisos e revestimentos. O plano a seguir tem o objetivo de permitir a
Loja Guajara otimizar seus custos operacionais, maximizar a eficiéncia na gestdo de estoques
e, consequentemente, fortalecer sua viabilidade econdmica na empreitada de expansao interna.
No entanto, € importante frisar que a maioria dos produtos tem medidas diferentes de unidade,
como cimento Poty uma unidade corresponde uma saca de 50kg, uma unidade de pisos e

revestimento € medida por 1 m2, e telha em unidade.

5.1. INVESTIMENTOS FIXOS.

Os investimentos fixos sdo gastos com a infraestrutura da empresa, como por exemplo
aluguel, equipamento, dentre outros. E o ponto de partida para toda organizacio no plano
financeiro, pois identificard os ativos necessarios para expansdo e logo em seguida estima 0s
valores que a empresa precisa para dar inicio ao negocio.

A tabela 2 e o grafico 3 analisam 0s investimentos necessarios para a expansao da
Guajara, como maquinas e equipamentos, veiculos, moveis e utensilios e o valor das instalagdes

que serdo necessarias para essa ampliagao.



Tabela 2 - Investimentos Fixos.
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Itens Descricéo QTD Valor Unitario Total

Magquinas, aparelhos e

equipamentos Ventiladores 8 R$ 332,10 R$ 2.656,80
Leitor de cédigos de barra 2 R$ 125,00 R$ 250,00
Caixa de som 1 R$ 915,62 R$ 915,62
Equipamentos de seguranca
contra incéndio 2 R$ 796,93 R$ 1.576,93

Veiculos Caminhonete Strada 1 R$ 133.000,00 R$ 133.000,00

Moveis e Utensilios Computadores 6 R$ 1.199,60 R$ 7.199,40
Cadeiras de escritdrio 6 R$ 180,00 R$ 1.080,00
Gondolas 10 R$ 1.309,90 R$ 13.099,00
Expositor de pisos 12 R$ 561,00 R$ 6.732,00
Prateleiras para a area de
estocagem 10 R$ 298,00 R$ 2.980,00
Sinalizagdo (Placas) dos
corredores 3 R$ 389,90 R$ 1.169,70
Instalacdo dos equipamentos

InstalagGes contra incéndio 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Instalacdo de cameras de
seguranca 1 R$ 2.300,00 R$ 2.300,00
Instalacéo de ventiladores 1 R$ 400,00 R$ 400,00

Total - Investimentos Fixos R$ 173.859,45

Fonte: Autores (2023).
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Grafico 3 - Investimentos Fixos.

Maquinas, aparelhos e
3,1%

Moveis e Utensilios
18.7%

InstalagGes
1.8%

Veiculos

76,3%

Fonte: Autores (2023).

Com base na tabela 2 e no grafico 3, serdo feitos investimentos em maquinas e
equipamentos, como ventiladores, caixas de som, leitores de codigo de barras, equipamentos
de seguranga contra incéndios que somados deram um investimento de R$5.399,35, sendo 3,1%
dos investimentos fixos totais. Também sera feito investimento em veiculos, visto que o
empresario também demonstrou interesse na aquisicdo de uma caminhonete, o modelo
escolhido para apuracéo foi a Fiat Strada, que de acordo com pesquisas de preco realizadas pela
equipe custa cerca de R$133.000,00, sendo 76,3% dos investimentos fixos, também
investimentos em moveis e utensilios como computadores, cadeiras de escritério, géndolas,
prateleiras para estocagem, placas de sinalizacdo dos corredores e expositores de piso,
totalizando R$32.260,10, resultando em 18,7%. E investimentos em instalacbes de
equipamentos contra incéndio, cameras de seguranca e ventiladores totalizando R$3.200,00,
sendo 1,8% dos investimentos fixos totais. Juntos estes investimentos compbem 0s
investimentos fixos, totalizando R$173.859,45. Os investimentos mencionados se mostram
necessarios apés um dialogo com o gestor, onde foi evidenciado a importancia e necessidade
da aquisicao desses equipamentos.
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5.2. CAPITAL DE GIRO.

O capital de giro consiste nos recursos financeiros que sdo indispensaveis para a
empresa continuar suas operacdes normalmente e sanar suas despesas. A analise do capital de
giro é fundamental para entender se a empresa possui liquidez, ou seja, sua capacidade de pagar
suas dividas e obter lucro, buscando um fluxo de caixa eficiente com o objetivo de manter a
saude financeira da empresa. “Algumas vezes a expressdo capital de giro aparece como
sinbnimo do ativo circulante, isto &, compreendendo, basicamente, o estudo das
disponibilidades, das duplicatas a receber e dos estoques.”(Pereira da Silva,2016,p. 355).
5.2.1. Estimativa do Estoque Inicial.

A estimativa do estoque inicial é feita com base na distribuicdo dos produtos que serdo
fornecidos inicialmente. Para a elaboracéo da tabela, foi feita através de uma conversa com o
gestor da loja, onde 0 mesmo informou quais seriam os seus objetivos de estoque inicial para
essa expansao e quais produtos a equipe deveria priorizar.

A tabela 3 demonstra o estoque inicial dos produtos na reestruturacdo da loja.

Tabela 3 - Estoque Inicial.

FRODUTOS QTD CUSTO UNITARIO (B8} TOTAL (R5)
Cimentos Poty 200,00 B3 4582 PR3 41.238,00
Tzlhas - Brazilit 300,00 B3 20,25 PR3 6.073,00
Pizos - Wevicato Bianco 43245 - Wardini 200,00 B3 050 PR3 1.900,00
Fizos - Super Técnica Bianco 43x45 - Nardini 200,00 B3 030 E3 1.900.00
Pizos - Eleganzs Biege 45143 - Mardini 200,00 B3 050 PR3 1.900,00
Pizps - Eleganza Griz 43n43 - Mardini 200,00 E3 030 E3 1.900,00
Pizos - Brance 4£5x45 - Formigre: 200,00 B3 1190 R3 2.308.00
Pizoz - Bege 45m45 - Formizres 200,00 B3 11,28 PR3 2.398,00
Pizoz - Imbuia 43x45 - Formizgres 200,00 R3 1199 ER3 239800
Pizos - Meve 45242 - Fonmigres 200,00 B3 1190 R3 2.308.00
Pizos - Dover Plzo Alte - 603080 - Embramaco 200,00 B3 1400 ER3 2.300,00
Pizos - Calacata Beize Brlhante - §02{60 - Embramace 200,00 B3 1400 R3 2.300,00
Fevestmentos - hlaiorca 32x473 - Fonmizres 200,00 B3 11,22 Ei 2.308.00
Flevestimentos - Branco 31n45 - Formigres 200,00 B3 1190 R3 2.308.00
Fevestimentos - Dhama 32x45 - Formigres 200,00 B3 1190 R3 2.308.00
Elevestimentos - Bizotado 32745 - Formizres 200,00 B3 1190 R3 230800
Blevestimentos - Beni Brilhante 333080,5 - Embramaco 200,00 B3 1400 R3 2.300,00
Fevestimentos - Scalano White Brilhants 333050 3 - Embramace 200,00 B3 1400 FE35 2.800,00
Flevestimentos - Beizs Abzolutz Brilhante - 323240 - Embramaco 200,00 B3 1400 R3 2.300,00
Fevestimentos - Pastlha White BErilhants - Parades 33360,5 - Embramaco 200,00 B3 1400 FE35 2.800,00
Revastimentos - Artico Brilnante - Paredes 3336 Embramaco 200,00 B3 14350 PR3 2.900,00
Elevestimentos - Essence Lux Brilhante - Parades 33380.5 - Embramace 200,00 B3 1450 R3 2.900,00
Total do Estoque Inicial 5.200,00 RS a1z es RS 95.607.00

Fonte: Autores (2023).

Com base na reunido com o proprietario a equipe estimou as quantidades dos produtos
principais, ou seja, que terdo o maior foco através dessa expansdo. S&o eles o cimento Poty e
telhas Brasilit que ja sdo vendidas atualmente pela empresa e possuem um valor expressivo de
nas vendas da loja, e pisos e revestimentos foram priorizados como novos produtos chave para
essa expansao, para esses itens a equipe realizou uma pesquisa de campo nas lojas concorrentes

e localizou as duas metragens mais vendidas de cada.
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Em relagdo a definicdo dos valores unitarios, os pregos do cimento e telhas foram
obtidos por intermédio do gestor, porém como ele ainda néo trabalha com pisos e revestimentos
foi realizada uma pesquisa de preco com os fornecedores Formigres, Embramaco, Nardini e
Rochafort. O valor unitario do cimento Poty éde R$45,82, o preco das telhas é de R$20,25, dos
pisos do fornecedor Nardini valor sera de R$9,50, os pisos e revestimentos oferecidos pelo
fornecedor Embramaco terdo o valor de R$14,00, com excecdo dos revestimentos Artico
Brilhante e Essence Lux Brilhante quecustardo R$14,50, ja os pisos e revestimentos do
fornecedor Formigres possuirdo o valor de R$11,99.

Para o célculo da quantidade dos produtos no estoque foram considerados na planilha
um ciclo trimestral. Segundo informaces obtidas através do gestor o cimento Poty possui uma
saida de aproximadamente 300 unidades por més, e as telhas estdo em declinio de vendas, logo,
resultou em uma saida de aproximadamente em 100 unidades por més. Ja pisos e revestimentos,
0 gestor deu uma quantidade minima de estoque de 200m2 para cada modelo depisos e
revestimento por més, totalizando 5200 unidades de produtos armazenados no estogue durante
o0 periodo de 3 meses, gerando um valor de estoque inicial total de R$96.697,00, sendoeste o
produto da soma dos valores totais de cada produto, obtidos através da multiplicacdo da

quantidade unitaria do produto no estoque pelo custo unitario do mesmo.

