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1. SUMARIO EXECUTIVO

Este plano de negoécio tem como intuido analisar a viabilidade de implantagdo uma

oficina mecani ca especializada em manutencdo preventiva em Curitiba.

Serd desenvolvida e descrita a identidade organizaciona da empresa com sua Vvisao,
missao e valores, serd descritos seus diferenciais competitivos, 0 mercado onde sera inserida,

seu fornecedores e clientes.

A andise de mercado indicard a demanda existente em Curitiba bem como ira
descrever como reduzir custos e oferecer variedades de produtos ao clientes utilizando a
programacao just-in-time.

Serd readlizada uma analise setorial onde evidenciara o setor de atuagdo com seus

clientes, fornecedores, barreiras e oportunidades.

Para acOes eficientes de marketing sera definido o perfil de cliente que a empresa
espera atender e o0s produtos e servigos que ira oferecer, com isto sera apresentada uma

analise detalhada de demanda, precos, custos, mercado potencia e mercado avo.

Como a empresa atenderd uma regido especifica, sera feita uma verificagdo e andlise

dos concorrentes frisando seus pontos forte e fracos.

Serd realizada andlises ambientais seguindo os modelos de andlise setorial e anadise
SWOT para identificar o ambiente onde a empresa sera inserida bem como as agfes para
reforcar suas forgas e aproveitar melhor as oportunidades, e agdes para reduzir suas fraguezas

einibir possiveis ameagas.

No plano operacional serd especificado o imével utilizado naimplantacdo da empresa,
constando regido de atuacdo e seus concorrentes, descricdo das despesas operacionais, que
somam R$ 19.925,60, como serd gerida a cadeia de suprimentos com a adogdo do just-in-
time, a descricdo do quadro funcional, constituida de quatro mecéanicos, um vendedor e um
gerente, a definicdo de salérios, totalizando R$ 15.204,00, politica de recurso humanos,

beneficios e participagdo lucros e resultados.

O investimento é de R$ 210.000,00 e sera detalhado no plano financeiro junto com o
detalhamento do faturamento mensal previsto de R$ 89.344,00, cdculo do custo da méo de
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obra, descricéo dos custos fixos e variaveis, previsdo do demonstrativo de resultados e fluxo
de caixa dos trés primeiros meses de implantagdo da empresa

E por fim, este plano de negécio ira indicar como viavel a implantacdo da empresa
através de andlises que fara dos indicadores de viabilidade econémico-financeiro, payback
com taxa de custo de capital de 1,1% ao més, tendo como resultado 19 meses e taxa interna de
retorno de 71,61% ao ano e fard uma andise de sensibilidade com variacdo de 20% na

demanda de vendas.
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2. A Empresa— Descricdo Geral

Este plano de negdcio contempla aimplantagdo de uma oficina mecanica em Curitiba,
especializada em vendas de servicos e produtos de manutencdo automotiva preventiva e que
atendera, clientes finais ou empresas, proprietarios de veiculos seminovos que buscam a

qualidade de uma concessionaria mas com prego inferior aos praticados pelas mesmas.

A empresa ir4 oferecer servicos essenciais de manutencdo preventiva automotiva, 0s
mesmos executados pelas concessiondrias nas revisdes periodica indicadas pelos fabricantes

dos veiculo e tem como publico avo proprietérios de veicul os sem garantia de fabrica.

Para representar a identidade organizaciona foram adotados os seguintes conceitos de

Visd0, missdo e valores;

Visdo: Ter a marca reconhecida pelo padréo de qualidade dos servicos prestados e
transparéncia nos produtos oferecidos nos tornando referencia de mercado e
possi bilitando a venda do nosso model o de gestdo como franquia até o final de 2017.

Missdo: Prover seguranca e quaidade através da comerciadizacdo de servigos e
produtos para manutencdo preventiva de veiculos automotivos de forma ética

atendendo adequadamente as necessidade do cliente.

Vaores: Transparéncia com cliente;
Qualidade nos servicos e produtos of erecidos;
Foco no cliente;
Autonomia com responsabilidade;
Inovagao;
Superacdo dos resultados;

Valorizagdo humanag;
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Para reduzir os custos a empresa ira trabalhar com estoque reduzido utilizando o
conceito de just-in-time, fazendo parcerias com fornecedores de autopecas, pneus e fluidos

automotivos.

Apesar do estoque reduzido a empresa podera oferecer aos seus clientes uma grande
variedade de marcas e produtos por contar com os estoque dos fornecedores, criando assim
um diferencial em relagdo aos seus concorrentes.