5.2.2. Caixa Minimo.

O caixa minimo da empresa é a quantia necessaria que deve se ter disponivel para cobrir
os gastos, sendo fundamental para entender o valor que a loja necessita para continuar
funcionando enquanto néo ha receita no seu caixa. Esse valor é identificado através do resultado
do seu Ciclo Financeiro, onde é feito o célculo por meio dos prazos de venda, compra e
renovacdo de estoque (PMRV+PMRE-PMPC).

A tabela abaixo demonstra o calculo do prazo médio de recebimento de vendas da

reestruturagéo da loja.

Tabela 4 - Célculo do Prazo Médio de Recebimento de Vendas.

Prazo médio de recebimento

de vendas % NUmero de dias  Média ponderada em dias
A vista 30 0 0
A prazo (1) 20 30 6
A prazo (2) 25 60 15
A prazo (3) 25 90 22,5
PMRV Total 43,5

Fonte: Autores (2023).
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“O prazo médio de recebimento das vendas indica quantos dias, em média, a empresa
leva para receber suas vendas. O volume de duplicatas a receber é decorréncia de dois fatores
basicos: Montante de vendas a prazo ¢ Prazo concedido aos clientes para pagamento.”(Pereira
da Silva, 2016, p.341). A media ponderada em dias é o produto concebido apds a multiplicacdo
do percentual do prazo médio de recebimento de vendas pelo nimero de dias corridos até o
recebimento do valor referente as vendas realizadas na loja. Neste caso, 0 prazo médio de
recebimento de vendas ofertado para os clientes consistird em 30% das vendas a vista e 0
restante das vendas a prazo totalizando 70%, o numero da média em dias do PMRYV sera de
aproximadamente 43 dias. Onde a maioria das vendas poderdo ser parceladas em até 60 ou 90
dias, visto que de acordo com o gestor a grande maioria de seus clientes exerce suas compras a
prazo.

A tabela abaixo demonstra o calculo médio de pagamento das compras da reestruturacao

da loja.
Tabela 5 - Célculo do Prazo Médio de Pagamento das Compras.

Prazo médio de pagamento de

compras % Numero de dias Média ponderada em dias
A vista 0 0 0
A prazo (1) 15 30 4,5
A prazo (2) 25 60 15
A prazo (3) 45 90 40,5
A prazo (4) 15 120 18
PMPC Total 78
PMRE Total 19 dias

Fonte: Autores (2023).

A média ponderada em dias do prazo médio de pagamento das compras é o produto
concebido ap6s a multiplicacdo do percentual do prazo médio de pagamento pelo nimero de
dias corridos até o pagamento da compra realizada. Conforme a tabela acima, o prazo médio de
pagamento das compras sera dividido a prazo com pagamentos em 30, 60, 90 e 120 dias. Em
uma conversa com o gestor do negocio, foi esclarecido a equipe que 0 mesmo opta sempre por
fazer suas compras da empresa a prazo, logo 0% das compras sdo feitas a vista e 100%
realizadas a prazo, distribuidas em 15% realizadas em 30 dias, resultando em uma média
ponderada de aproximadamente 4 dias, 25% efetuadas em 60 dias, resultando em uma média
ponderada de 15 dias, 45% realizadas em 90 dias, resultando em uma média ponderada de
aproximadamente 40 dias e 15% efetuadas em 120 dias resultando em uma média ponderada

18 dias, totalizando uma media de 78 dias para 0 pagamento das compras.
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O prazo médio de recebimento das compras € o resultado da multiplicagdo da quantidade
de produtos no estoque por 360 dias, que corresponde a um ano empresarial, dividido pelo valor
total do estoque. Logo o prazo médio de renovacdo de estoque sera de aproximadamente 19
dias.

5.2.3. Necessidade Liquida de Capital de Giro em Dias.

A necessidade liquida de capital de giro em dias demonstra o nimero de dias que o caixa

da empresa pode ficar descoberto. A tabela abaixo demonstra o total do caixa minimo da

reestruturacéo da loja.

Tabela 6 - Total do Caixa Minimo.
Calculo do Total do Caixa Minimo

Custo fixo mensal R$ 14.190,05
Custo variavel mensal R$ 71.537,04
Custo total da empresa (1+2) R$ 85.727,08
Custo total diario (Custo total da empresa/30) R$ 2.857,57
Necessidade lig. de capital de giro em dias 15,1
Total do caixa minimo R$ 43.265,20

Fonte: Autores (2023).

Através da tabela acima, pode-se identificar que o ciclo financeiro calculado sera de
15,01 dias. O custo fixo mensal serd de R$14.190,05, o custo variavel mensal ficard
R$71.537,04, j& o custo total da empresa sera de R$85.727,08, e por fim o custo total diério
ficara R$2.857,57. O total do caixa minimo identificado é de R$43.265,20 esse é o valor
necessario para ter em sua reserva de caixa.
5.2.4. Célculo do Capital de Giro.

O capital de giro total da empresa é a soma entre o total do estoque inicial e o total do
caixa minimo, que juntos resultam no capital de giro total da empresa.

A tabela demonstra o total do capital de giro da reestruturagdo da loja.

Tabela 7 - Total do Capital de Giro.

Calculo do Capital de Giro

A - Total do Estoque Inicial R$ 96.697,00
B - Total do Caixa Minimo R$ (43.265,20)
Total do Capital de Giro (A+B) R$53.431,80

Fonte: Autores (2023).

Com base na tabela, o valor do capital de giro da Guajara sera de R$53.431,80.
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5.3. INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS.

Os investimentos pré-operacionais sao 0s gastos que a empresa tem antes de iniciar seu
funcionamento, como por exemplo obras, servi¢os de marketing e treinamentos, logo consistem
no produto da soma das obras civis ou reformas, divulgagdo, cursos e treinamentos e outras
despesas. Tais investimentos desempenham um papel importante na preparacao do negécio para
uma expansdo adequada da loja.

A tabela abaixo demonstra os investimentos pré-operacionais da reestruturagéo da loja.

Tabela 8 - Investimentos Pré-operacionais.

Investimentos Pré-Operacionais R$
Obras civis e/ou reformas R$ 15.000,00
Divulgacéo R$ 10.000,00
Cursos e treinamentos R$ 5.000,00
Outras despesas R$ 1.000,00
Total dos Investimentos Pré-Operacionais R$ 31.000,00

Fonte: Autores (2023).

A etapa inicial consiste em obras e reformas para proporcionar um ambiente fisico mais
amplo e funcional. Nesse sentido, a parede que atualmente separa o saldo de atendimento do
estoque serd removida, resultando em um setor de vendas mais espacoso e convidativo,
possibilitando uma organizacao eficiente dos produtos vendidos na Guajara, essa reforma foi
orcada pelo dono em R$15.000,00. E igualmente importante a loja investir também no
marketing para a divulgacdo dessa expansdo, as estratégias de divulgacdo em canais de
comunicagéo ficaram no valor de R$10.000,00. Outro passo necessario € tornar os funcionarios
mais aptos para o0 negdcio, com isso 0 custo para cursos e treinamentos ficara em R$5.000,00 e
outras despesas operacionais R$1.000,00, totalizando o valor de R$31.000,00 em investimentos

pré-operacionais.

5.4. INVESTIMENTOS TOTAIS.
Os investimentos totais correspondem a todos 0s gastos apurados na reestruturacao, logo
serdo a soma dos investimentos fixos, pré-operacionais e do capital de giro que serdo feitos pela

empresa para a reestruturacdo da Guajara.

Tabela 9 - Investimentos Totais.

Investimentos Totais R$ (%)

1. Investimentos Fixos R$ 173.859,45 67%
2. Capital de Giro R$ 53.431,80 21%
3. Investimentos Pré-Operacionais R$ 31.000,00 12%
TOTAL (1+2+3) R$ 258.291,25 100%

Fonte: Autores (2023).
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Grafico 4 - Investimentos Totais.

Investimentos Pré-
12.0%

Capital de Giro

21.0%

Investimentos Fixos
67.0%

Fonte: Autores (2023).

Com base na tabela e no gréfico, é possivel analisar que os investimentos fixos
corresponderdo a 67% dos custos com R$173.859,45, o capital de giro 21% com R$53.431,80,
e 0s investimentos pré-operacionais 12% com R$31.000,00, juntos totalizam R$258.291,25 de

investimentos totais que serdo gastos. Com base nessas informacdes, foi elaborado um grafico.

5.5. FONTES DE RECURSOS.

As fontes de recurso correspondem a origem do dinheiro gasto nos investimentos que
serdo feitos com a expansdo, podendo ser de recursos proprios, ou seja, recursos financeiros da
empresa, ou recursos de terceiros, como por exemplo investimentos de patrocinadores.

A tabela 10 demonstra as fontes de recurso da reestruturacéo da loja.

Tabela 10 - Fontes de Recursos.

Fontes de Recursos R$ (%)
1. Recursos Proprios R$ 258.291,25 100%
2. Recursos de Terceiros R$ - 0%
TOTAL (1+2) R$ 258.291,25 100%

Fonte: Autores (2023).

De acordo com a tabela, 100% dos recursos serdo proprios, ou seja da empresa, dando
um total de R$258.291,25 apenas de capital proprio.
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5.6. ESTIMATIVA DE RECEITA ANUAL.

A estimativa de receita anual € uma apuracdo que retrata qual sera o ganho aproximado
da empresa com a venda dos seus produtos. Alguns como cimento e telhas ja sdo ofertados,
porém em menores quantidades e com a expansao o0 estoque aumentara.

Para a analise foi considerado uma venda de 70% a prazo e 30% a vista em relacéo aos
estoques do cimento, pois é um material de grande venda na loja e da telha, por se tratar do

primeiro ano de expansao, buscando aumentar as vendas e capacidades atuais.

A tabela 11 e o grafico 5 demonstram a estimativa de receita anual dos produtos da

reestruturacéo da loja.

Tabela 11 - Estimativa de Receita Anual.

Produtos QTD Preco Receita A vista (30%) A prazo (70%)
Cimentes Poty 6.073,00 RS 3349 R$ 32493175 0748353 R5 22746623
Telhaz Brasilit 1.620,00 EY 2649 B3 42913 80 12.874,14 B% 30,039 46
Pizo Mevicate Biznco 43x43 Nardini 1.260,00 B% 2613 R% 3291750 RS 987525 RS 2304223
Piso Super Técnica Biance 43x43 Nardini 1.260,00 B% 2613 R$ 3291750 RS 087325 RS 2304223
Pizo Eleganza Biege 43x435 Nardini 1.260,00 Ry 2613 R% 3291750 R5 987325 RS 2304223
Pizo Eleganza Gris 45x43 Nardini 1.260,00 E% 2613 R$ 3291750 RS 087525 RS 2304223
Pizo Branco 45x43 Formigres 1.260,00 RY 32497 R% 4154335 ES 12.453.61 RS 2008173
Pizo Bege 45x45 Formigres 1.260,00 R% 32497 R% 4154535 ES 12 463,61 RS 2008173
Pizo Imbuia CL 435x45 Formigres 1.260,00 RY 32497 B3 4154333 RS 1246361 RS 2008173
Pizo Neve BG 43x435 Bold Brilhante Formigres 1.260,00 RY 32497 R% 4154535 FS 12 453,61 RS 2008173
Pizo Dover Alto Tréafego 60X60 Embramace 1.260,00 E% 38350 R3% 4851000 ES 14.553.00 RS 3383700
Pizo Calacata Beige Brilhante §0x80 Embramaco 1.260,00 Ry 38350 R% 4851000 E5 14.533.00 B3 33.957,00
Revestimento Maiorca CZ 32x4 3 Formigres 1.260,00 Ry 32497 R§ 4154535 RS 12 483,61 R5 2008173
Revestimento Brance 32x43 Formigres 1.260,00 RY 32497 R% 4154335 ES 12.453.61 RS 2008173
Revestimento Dhama AZ 32x435 Formigres 1.260,00 R% 32497 R% 4154535 ES 12 463,61 RS 2008173
Revestimento Bisotado BR. 3243 Formigres 1.260,00 RY 32497 B3 4154333 RS 1246361 RS 2008173
Fevestimento Beni Brilhante 33X 40,5 Embramaco 1.260,00 E% 3850 R% 48.510,00 FS% 14.553,00 RS 3383700
Fevestimento Scalenc White Brilhante 33360,5 Embramaco 1.260,00 E% 38350 B3 48.510,00 FS 14.553,00 RS 3383700
Revestimento Beige Absolute 33X60 Embramaco 1.260,00 E% 38350 R% 48.510,00 ES 14.553.00 RS 3385700
Eevestimento Pastilha White 33X 40,5 Embramaco 1.260,00 E% 38350 R§ 48.510,00 ES 14.553,00 RS 33.837.00
Revestimento Artico Brilhante 33X60,5 Embramaca 1.260,00 R% 3088 RS 50242 50 RS 15.072,73 RS 3516973
Fevestimento Eszence Lux Brilhante 33360 3 Embramaco 1.260,00 RS 3088 F§ 50242 30 RS 1507273 BS5 3516973

TOTAL 3180500 ES5 750,01 E§ 1.213.4433%F RS 367.033,01 E§ §56.410J3%

Fonte: Autores (2023).
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Grafico 5 - Receita Anual.
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Fonte: Autores (2023).

Com base na tabela, é possivel identificar que o cimento Poty obteve uma projecao de
vendas de 75% do estoque anual, por obter um grande volume de vendas na loja, as telhas
Brasilit tiveram uma projecéo de 60% do estoque anual por estarem em um momento de queda
de vendas, j& os pisos e revestimento obtiveram uma projecdo de 70% por ainda estarem em
periodo de teste. No primeiro ano é esperada uma venda de 6.075 unidades de cimento, 1620
unidades de telhas vendidas, e 25.200 metros de pisos e revestimentos vendidos no periodo de
um ano. Resultando em R$1.223.443,35 em receita anual, divididos em 30% a vista com
R$367.033,01, e 70% a prazo com R$856.410,35.
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5.7. ESTIMATIVA DE CUSTO UNITARIO DE MATERIA-PRIMA, MATERIAL DIRETO
E TERCEIRIZACAO.

A estimativa de custo unitarios de matéria-prima, material direto e terceirizacéo
correspondem aos custos a cada pedido dos produtos. O custo de venda de cada produto €
determinado pela soma dos custos e do preco de compra de cada item. Os custos unitarios foram
calculados para os produtos mais vendidos da empresa, como cimento e telhas brasilit e o0s
novos produtos que serdo comercializados como pisos e revestimentos. Esses custos foram
obtidos através de pesquisas de pre¢co com os fornecedores, no entanto os custos obtidos sdo
apenas da aquisicao dos produtos, visto que ndo possuem outros custos como embalagem. Por
fim, se tratando apenas de custos unitarios nessa estimativa, a equipe utilizou um produto de
cada metragem diferente de pisos e revestimentos como exemplo para demonstrar de que forma

seria feito esse calculo.

A tabela 12 demonstra a estimativa dos custos unitarios em relacdo aos produtos de

cimentos.
Tabela 12 - Estimativa de Cimento Poty.

Material/lnsumos Usados QTD Custo Unitéario Total
Custo por Produto 1 R$ 45,82 R$ 45,82
Total R$ 45,82

Fonte: Autores (2023).
O material necessario para o Cimento Poty tera apenas 0 custo unitario que seréa de
R$45,82.
Tabela 13 - Estimativa de Telhas Brasilit.

Material/lnsumos Usados QTD Custo Unitéario Total
Custo por Produto 1 R$ 20,25 R$ 20,25
Total R$ 20,25

Fonte: Autores (2023).
O material necessario para as Telhas Brasilit terd apenas 0 custo unitario que sera de
R$20,25.

Tabela 14 - Estimativa de Piso Branco 45x45 Formigres.

Material/lnsumos Usados QTD Custo Unitario Total
Custo por Produto 1 R$ 11,99 R$ 11,99
Total R$ 11,99

Fonte: Autores (2023).

O material necessario para o piso branco da metragem 45x45 do fornecedor Formigres

tera apenas o custo unitario que sera de R$11,99.
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Tabela 15 - Estimativa de Piso Bege 60x60 Embramaco.

Material/Insumos Usados QTD Custo Unitario Total
Custo por Produto 1 R$ 14,00 R$ 14,00
Total R$ 14,00

Fonte: Autores (2023).

O material necessario para o piso bege da metragem 60x60 do fornecedor Embramaco

tera apenas o custo unitario que sera de R$14,00.

Tabela 16 - Estimativa de Revestimento Branco 32x45 Embramaco.

Material/Insumos Usados QTD Custo Unitario Total
Custo por Produto 1 R$ 11,99 R$ 11,99
Total R$ 11,99

Fonte: Autores (2023).
O material necessario para o revestimento branco da metragem 32x45 do fornecedor

Formigres tera apenas o custo unitario que sera de R$11,99.

Tabela 17 - Estimativa de Revestimento Bege 33x60,5 Embramaco.

Material/lnsumos Usados QTD Custo Unitario Total
Custo por Produto 1 R$ 14,00 R$ 14,00
Total R$ 14,00

Fonte: Autores (2023).

O material necessario para o revestimento branco da metragem 33x60,5 do fornecedor

Formigres tera apenas o custo unitario que sera de R$14,00.

Tabela 18 - Estimativa de Revestimento Artico 33x60,5 Embramaco.

Material/lnsumos Usados QTD Custo Unitéario Total
Custo por Produto 1 R$ 14,50 R$ 14,50
Total R$ 14,50

Fonte: Autores (2023).

O material necessario para o revestimento Artico Brilhante e Essence Lux Brilhante que
custam R$14,50, da metragem 33x60,5 do fornecedor Formigres tera apenas o custo unitario
que serd de R$14,50.
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5.8. CUSTOS COM MATERIAIS DIRETOS E MERCADORIAS VENDIDAS.

Os custos com MD e MV sao indicadores que demonstram os gastos de armazenar e
produzir os produtos da empresa.“Nas empresas comerciais, as compras correspondem ao custo
da mercadoria vendida, mais a variagdo dos estoques.”’(Pereira da Silva, 2016, p.345). Os
célculos do CMD e CMV da Guajara foram feitos subtraindo o custo unitario dos produtos por
19% do ICMS. Estdo listados na tabela abaixo, 0s custos unitarios e estimativas de vendas foram

baseados de acordo com as figuras anteriores.

Tabela 19 - Custos com MD e MV.