A empresa prima por total transparéncia com cliente para conquistar sua confianca e
fidelidade, assim que recebermos o veiculo é feita uma vistoria, todos os servigos of erecidos

e/ou executados sdo detal hados e justificados de forma clara para o cliente.

Os equipamentos utilizados na oficina séo de qualidade e em perfeito funcionamento,
é utilizado software de gestdo financeira, de estogue e logistica, pos-vendas e recursos

humanos.

Um dos motivos pela escolha do segmento da empresa em Curitiba foi seu mercado
amplo na regido. De acordo com Departamento Nacional de Transito (DENATRAN) em
dezembro 2013 e estimativa da populacéo do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE) de dezembro de 2013, Curitiba € a cidade do Brasil com maior indice de automoveis

por habitante, 1 automovel para 1,83 habitante.

A empresa tem como fornecedores industrias de auto pecas de marcas consolidadas e
reconhecidas no mercado com utilizacdo das suas pegas nas principais montadoras de
veiculos, distribuidoras de auto pecas, distribuidoras de pneus, distribuidores de fluidos

automotivos e empresa de logisticas paraimplementacdo do just-in-time.

Os consumidores principais sao proprietarios de veicul os seminovos e sem garantia de
fébrica que querem manter a seguranca de seus veicul os, realizando servigos de manutencao
preventiva de qualidade e preco justo. Também atua em parceria com empresas que possuem

frota praticando pregos e condi¢des diferenciados.
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3. Andlisede M ercado

A primeira caracteristica favoravel identifica para implantar uma oficina mecénica em
Curitiba foi por ter o maior numero de automéveis por habitante do pais, séo 1.848.946
habitantes para 1.015.455 automoOveis em janeiro de 2014, de acordo com Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) e Departamento Nacional de Transito
(Denatran), ou sgja, 1,82 habitantes por veiculo, enquanto a média nacional é de 3,1.

Segundo dados gustados pela empresa AUDAMEC Marketing e Pesquisa
Automotiva e baseados na estatistica divulgada pelo Departamento Nacional de Transito
(Denatran) em 2015, Curitiba e regid metropolitana possuem 1.323.594
automoveigutilitarios e de acordo com pesquisa de geomarketing realizada pela Audamec,
gerara negocios em vaor de PIB de R$ 150 bilhdes e demanda de R$ 160 milhdes em
autopecas e servicos de reparacdo mecanica em 2015, sendo estes gastos gerais com veiculos
inclui combustivel, documentac&o, lavagem, seguro, pneus e acessorios, aém de autopegas e
servigos que na Tabela 1 sdo demonstrados separadamente de acordo com a classe social.

Tabela 1 — Gastos por classes sociais

Classe Social Total Geral Gastos com Pecas Gastos com Servicos
Classe A R$760.931.130,18 R$14.918.292,23 R$7.459.146,11
Classe B R$2.304.119.881,79 R$66.568.777,43 R$33.335.485,10
Classe C R$788.753.412,47 R$19.148.522,84 R$9.585.667,67
Classe D R$50.893.822,72 R$1.017.876,45 R$508.938,23
Classe E R$877.324,33 R$13.159,86 R$6.579,93

Total

R$3.905.575.571,49

R$101.666.628,81

R$50.895.817,04

O publico alvo da Empresa séo proprietérios de veiculos seminovos fabricados entre o

segundo semestre de 2008 até o primeiro semestre de 2013, isto se deve a garantia oferecida
pelas montadoras de veiculos, em média 3 anos na principais montadoras de acordo com o

site de cada uma.
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Enquanto o veiculo estiver na garantia o0 proprietario obriga-se a redizar suas
manutencdes preventivas, ou revisdes, nas oficinas credenciadas, caso contrério, perde este

beneficio.

De acordo com o Denatran, afrota de carros de Curitiba com fabricagdes neste periodo
é de 364.822 veiculos, 36% do total dafrota, de acordo com Tabela 2.

Tabela 2 — Veiculos nafrota de Curitiba por ano de fabricacéo

Ano de Fabricacao Ano Modelo Veiculos
2008 2009 31914
2009 2009 20031
2009 2010 42670
2010 2010 25200
2010 2011 47944
2011 2011 29087
2011 2012 54391
2012 2012 25712
2012 2013 54355
2013 2013 33519

Ota 0438

*Veiculos em circulacdo registrado em Curitiba

Um dos maiores retentores de recursos nas oficinas mecanicas so 0s estoques, podem
chegar a 30% do investimento da empresa, como 0s veiculos ndo possuem pegas
padronizadas, ha necessidade de se manter grande variedades de produtos de marcas e

veicul os diversos.