Produto/ Servico Estimativa de Vendaz Cuosto Unitario de AMateriaiz' Aquizicio CAVDYCAIV
Cimento Poty 6073 R5137,11 EE 22544325
Telhzs Braz:lit 1620 E5 2l 48 FL34.7e0 18
Piso Nevicato Bianco 43x43 Nardimi 1260 B3 7,70 ES 9.653,70
Piso Super Técnica Biance 43x43 MNardin 1260 B3 7,70 ES 9,693,710
Pizo Elezanza Biege 4345 Mardim 1260 B3 7.70 RS 965570
Pizo Elezanza Griz 45245 Mardim: 1260 R%7.70 S 965370
Pizo Branco 45x43 Formizres 12640 R35.71 E% 1223699
Pizo Bege 43x45 Formugres 1260 R39.71 K% 1223659
Pisc Imbuia CL 43%43 Formisres 1260 R$ 9,71 R% 1223659
Pizo Weve BG 45245 Beld Bnlhante Formigres 1260 R: 971 R% 12236559
Pizo Dovar Alto Trafege 60360 Embramaco 1260 R&11.34 F% 14283 40
Pizo Calzcata Beize Brilhante §0x60 Embramaco 12640 RE811.34 F% 1428840
Fevastimanto hMarorea CZ 32x43 Formisres 1260 R39.71 K% 1223659
Fevestimento Brance 32x43 Fomuzres 1260 R39.71 K% 12.236.99
Fevestimants Dhama A7 32x45 Formigres 1260 Rig71 R% 12236559
Revestimants Bazotade BR. 32:43 Formnusres 1260 R 971 R% 1223699
Rervestimants Bani Brilhants 335605 Embramzes 1260 E5 11,34 Rt 14288 40
Revestimanto Scaleno White Brilhants 333060,5 Embramaco 1260 E5 11,34 Rt 1428340
Revestimanto Baige Absclute 332060 Embramaco 1260 E511,34 R% 14.285.40
Revestimanto Pastilha White 33X60.5 Embramaco 1260 E5 11,34 R% 14 283 40
Fevestimants Artico Brilhante 333060,5 Embramaco 1260 RS 11,75 R% 14.798.70
Revestimanto Ezsence Lux Brilhante 333605 Embramaco 1260 E5 1175 R% 14.798.70
TOTAL 32895 RS 158,57 RS §12.209.98

Fonte: Autores (2023).

Com base nos dados obtido da tabela, o custo unitéario de aquisi¢do do cimento sera de
R$37,11, resultando em custos com materiais diretos e mercadorias vendidas de R$225.443,25,
as telhas irdo obter o custo unitario de aquisicdo de R$21,46, resultando em custos com
materiais diretos e mercadorias vendidas de R$34.760,18. Os custos unitarios de aquisicdo dos
pisos do fornecedor Nardini serdo de R$7,70, logo seré obtido um custo unitario de aquisicdo
de total desse fornecedor de R$38.782,80, ja os pisos do fornecedor Formigres irdo obter um
custo unitario de aquisicdo de R$9,71, com isso 0s custos com materiais diretos e mercadorias
vendidas serdo de R$48.947,98, e os pisos do fornecedor Embramaco obterdo R$11,34 de
custos unitarios de aquisicdo e R$28.576,80 de custos com materiais diretos e mercadorias

vendidas.
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Em seguida, os revestimentos do fornecedor formigres terdo um custos unitérios de
aquisicdo deR$9,71, gerando R$48.947,98 de custos com materiais diretos e mercadorias
vendidas, e do fornecedor Embramaco o custos unitarios de aquisicao € de R$11,34, e 0s custos
com materiaisdiretos e mercadorias vendidas serdo de R$57.153,60, com excegdo dos
modelos Artico Brilhante e Essence Lux Brilhante que irdo possuir um custos unitarios de
aquisicdo de R$11,75, totalizando R$29.597,40 de custos com materiais diretos e mercadoria

vendida destesmodelos, totalizando R$512.209,98 de custos com materiais diretos e mercadoria

vendida total.

5.9. CUSTOS DE COMERCIALIZACAO.
Os custos de comercializagdo identificam os impostos como Pis, Cofins, Csll, Icms

dentre outros e comissdes, propagandas e taxas de cartdo de crédito que podem ser pagos pela

empresa.
Tabela 20 - Custos de Comercializagéo.
Descricéo Receita Estimada (%) Custo Total
1. Impostos
1.1 Impostos Federais
Simples Nacional R$ 1.223.443,35 7,30% R$89.311,36
1.2 Impostos Estaduais
ICMS R$ 1.223.443,35 19,00% R$ 232.454,24
Subtotal 1 R$ 321.765,60
2. Despesas Variaveis
Taxa do cartdo de crédito R$ 1.223.443,35 2,00% R$ 24.468,87
Subtotal 2 R$ 24.468,87
TOTAL (1+2) R$ 346.234,47

Fonte: Autores (2023).

Apbs a analise da empresa, foi identificado que ela estava presente no Simples Nacional,
que ja foi explicado anteriormente, que concentra seus impostos e facilita a exposicdo dos
mesmos para a receita federal, como é exposto acima em que 0 mesmo € seu Unico custo de
comercializacdo ndo variavel, que é um total de R$321.765,60. Ao se tratar das despesas
variaveis, estdo expostos nela a comissdo dos funcionarios, a taxa de administracdo das suas
maquinas de cartdo que soma R$24.468,87. Desse modo, todos os custos de comercializagao
somam o valor de R$346.234,47.
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5.10. ESTIMATIVA DE CUSTOS DE MAO DE OBRA.
A estimativa de custos com mao de obra é uma planilha que busca quantificar os todos

0s gastos futuros com os funcionarios que serdo contratados na reestruturacao da Guajara.

Tabela 21 - Estimativa de Custos com Mao de Obra.

NO
Cargos Funcionarios Salario-base  Salario FGTS 13° Férias TOTAL
Vendedor 2 R$ 1.600,00 R$3.200,00 R$ 256,00 R$ 288,00 R$ 354,67 R$ 4.098,67
Estoquista 2 R$1.320,00 R$2.640,00 R$211,20 R$ 237,60 R$ 292,60 R$ 3.381,40
R$ R$
TOTAL - - R$5.840,00 R$ 467,20 R$525,60 647,27 7.480,07

Fonte: Autores (2023).

Com base no plano operacional construido pela equipe. Com a reestruturacdo que a
empresa planeja serd necessario a contratacdo de 2 vendedores, onde dentro desses custos
também incluiréa os valores do representante comercial além de suas % de comissdo, da mesma
forma serdo contratados 2 estoquistas, gerando um gasto total de R$ 5.840,00 em salarios, R$
467,20 em FGTS, R$ 525,60 em 13° salario, R$ 647,27 em férias, totalizando gastos de R$
7.480,07. Sdo considerados gastos altos, porém como é projetado um aumento nas vendas, sera
necessario um aumento na eficiéncia do atendimento, que s6 pode ser realizado com um
aumento na equipe. Os valores base dos salarios foram obtidos com base nos salarios dos

funcionarios que ja ocupam esses cargos na empresa Guajara.

5.11. DESPESAS COM FRETE.

Para a realizacdo do célculo das despesas com frete, a equipe com base em informacGes
obtidas com osfornecedores de pisos e revestimentos, realizou uma estimativa de custos de frete
gue seriam pagos com a entrada desses novos materiais. Devido a empresa ja trabalhar com
produtos como cimento e telhas brasilit hd muito tempo e ter uma boa relagdo com seus
fornecedores, ndo ha valores de fretes em relacdo a esses itens, onde a empresa busca esses

produtos de caminhdo diretamente na localidade em que o fornecedor se encontra.

Tabela 22 - Estimativa de Despesas com Frete.

Produtos Peso(kg)
Total Revestimento (kg) 1500,00
Total Pisos (kg) 13500,00
Total (kg) 15000,00
Valor de frete inicial R$ 9.300,00
Valor de frete anual R$ 83.700,00

Fonte: Autores (2023).
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A demanda inicial compreende a solicitagdo de 1000 caixas de piso, sendo 13,5 kg cada,
com variacdes de 100 unidades para cada um dos 10 tipos, totalizando 1000 caixas.
Adicionalmente, sdo requisitadas 500 caixas de revestimento, pesando 3 kg cada, distribuidas
em variacgoes de 100 caixas entre o0s 5 tipos contabilizados. Estas especificagdes configuram o
pedido inicial da empresa que foi projetado para 3 meses, enquanto fosse divulgado, para em
seguida girar mensalmente, ao ser reconhecido pelo pablico.

No calculo do frete, consideramos o peso total das caixas, somando 13.500 kg para pisos
e 1.500 kg para revestimentos, totalizando 15.000 kg. O custo por tonelada é de 620 reais, valor
repassado pelos fornecedores durante a pesquisa. Inicialmente, o frete é calculadomultiplicando
15 toneladas pelo custo por tonelada, resultando em 9.300 reais a demanda trimestral inicial. O
valor anual é entdo obtido multiplicando-o por 9, que seriam 0s meses restantes para completar
0 primeiro ano da projecao, estando alinhado a perspectiva de estoquegirando apés a divulgacéo
no primeiro trimestre das vendas, resultando em um frete anual de R$83.700,00.

Dessa forma, o calculo do frete anual de R$83.700,00 atende as projecdes da receita
estimada, considerando a previsdo de giro do estogque, mesmo com seu detalhamento.
Outrossim, essa abordagem oferece uma visao clara dos custos logisticos associados a demanda
por caixas de piso e revestimento, contribuindo para uma gestdo eficiente dos recursos

financeiros da empresa e uma gestdo mais eficiente do estoque.

5.12. CUSTOS COM DEPRECIACAO.

Os custos com depreciacdo busca definir quais itens sofreram depreciagdo mensal ou
anual com base no seu custo de aquisi¢do e vida util.“Depreciacao € a alocagao sistematica do
valor depreciavel de um Ativo ao longo da sua vida util.” (Item 6 da NBC TG 27)”(Moura
Ribeiro,2013,p. 255). A tabela abaixo mostra a estimativa de custos com depreciacdo de acordo

com as taxas impostas pela Secretaria da Receita Federal (SRF).

Tabela 23 - Estimativa de Custos com Depreciacéo.

Custode Vida Meédiado Valor Depreciagéo Depreciacdo
Itens Aquisicdo  Util Residual Acumulada Anual Acumulada Mensal
R$
Veiculo 133.000,00 10 R$ 27,97 R$ 13.297,20 R$ 1.108,10
R$
Total 133.000,00 R$ 13.297,20 R$ 1.108,10

Fonte: Autores (2023).
Os custos com depreciagdo do veiculo com um custo de aquisicdo de R$ 133.000,00,

gerando uma depreciagdo acumulada mensal de R$ 1.108,10 e depreciacdo acumulada anual
total de R$ 13.297,20.
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5.13. CUSTOS FIXOS ANUAIS.
Os custos fixos anuais séo gastos regulares que a loja deve pagar independentemente do
seu nivel de vendas. Esses custos sdo chamados de "fixos" porque permanecem constantes no

curto prazo, ndo importando se a empresa estd operando ou ndo. “Os custos fixos sdo aqueles

que ndo variam com o volume de produgido” (PEREIRA DA SILVA, 2016, p.510).

Tabela 24 - Custos Fixos Anuais.

Descricdo Custo Total Anual
Condominio R$ 2.400,00
IPTU R$2.171,70
Energia Elétrica R$ 27.816,72
Manutencg&o de equipamentos R$ 1.200,00
Salarios + Encargos Sociais R$ 89.760,80
Combustivel R$ 19.200,00
Social Media R$ 6.000,00
Depreciagéo R$ 13.297,20
Sistema Fidelimax R$ 1.800,00
Outras Despesas R$ 6.634,14
Total R$ 170.280,56

Fonte: Autores (2023).

A partir dos valores estimados para os custos fixos anuais voltados para a expansao, é
notavel que os principais custos operacionais serdo com os salarios dos colaboradores e com o
custo de energia pelo espaco e equipamentos necessarios do local. Totalizando R$ 170.280,56

de custos fixos anuais.
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5.14. DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO.

A demonstracdo do Resultado do Exercicio é fundamental para compreender o estado
financeiro de uma empresa, trazendo os resultados com o intuito de entender se houve lucro ou
prejuizo durante certo periodo. “A demonstracdo do resultado do exercicio, conforme o proprio
nome sugere, demonstra o resultado obtido pela empresa em determinado periodo, isto €, 0
lucro ou o prejuizo.”(Pereira da Silva, 2017,p. 59).

5.14.1. Demonstracdo de Resultado do Exercicio do Ano 1.
Na tabela abaixo, foi desenvolvida a receita bruta, os gastos variaveis, a margem de

contribuicdo e os gastos fixos do 1° ano apds a reestruturacdo da Guajara.
Tabela 25 - DRE Ano 1.

DRE ANO 1 Valor
1. Receita Bruta R$ 1.223.443,35
A Vista R$ 367.033,01
A Prazo R$ 856.410,35
(-) Impostos sobre as vendas R$ (232.454,24)
2. Receita Operacional Liquida R$ 990.989,11
3. Gastos Variaveis R$ (512.209,98)
(-) Custo da mercadoria vendida e/ou Custo com Material Direto R$ (512.209,98)
4. Margem de Contribuicao (2-3) R$ 478.779,13
5. Gastos Fixos R$ (278.449,43)
(-)Custos fixos R$ (170.280,56)
(-)Despesas Variaveis R$ (24.468,87)
(-)Despesas com Frete R$ (83.700,00)
6. LUCRO OPERACIONAL (4-5) R$ 200.329,70

Fonte: Autores (2023).
Analisando a DRE da projecdo do ano 1 percebe-se que o total da receita bruta

corresponde ao valor de R$1.223.443,35 sendo 30% desse valor recebido a vista e 70% a prazo,
em seguida foi realizado a soma da receita operacional liquida que seria a subtracdo da receita
bruta menos os valores de impostos sobre as vendas totalizando um valor de R$990.989,11 de
receita operacional liquida. A seguir, o valor dos gastos variaveis corresponde diretamente ao
montante dos custos de mercadorias vendidas totalizando R$512.209,98, logo, para obter o
valor da margem de contribuicdo precisa-se subtrair o montante de receita operacional liquida
menos gastos variaveis que sera uma quantia de R$478.779,13.

Por conseguinte, de modo a alcancar o total dos gastos fixos deve-se somar as despesas
anuais de frete, despesas variaveis e custos fixos, com isso a quantia dos gastos fixos sera de
R$278.449,43. Por fim, para obter-se o resultado operacional da demonstragédo do exercicio tem
de se subtrair o montante da margem de contribuicdo de R$478.779,13 menos o0 montante dos
gastos fixos de R$278.449,43, resultando em lucro operacional que sera de R$200.329,70 na

projecdo anual do ano 1 da empresa pos investimento.
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5.15. VALOR PRESENTE LIQUIDO.

O valor presente liquido (VPL) é uma métrica essencial para examinar se um
investimento realizado é viavel economicamente ou ndo, analisando em uma projecao 0s anos
futuros pos investimento e seus respectivos valores presentes de fluxos de caixa. Dessa forma,
o célculo do VPL envolve a projecédo de 4 anos de fluxo de caixa esperados ao longo da vida
atil do investimento, descontando esses saldos para seu valor presente utilizando uma taxa de
desconto.

5.15.1. Projec6es de Demonstracdo de Resultado do Exercicio para os Anos Futuros.

Para efetuar os célculos do valor presente liquido fez-se necessario a realizacdo das
projecdes de DRE para cada ano conseguinte, sendo o ano 0 o valor de investimento inicial,
dessa forma possuindo valor da demonstragcdo dos anos seguintes seré possivel estimar se seu
investimento sera viavel ou ndo com diversas métricas obtidas apds a apuracdo do VPL, como

taxa interna de retorno, payback simples e payback descontado.

5.15.1.1. Projecdo de Demonstragdo de Resultado do Exercicio do Ano 2.
Na tabela abaixo, foi desenvolvida a receita bruta, os gastos variaveis, a margem de

contribuicdo e os gastos fixos do 2° ano apds a reestruturacdo da Guajara.

Tabela 26 - DRE Ano 2.

DRE ANO 2 Valor
1. Receita Bruta R$ 1.468.009,68
A Vista R$ 440.402,90
A Prazo R$ 1.027.606,77
(-) Impostos sobre as vendas R$ (278.921,84)
2. Receita Operacional Liquida R$ 1.189.087,84
3. Gastos Variaveis R$ (512.209,98)
(-) Custo da mercadoria vendida R$ (512.209,98)
4. Margem de Contribuicao (2-3) R$ 676.877,86
5. Gastos Fixos R$ (300.072,38)
(-)Custos fixos R$ (170.280,56)
(-)Despesas Variaveis R$ (29.360,19)
(-)Despesas com Frete R$ (100.431,63)
6. LUCRO OPERACIONAL (4-5) R$ 376.805,47

Fonte: Autores (2023).
A vista disso visando a projecio, a DRE do ano 2 foi realizada com um aumento de 20%

das receitas em relagdo ao anterior, esse aumento impacto diretamente nos pontos principais
das quantias da DRE, obtendo dessa forma um aumento de aproximadamente 88% referente ao

seu lucro anterior, totalizando um lucro operacional de R$376.805,47 no ano 2.
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5.15.1.2. Projecéo de Demonstragdo de Resultado do Exercicio do Ano 3.
Na tabela abaixo, foi desenvolvida a receita bruta, os gastos varidveis, a margem de

contribuicéo e os gastos fixos do 3° ano apos a reestruturacdo da Guajara.
Tabela 27 - DRE Ano 3.

DRE ANO 3 Valor

1. Receita Bruta R$ 1.761.464,81
A Vista R$ 528.263,30

A Prazo R$ 1.232.849,22
(-) Impostos sobre as vendas R$ (334.678,31)
2. Receita Operacional Liquida R$ 1.426.434,21
3. Gastos Variaveis R$ (614.651,98)
(-) Custo da mercadoria vendida e/ou Custo com Material Direto R$ (614.651,98)
4. Margem de Contribuicéo (2-3) R$ 1.146.812,83
5. Gastos Fixos R$ (326.027,82)
(-)Custos fixos R$ (170.280,56)
(-)Despesas Variaveis R$ (35.229,30)

(-)Despesas com Frete R$ (120.517,96)
6. LUCRO OPERACIONAL (4-5) R$ 820.785,01

Fonte: Autores (2023).
Dessa maneira, a DRE do ano 3 foi elaborada em cima de um aumento de 20% das

receitas do ano 2, esse aumento afetou diretamente nos calculos dessa projecéo, alcancando um
aumento de aproximadamente 117% em relacdo ao lucro do ano anterior, totalizando
R$820.785,01.
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5.15.1.3. Projecdo de Demonstracdo de Resultado do Exercicio do Ano 4.
Na tabela abaixo, foi desenvolvida a receita bruta, os gastos varidveis, a margem de

contribuicéo e os gastos fixos do 4° ano apds a reestruturacdo da Guajara.

Tabela 28 - DRE Ano 4.