De acordo com Ballou,” A programacao just-in-time (JIT) € uma filosofia operacional
que representa alternativa ao uso de estogue para que se possa cumprir metas de

disponibilizar os produtos certos, no lugar certo e no tempo certo.

De acordo com Bowersox “ O objetivo do Just-in-Time é coordenar atividades de
modo gue os materiais e os produtos adquiridos cheguem ao local de producéo ou
montagem exatamente no Momento em que S0 Nnecessarios para O processo de

transformacao.
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Pensando neste problema foi adotado como solucéo a programagéo just-in-time para
reducdo do custo do empreendimento, esta solugdo permite ndo ter estogue de alguns
produtos, reduzindo o custo operacional e espaco fisico.

O fato de ndo ter estoque, nos possibilitar trabalhar com o estogque dos fornecedores de
auto pegas, distribuidores de pneus e baterias, desta forma a empresa consegue oferecer maior
variedade de produtos e precos aos clientes que ndo seriavidavel com estoque proprio.

De acordo com Bowersox “ O just-in-time geralmente exige entregas mais frequentes
de menores quantidade de insumos, o que pode exigir a modificacao do transporte de
entrada.

Por se tratar de entregas pontuais e com solicitacdo imediata, 0 maior desafio era
garantir as entregas dos produtos, matéria prima para a atividade da empresa, sem depender
exclusivamente dos fornecedores, paraisto € utilizado como segunda de entregas empresas de
logisticarapidas, feitas através de motocicletas, assim ha diminui¢éo nos custos dalogisticas e

no tempo de entrega.

3.1. Anélise do Setor

O setor automotivo em Curitiba teve um aumento na demanda de servicos pelo
crescimento da frota. Apenas entre 2008 e 2013 houve um aumento de 39% na frota de
veiculos em Curitiba de acordo com Denatran (Departamento Nacional de Transito). Se este
aumento continuar da mesma forma, Curitiba pode dobrar sua frota até 2018.

Apesar da crise atual, ha um aumento de servicos nas oficinas, proprietéarios de
veiculos estdo optando pela revisao fora das oficinas e concessionarias credenciadas, pois em
média cobram 30% mais caro uma revisao, de acordo com pesquisa realizada pelo Sindicato
das Empresas de Reparacdo de Veiculos do Parana (Sindirepa-Pr).

O setor de servigos e produtos automotivos € amplo e com varias segmentacoes tais
como: reparos em lataria e funilaria, reparacéo e retificagcdo de motores, estética automotiva,

acessorios automotivos, distribuicdo de combustivels entre outras. O intuito da empresa €
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atuar em uma segmentacdo essencial, de necessidade basica para que o veiculo possa trafegar

Com segurancga, a manutencao preventiva.

Com a adocéo da empresa pelo just-in-time o ponto comercia foi escolhido proximo a
vérias empresas de auto pegas, seus fornecedores principais, desta forma néo ficou limitada a

apenas um fornecedor deste segmento e facilitou a entrega dos produtos.

Apesar de reduzir ab maximo o estoque, para alguns servigos, com tempo de execugdo
menores, ha necessidade de estoque de produtos. Para servico como troca de 6leo, fluidos e
filtros ha estoque minimo, com quantidade de entregas menores e maior volume de produtos,
para esta demanda utilizamos distribuidores maiores e que ficam mais distantes fisicamente

daempresa.

O publico alvo da empresa sdo proprietarios de veiculos seminovos, de categoria
intermedidria e nacionais, sem garantida da montadora e que querem manter o padrédo de
qualidade dos servicos realizado em uma oficina credenciada pela montadora mas com prego

mais acessiveis.

Este publico esta situado nas classes C e B e tem seu veiculo como um bem de

consumo essencia e valoroso.

Este mercado € reconhecido em alguns casos por maus profissionais que tiram
vantagens do desconhecimento técnico dos seus clientes, sendo assim, a empresa tera um
grande desafio em conquistar a confianca dos seus clientes associando a marca a transparéncia
e honestidade dos servico oferecidos, paraisto a empresa trabalha com recepcéo técnica, onde
0 carro é vistoriado por um funcionario e com acompanhamento do proprietario do veiculo
assm que o carro é recebido na oficina e com entrega técnica, onde € informado dos os

Servicos prestado e entregue as pegas retiradas e substituidas do veiculo.