DRE ANO 4 Valor

1. Receita Bruta R$ 1.937.435,14
A Vista R$ 581.230,54

A Prazo R$ 1.356.204,60
(-) Impostos sobre as vendas R$ (368.112,68)
2. Receita Operacional Liquida R$ 1.569.322,46
3. Gastos Variaveis R$ (676.117,17)
(-) Custo da mercadoria vendida e/ou Custo com Material Direto R$ (676.117,17)
4. Margem de Contribuicgéo (2-3) R$ 1.261.317,97
5. Gastos Fixos R$ (341.599,01)
(-)Custos fixos R$ (170.280,56)
(-)Despesas Variaveis R$ (38.748,70)

(-)Despesas com Frete R$ (132.569,75)
6. LUCRO OPERACIONAL (4-5) R$ 919.718,96

Fonte: Autores (2023).
Por fim, a DRE do ano 4 foi estruturada com base em um aumento de 10% em relagéo

a receita do ano anterior, atingindo um lucro de aproximadamente 12% comparado ao ano

anterior, alcangcando um valor do lucro operacional de R$919.718,96.

5.15.2. Célculo do VPL.
Na tabela abaixo constam as informacdes de investimentos iniciais e a porcentagem da

taxa de desconto.

Tabela 29 - Informagdes Iniciais do VPL.

Investimento Inicial R$ 258.291,25
Taxa de Desconto(%) 12,25%
Fonte: Autores (2023).

Para o célculo do VPL, a equipe utilizou o valor do total do investimento inicial
R$258.291,25 e para a taxa de desconto foi considerada a taxa selic de 12,25%. A taxa Selic é
o indice béasico de juros da economia brasileira definido pelo banco central, pelo investimento
ser 100% de capital proprio o uso da Selic seria uma representacdo do custo de oportunidade
do investimento, indicando o possivel retorno obtido com investimentos considerados seguros,

como titulos publicos.
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Na tabela abaixo constam as informacdes de valores de fluxo de caixa, valor presente,

saldos do fluxo estimados e saldo dos fluxos de caixa de cada ano projetado.
Tabela 30 - Informag6es do VPL.

Investimento Inicial RS 158,191,125
Taxa de Desconto 12,15%
Pariodo (Anc) Fhixo de Caixa Wazlor Presents Saldo FLX Estimado Salde FLX de Caxa

0 -R5 238291 25 -R5 238291 25 -R5 258291 25 -R§ 23825123
1 RS 20032970 RS 17846744 RS 37961,55 -R3 436.7538.70
2 RS 376.805.47 RS 299.050,48 R5518.843,52 -R3 73580918
3 RS 820.785,01 RS 58032378 RS 11396284 -B% 1.316.132.96
4 E5 919.718.96 RS 57930838 RS 2.059.347 89 -B¥ 1895441 24

Fonte: Autores (2023).

Desse modo, as informacg6es da tabela acima desempenhadas para a apuracdo do valor

presente liquido foram feitas de acordo com os valores das projecdes anuais de DRE expostas

anteriormente.

Tabela 31 - Calculo do VPL.

Boma VP (ANO 1A 4) RS 1.637.145.59
WPL de Projeto R5 137883373
Tzxz Inferna da Retorne (TIR) 130,15%
Payvhack Simplas 151
Payback Diescontado 3.37

Fonte: Autores (2023).

Por fim, somando o resultado de todos os valores presentes do ano 1 ao ano 4, percebe

que o total deste montante sera de R$ 1.637.149,99, ja o valor presente liquido do projeto sera

deR$ 1.378.858,73 indicando que o investimento sera vidvel, com uma taxa interna de retorno

de 130,15%, por fim um payback simples de 1,61 indicando que o investimento retornara em 1

ano e 7 meses o payback descontado que indica que o investimento retornara em 3 anos e 4

meses aproximadamente, sugerindo que o projeto de investimento é viavel e atrativo.
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5.16. INDICADORES DE VIABILIDADE.
Os indicadores de viabilidade sdo fundamentais para a tomada de decisdo de negdcios
acerca de novos projetos, trazendo nimeros essenciais para entender a viabilidade econémica

de projetos ou negdcios que podem vir a ser investidos.

5.16.1. Ponto de Equilibrio.

O ponto de equilibrio consiste na quantidade de vendas na qual o lucro é zero, logo a
receita e os custos se igualam. Foram elaborados pontos de equilibrio anuais para pisos,
revestimentos, cimento Poty e telhas Brasilit de acordo com suas medidas e valores diferentes.
Para pisos e revestimentos, a equipe realizou o calculo do ponto de equilibrio para cada
metragem diferente desses itens como exemplo, por cada produto de um mesmo tamanho
possuir custos e precos de vendas iguais, foi realizado apenas um ponto de equilibrio para

exemplificar qual seria o resultado de todos de uma mesma medida.

O ponto de equilibrio é representado pelo volume de vendas no qual o lucro é zero.
Nessa condicdo, a receita total é igual a soma dos custos fixos com os custos variaveis. (analise

financeira das empresas, p.513, Silva)

5.16.1.1. Ponto de Equilibrio do Cimento Poty.
Com base nos gastos variaveis e fixos, e no preco de venda foi elaborado o ponto de

equilibrio anual do Cimento Poty que sera vendido na Guajard em sua reestruturacao.
Tabela 32 - Ponto de Equilibrio de Cimento.

Gastos Totais VALOR
Gasto Variavel R$ 46,10
Gasto Fixo R$ 45.227,24
Preco de venda R$ 53,49
Ponto de Equilibrio (Qtd) 6.123

Fonte: Autores (2023).

Para calcular o ponto de equilibrio, foram considerados os elementos fundamentais no
contexto do ponto de equilibrio do Cimento Poty. Desse modo, os custos foram divididos em
duas categorias: 0s gastos variaveis, representados por R$46,10 por unidade, e os gastos fixos,
totalizando R$45.227,24 e o preco de venda por unidade foi estabelecido em R$53,49.
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Nesse viés o ponto de equilibrio, expresso como a quantidade de unidades (6.123), foi
calculado determinando o ponto em que as receitas igualam os custos varidveis mais 0s custos
fixos. Isso significa que, ao vender 6.123 unidades a R$53,49 cada, a empresa cobre tanto os
custos variaveis quanto os custos fixos, alcan¢ando assim o ponto de equilibrio anual, onde néo
ha lucro nem prejuizo, e assim pode-se ter a nocéo real do nimero de vendas minimo necessario
anualmente deste produto.

O resultado do ponto de equilibrio de cimento obteve uma quantidade de unidades alta
devido a sua elevada porcentagem comparado aos demais produtos no total da composicédo do

estoque.

5.16.1.2. Ponto de Equilibrio de Telha Brasilit.
Com base nos gastos variaveis e fixos, e no preco de venda foi elaborado o ponto de

equilibrio anual da telha Brasilit que serd vendida na Guajara em sua reestruturacao.

Tabela 33 - Ponto de equilibrio de Telhas Brasilit.

Gastos Totais VALOR
Gasto Variavel R$ 20,27
Gasto Fixo R$5.972,80
Preco de venda R$ 26,49
Ponto de Equilibrio (Qtd) 960

Fonte: Autores (2023).

No caso das Telhas Brasilit, 0 ponto de equilibrio foi calculado considerando diferentes
variaveis. Os gastos variaveis por unidade foram estabelecidos em R$20,27, enquanto 0s gastos
fixos totalizaram R$5.972,80. Assim, o preco de venda por unidade foi definido em R$26,49.
O ponto de equilibrio, expresso como a quantidade de unidades (960), foi determinado ao
encontrar 0 ponto em que as receitas geradas pela venda de 960 unidades a R$6,49 cada,
igualam os custos variaveis somados aos custos fixos. Nesse cenario, ao atingir a venda de 960
unidades, a empresa cobre todos 0s custos incorridos, alcangando o ponto de equilibrio anual

na venda deste produto.

5.16.1.3. Ponto de Equilibrio dos Pisos.
Com base nos gastos variaveis e fixos, e no preco de venda foi elaborado o ponto de

equilibrio anual dos pisos que serdo vendidos na Guajard em sua reestruturacao.
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5.16.1.3.1. Ponto de Equilibrio de Pisos 45x45.
Tabela 34 - Ponto de Equilibrio de Piso Branco 45x45 Formigres.

Gastos Totais VALOR
Gasto Variavel R$ 12,01
Gasto Fixo R$ 5.842,78
Preco de venda R$ 32,97
Ponto de Equilibrio (Qtd) 279

Fonte: Autores (2023).

No contexto dos Pisos Brancos 45x45 da Formigres, o célculo do ponto de equilibrio
foi feito de modo cémpar a outros pisos de mesmo tamanho, sendo este 0 exemplo deles.
Adicionalmente, os gastos variaveis por unidade foram estipulados em R$12,01, enquanto 0s
gastos fixos atingiram o montante de R$5.842,78 e o preco de venda por unidade foi
estabelecido em R$32,97. Dessa maneira, 0 ponto de equilibrio, expresso como a quantidade
de unidades (279), foi determinado ao encontrar 0 ponto em que as receitas geradas pela venda
de 279 unidades a R$32,97 cada, equilibram os custos variaveis e fixos. Nesse cenario, ao
atingir a venda de 279 unidades, a empresa cobre todos os custos incorridos, alcangando o ponto
de equilibrio anual desse produto e seus semelhantes.

5.16.1.3.2. Ponto de Equilibrio de Pisos 60x60.
Tabela 35 - Ponto de Equilibrio de Piso Bege 60x60 Embramaco.

Gastos Totais VALOR
Gasto Variavel R$ 14,03
Gasto Fixo R$ 6.751,69
Preco de venda R$ 38,50
Ponto de Equilibrio (Qtd) 276

Fonte: Autores (2023).

No caso do Piso Bege 60x60 da Embramaco, o resultado do ponto de equilibrio foi
alcancado de forma semelhante a outros pisos de mesmo tamanho, sendo este o exemplo deles.
Ademais, 0s gastos variaveis por unidade foram determinados em R$14,03, enquanto os gastos
fixos atingiram o valor de R$6.751,69. Assim, o preco de venda por unidade foi estabelecido
em R$38,50. Em adicdo, o ponto de equilibrio, expresso como a quantidade de unidades (276),
foi calculado ao encontrar o ponto em que as receitas geradas pela venda de 276 unidades a
R$38,50 cada equilibram os custos variaveis e fixos. Consequentemente, ao atingir a venda de
276 unidades, a empresa cobre todos 0s custos incorridos, alcangando o ponto de equilibrio

anual desse produto e de seus semelhantes.
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5.16.1.4. Ponto de Equilibrio dos Revestimentos.

Com base nos gastos variaveis e fixos, e no preco de venda foi elaborado o ponto de
equilibrio anual dos revestimentos que serdo vendidos na Guajara em sua reestruturacao.
5.16.1.4.1. Ponto de Equilibrio de Revestimentos 32x45.

Tabela 36 - Ponto de Equilibrio de Revestimento Branco 32x45 Formigres.

Gastos Totais VALOR
Gasto Variavel R$ 12,01
Gasto Fixo R$ 5.842,78
Preco de venda R$ 32,97
Ponto de Equilibrio (Qtd) 279

Fonte: Autores (2023).
No contexto do Revestimento Branco 32x45 da Formigres, o calculo do ponto de

equilibrio foi feito de maneira equivalente a outros revestimentos de mesmo tamanho, sendo
este 0 exemplo deles. Os gastos variaveis por unidade foram estipulados em R$12,01, enquanto
0s gastos fixos totalizaram R$5.842,78 e o preco de venda por unidade foi definido em R$32,97.
Dessa forma, o ponto de equilibrio, expresso como a quantidade de unidades (279), foi
calculado ao encontrar 0 ponto em que as receitas geradas pela venda de 279 unidades a
R$32,97 cada equilibram os custos variéveis e fixos. Assim, ao atingir a venda de 279 unidades,
a empresa cobre todos os custos incorridos, alcancando o ponto de equilibrio anual desse
produto e de seus semelhantes.

5.16.1.4.2. Ponto de Equilibrio de Revestimentos 33x60,5.

Tabela 37 - Ponto de Equilibrio de Revestimento Bege 33x60,5 Embramaco.

Gastos Totais VALOR
Gasto Variavel R$ 14,03
Gasto Fixo R$ 6.751,69
Preco de venda R$ 38,50
Ponto de Equilibrio (Qtd) 276

Fonte: Autores (2023).
No caso do Revestimento Bege 33x60,5 da Embramaco, o célculo do ponto de equilibrio

foi feito de maneira igual a outros revestimentos de mesmo tamanho, sendo este o exemplo
deles. Os gastos variaveis por unidade foram estabelecidos em R$14,03, enquanto os gastos
fixos atingiram o montante de R$6.751,69. Assim, o preco de venda por unidade foi
determinado em R$38,50. Outrossim, o ponto de equilibrio, expresso como a quantidade de
unidades (276), foi calculado ao encontrar o ponto em que as receitas geradas pela venda de
276 unidades a R$38,50 cada equilibram os custos variaveis e fixos. Assim, ao atingir a venda
de 276 unidades, a empresa cobre todos 0s custos incorridos, alcangando o ponto de equilibrio

anual desse revestimento e de seus semelhantes.
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5.16.2. Margem de Contribui¢cdo Monetéria no Ponto de Equilibrio.
A margem de contribuicdo monetaria no ponto de equilibrio € um indicador que facilita
a determinar a quantidade de receita necessaria para cobrir todos os custos e despesas da

empresa apos o investimento.

Tabela 38 - Margem de Contribuicdo Monetaria no Ponto de Equilibrio.

Produtos Ponto de Equilibrio Preco de Venda kg Custo variagvel M. contribuicdo umitdria M contribuicio ponderada
Cimanto 5.113 R% 3348 246,56% R% 45,10 7.67 104
Talha 1] R% 16,48 3.31% R% 20,27 6,22 022
Pizo Branco Fonmigres 43x43 173 R% 387 340% R% 2 20,04 T
Pizo Baze Formizre 43 178 RS 387 3.40% RS 2 20,06 7
Pizo Imbuiz Formizg e R% 32,87 3.40% R% 2 20,04 7
T2 R% 387 340% R% 2 20,04 T

T2 R% 3187 3.40% R% 2 10,06 7

e R% 32,87 340% R% 2 20,04 7

T2 R% 387 340% R% 20,04 T

T2 R% 3187 340% R% 20,04 T
78 P% 38,50 387 R% 1447 57
Pizo Calacaia Beige §0 16 R% 38,50 ER R% 14,03 1447 g7
Pizo Wavicato Biance 4345 nardini e RS 16,13 167% RS 2.3 16,63 44
Pizo Super Tacrica Biance 45x45 Nardini e RS 26,13 1E67% BS 2 16,63 44
Pizo Elezanza Bisge 43243 Mardni T2 R% 16,13 167% R% 23 16,63 4
Pizo Eleganza Griz 45245 Nardini T2 R% 16,13 167% R% o3 16.6 A4
Rave:t Beni Brilhante 33360,5 Embramaco 174 R% 33,50 387 R% 4,03 1447 087
Favest Srals 174 R% 38,50 3879 R% 4,03 1447 087
174 R% 33,50 387 R% 1447 057
174 R% 33,50 3,873 R% 144 087
174 R% 30,88 4.11% R% 4,53 15,38 L4
Bawast Artico Brilkante 33550,5 Embramace 176 RS 36,88 4,11 RS 14,33 13,38 104
Total dos Produtos 12636 17,63
MARGEM DE CONTRIBUICAO MONETARIA DO PONTO DE EQ[’ILjZE-RIO R} 12279733

Fonte: Autores (2023).

Para o calculo dessa margem de contribuicdo, primeiramente foram destrinchados 0s
valores individuais unitarios das margens de contribuicdo de cada produto, subtraindo seus
precos de venda com seus respectivos precos de custo, em seguida para obter a margem de
contribuicdo ponderada foram multiplicados os valores da margem unitaria com a porcentagem
que cada produto detém de 100% da receita anual, obtendo assim a sua margem ponderada
unitaria. Portanto, somando todos os pontos de equilibrio individuais e multiplicando pela soma
de todas as margens de contribuicdo ponderadas de cada produto, obtém-se o resultado final
dessa multiplicagdo, totalizando a margem de contribuicdo monetaria total dos pontos de
equilibrio de R$222.797,33. Por fim, percebe-se que esse valor de R$222.797,33 seria a
quantidade de receita necessaria para cobrir seus custos e despesas, e que a partir do momento
em que esse valor ¢ alcancado, valores acima dele representardo o lucro da empresa em cima

dos produtos ponderados nessa estrutura.
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5.16.3. Lucratividade.

O indice de retorno sobre as vendas compara o lucro liquido em relacdo as vendas
liquidas do periodo, fornecendo o percentual de lucratividade que a empresa esta obtendo em
relacdo a seu faturamento. (Pereira da Silva,2017,p.261)

O célculo da lucratividade se da entre a divisdo do Lucro Liquido e as Receitas Totais,

multiplicando-se por 100 para obter o resultado em percentual.

Tabela 39 — Lucratividade.

Descricéo Valor
Receitas Totais R$ 1.223.443,35
Lucro Liquido R$ 200.329,70
Retorno Sobre as Vendas 16,37%

Fonte: Autores (2023).

Com base na tabela acima, as Receitas Totais atingiram R$1.223.443,35, dos quais 0
Lucro Liquido corresponde a R$200.329,70. Desse modo, a formula para calcular a
lucratividade € simples: Lucratividade (%) = (Lucro Liquido / Receitas Totais) * 100. Assim,
aplicando esses valores, obtemos uma lucratividade de 16,37%, indicando que a loja esta
convertendo aproximadamente R$16,37 a cada R$100,00 de receita em lucro liquido. Logo,
esse Retorno Sobre as Vendas é uma métrica crucial para avaliar a eficiéncia operacional e a

rentabilidade do negécio.

5.16.4. Rentabilidade.

A rentabilidade é relacionada ao retorno do investimento financeiro realizado no
negocio. Segundo Martinewski (2009), os indices de rentabilidade indicam quanto o0s
investimentos empresariais obtiveram como retorno. Desse modo, sendo um fator importante
na gestdo empresarial, o indicador de rentabilidade deriva da divisdo entre o lucro liquido e o
investimento total, sendo o resultado multiplicado por 100 a fim de ter o valor final em

porcentagem.

Tabela 40 - Rentabilidade sobre o Investimento.

Descricao Valor
Lucro Liquido R$ 200.329,70
Investimentos Totais R$ 258.291,25
Retorno sobre o Investimento 77,56%

Fonte: Autores (2023).
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No cenario apresentado acima, o Lucro Liquido alcancou R$200.329,70, enquanto os
Investimentos Totais foram de R$258.291,25. Dessa maneira, a formula para calcular a
rentabilidade é expressa como Retorno sobre o Investimento (%) = (Lucro Liquido /
Investimentos Totais) * 100. Ao aplicar esses numeros, obtemos uma notavel rentabilidade de
77,56%, indicando que o investimento realizado gerou um retorno positivo de R$77,56 sobre
um investimento de cada R$100,00 investidos, mostrando que o investimento geraria uma
rentabilidade estvel. Assim, essa métrica é essencial para avaliar a eficacia dos recursos
alocados e para a maximizacgédo dos resultados financeiros.

5.16.5. Prazo de Retorno do Investimento.

Ao se tratar do Prazo de Retorno do Investimento, Souza (2003) afirma que o retorno
sobre as vendas é um indicador que mostra o prazo de retorno do investimento total, aplicado
no empreendimento. Ou seja, € 0 tempo que levard para a gestdo da Guajard Materiais de
Construcdo recuperar o valor aplicado na expansao interna e no aumento do mix.

O indicador do Prazo de Retorno do Investimento origina-se da divisdo entre 0s

Investimentos Totais e o Lucro Liquido.

Tabela 41 - Prazo de Retorno do Investimento.

Descricéo Valor

Lucro Liquido R$ 200.329,70
Investimentos Totais R$ 258.291,25
Prazo de Retorno do Investimento 1 ano e 3 Meses

Fonte: Autores (2023).

Com os dados fornecidos acima, em que o Lucro Liquido atinge R$ 200.329,70 e 0s
Investimentos Totais somam R$ 258.291,25, a formula para calcular o Prazo de Retorno do
Investimento é simples: Prazo de Retorno = Investimentos Totais / Lucro Liquido.

Substituindo os valores, temos Prazo de Retorno = R$258.291,25 / R$200.329,70,
resultando em aproximadamente 1 ano e 3 meses. Esse periodo indica que, em 15 meses, a
empresa sera capaz de recuperar os investimentos realizados por meio dos lucros gerados,
oferecendo uma perspectiva temporal valiosa para a analise da viabilidade e eficiéncia do

investimento.



109

6. CONSTRUCAO DE CENARIOS.

Ao observar gue o plano de negdcios foi feito baseado em estimativas, ainda que sejam
fundamentadas e realistas, ndo se deve descartar a possibilidade de que variaveis podem afetar
a loja. Nesse viés, estruturamos trés cenarios dentro das demonstragbes de resultado de
exercicio.

O cenario provavel, que foi trabalhado durante todo o plano, utilizou apenas uma
porcentagem de 31,8% da capacidade de armazenamento de estoque da Guajara, a fim de se
aproximar da realidade de um mix de produtos novos entre 0s materiais de construcao.

O cenério pessimista considera que 0 movimento na loja foi menor do que o esperado,
estimando uma queda de 20% na receita dos produtos ofertados.

O cenério otimista considera que 0 movimento de clientes na loja foi maior do que o

esperado, estimando um aumento de 20% na receita dos produtos ofertados.

6.1. CENARIO PESSIMISTA.
Tabela 42 - DRE Pessimista.

DRE PESSIMISTA Valor

1. Receita Bruta R$ 978.632,34
A Vista R$ 293.589,70
A Prazo R$ 685.042,63
(-) Impostos sobre as vendas R$ (185.940,14)
2. Receita Operacional Liquida R$ 792.692,20
3. Gastos Variaveis R$ (512.209,98)
(-) Custo da mercadoria vendida e/ou Custo com Material Direto R$ (512.209,98)
4. Margem de Contribuicdo (2-3) R$ 280.482,22
5. Gastos Fixos R$ (273.553,21)
(-)Custos fixos R$ (170.280,56)
(-)Despesas Variaveis R$ (19.572,65)
(-)Despesas com Frete R$ (83.700,00)
6. LUCRO OPERACIONAL (4-5) R$ 6.929,00

Fonte: Autores (2023).
Considerando o cenario pessimista onde em compara¢cdo com o panorama real, houve

um decréscimo de 20% das receitas, logo para a margem de contribuicdo também ocorreu uma
reducdo sendo aproximadamente 41% em relacdo ao cenario provavel, com isso o resultado
operacional final dessa projecdo pessimista ainda teria lucro apesar das grandes redugdes,
totalizando em R$6.929,00 que resulta em uma queda significativa de aproximadamente 96%

no que se refere ao lucro operacional do cenério provavel.
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6.2. CENARIO OTIMISTA.
Tabela 43 - DRE Otimista.

DRE OTIMISTA Valor
1. Receita Bruta R$ 1.468.009,68
A Vista R$ 440.402,90
A Prazo R$ 1.027.606,77
(-) Impostos sobre as vendas R$ (278.921,84)
2. Receita Operacional Liguida R$ 1.189.087,84
3. Gastos Variaveis R$ (512.209,98)
(-) Custo da mercadoria vendida e/ou Custo com Material Direto R$ (512.209,98)
4. Margem de Contribuicéo (2-3) R$ 676.877,86
5. Gastos Fixos R$ (300.072,38)
(-)Custos fixos R$ (170.280,56)
(-)Despesas Variaveis R$ (29.360,19)
(-)Despesas com Frete R$ (100.431,63)
6. LUCRO OPERACIONAL (4-5) R$ 376.805,47

Fonte: Autores (2023).
No que se refere ao parametro otimista, considerando o aumento de 20% nas receitas,

percebe-se com isso que também houve um acréscimo na margem de contribuicao de 41% em
relacdo ao cendrio real, dessa forma para a realizacéo do calculo do lucro operacional percebe-

se que 0 mesmo obteve um aumento de 88% a respeito do lucro real da DRE.
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7. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS.

Este trabalho trouxe diversas informacdes concretas e andlises quanto a viabilidade
financeira de ser implantada a expansdo interna, em anexo a loja Guajard Materiais de
Construcéo, trazendo dados estruturais como a capacidade de armazenamento, operacionais que
a exemplo, estdo os processos principais feitos na loja, contabeis como as estimativas de receita
dos produtos do novo mix sugerido, de mercado como a analise pulverizada através das 5 forcas
de Porter, de fornecedores em que ao exemplificar ha a comparacéao de fatores de compra entre
os que ofertam produtos semelhantes. Nesse viés, ha também, estratégias de marketing que
atingem diferentes segmentos, como os clientes préximos atingidos pelo marketing direto com
panfletos e os clientes pessoas juridicas e autbnomos que sdo atingidos pela estratégia ativa de
trabalho com representantes comerciais para alcanga-los. Adicionalmente, ha oaprofundamento
das analises a partir dos estudos feitos de modo a demonstrar conclusdes obtidas a partir do que
foi observado.

Diante disso, constatou-se que 0 negocio € estruturalmente viavel, pois hd um espaco
subutilizado na area interna da loja Guajara Materiais de Construcéo, de 200 metros quadrados,
para ser adaptado e fazer parte da area de vendas sugerida no layout estruturado anteriormente.
Ademais, nota-se que também sera economicamente viavel, destacando o plano financeiro que
evidenciou os indicadores de lucratividade que é de 16,37% em relacdo a receita investida, a
rentabilidade que é 77,56% em relacdo aos investimentos totais , os pontos de equilibrio dos
produtos que precisam atingir o valor de R$222.797,33 para comecar a obter lucro e o prazo de
retorno do investimento que é de 1 ano e 3 meses que é estruturado a partir dos investimentos
totais sobre o lucro liquido, que pode ser observado que demonstraram fatores favoraveis em
todos os indicadores selecionados para analisar sua provavel sadde financeira no cenario da
expansdo, que trouxe conclusdes positivas.

Como conseguinte, pode-se dizer que a loja possui uma localizagdo estrategica
importante, com uma percepc¢do de valor proveitosa ja firmada com seus clientes da regido,
influenciando positivamente na recepcdo do publico local a sua reestruturacdo e adicdo de
produtos em seu mix, e também as estratégias factiveis recomendadas anteriormente. Desse
modo, ao se tratar de fornecedores, a empresa ja tem uma base a seguir no mix recomendado, a
partir da pesquisa feita com representantes de inimeros fornecedores que trabalham com precos
variados e com oportunidades abertas para a analise dos interesses da Guajard. Nesse Vviés, as
estratégias de divulgacdo chamaréo a atencdo de outros fornecedores externos a pesquisa, para
oferecerem produtos semelhantes aos do novo mix e dos clientes que ja frequentavam a Guajara,

para consumirem 0s seus novos produtos.
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Além disso, os fornecedores foram analisados com base em fatores positivos de
destaque em relacdo a qualidade, preco, prazo, garantias e entrega que foram possibilitados por
eles. Além de que, ha aqueles que permanecerao realizando transacfes apds a expansao, pois ja
possuem histdricos relevantes para a Guajara Materiais de Construcéo, nesse segmento, como
os atuais fornecedores de Cimento Poty e Telhas Brasilit.

Logo, fazendo uma analise geral, conclui-se que a expansao fisica e do mix de produtos
é economicamente viavel, e devera ser colocada em préatica pelos sécios, mostrando-se
interessante ao reforcar a positividade dos indicadores financeiros para a empresa e para a
cidade de Belém, agregando valores, como: emprego, servicos e produtos de qualidade para o
publico belenense e principalmente pela loja ser uma fonte de renda bem estruturada para os

socios.
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8. APENDICE A - A VISITA PARA COLETA DE DADOS.
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9. APENDICE B - TAXAS DE DEPRECIACAO.

Veiculos R$ 133.000,00 10 R$ 27,97 R$ 13.297,20 R$ 1.108,10

Total R$ 133.000,00 R$ 13.297,20 R$ 1.108,10

Fonte: Autores (2023).
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10. APENDICE C - PESQUISA EM CONCORRENTES.