Com demanda elevada, 36% da frota de veiculos de Curitiba como publico alvo ou
364.822 veiculos, oferecendo produtos e servicos de qualidade com preco mais atrativos que
as concession&rias e em meio a uma crise, ha um senério favorédvel no mercado para servigo e
produtos essenciais, com custos de implantac&o e riscos reduzidos com a adogdo da just-in-

time.

Apesar de ter um senario favoravel, ha riscos com a concorréncia especializada, as

concession&rias, que podem reduzir seus precos ficando com produtos e servigos mais
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atrativos que os oferecidos pela empresa, pois adém do preco mais acessivel as

concessiondrias possuem como referencia a marca da montadora do veiculo.

3.2. Andlise da Demanda

O cliente alvo da empresa séo 0s proprietarios de veiculos seminovos, fabricados entre
2008 a 2013, que estdo incluidos nas classes sociais C e B, que prezam pela seguranca e
confiabilidade do seu veiculo, que pagam por qualidade nos servico e produtos mas sem os

excesso praticados nas concessionarias.

A empresa atua em venda de servigos e produtos de manutencdo preventiva para

veicul os automotivos, tais como:

- Venda/Trocade 6leos, filtros e fluidos;

- Manutencéo/Vendas de pneus,

- Montagem de pneus e Geometria;

- Manutencéo/Vendade velas e cabos de vel g,

- Manutencéo/V enda de pecas da suspencao;

- Manutencao/Venda de pecas de freio;

- Vendas/Troca de baterias;

- Venda/Troca Limpadores de para-brisas

- Check-up do sistema de injecéo de combustiveis;

- Limpezade bicosinjetores;

De acordo com pesquisa de campo, cliente oculto, estima-se uma demanda de

aproximadamente 12 veiculos/dia que executam 5 servigos cada.

Para a formagdo de prego de servigos e produtos, foi utilizado os precos médio
divulgado pelo Sindirepa-Pr (Sindicato das Empresas de Reparacdo de Veiculos do Parand),

pel as das pesquisas de campo e adequados aos custos e despesas da empresa.
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As Tabelas de 3 a 9 detalham a formac&o dos precos de servicos e produtos e a

previsdo de receita da empresa, de acordo com a definicdo de quantidade estimada de vendas

de produtos e servicos mensais, considerando a empresa funcionando de segunda-feira a
sexta-feira das 8:00hs as 18:00hs e aos sdbados das 8:00hs as 12:00hs somando 22 dias 8hs e

4 dias de 4hs.

Todos os produtos foram calculados pelo pregco médio, pois ha variagdo dependendo

damarca e paraqual veiculo é destinado.

Tabela 3 — Formagdo de prego: troca de 6leo com filtro

Servico

Quantidade/més

Tempo de execucao (h)

Preco

Custo médio de material
Mé&o de obra

Comisséo 2,5%

Receita de Vendas
Receita Total

Troca de 6leo

com filtro

Tipo do 6leo Mineral Semi Sintético Sintético
Quantidade/més 30 50 35
Tempo de execucéo (h) 0,5 0,5 0,5
Preco médio R$115,00 R$150,00 R$190,00
Custo médio do filtro R$10,00 R$10,00 R$10,00
Custo Oleo R$60,00 R$80,00 R$104,00
Custo méo de obra R$6,38 R$6,38 R$6,38
Comisséo 2,5% R$2,88 R$3,75 R$4,75
Receita de Vendas R$3.450,00 R$7.500,00 R$6.650,00
Receita Total R$17.600,00
Lucro Bruto R$1.072,35 | R$249350 | R$2.270,45
Tabela4 — Formacao de prego: geometria
Geometria
Balanceamento Balancea_lmento Balancean_qger)tp coﬂlpnurlgdmoerinztg do Cambagem ou
por roda Ferro por roda liga leve | por roda utilitario por veiculo Caster por roda
120 240 36 120 15
0,1 0,1 0,15 0,5 0,25

R$15,00 R$20,00 R$25,00 R$90,00 R$60,00

R$0,70 R$0,70 R$0,70

R$1,28 R$1,28 R$1,91 R$6,38 R$3,19

R$0,38 R$0,50 R$0,63 R$2,25 R$1,50

R$1.800,00 R$4.800,00 R$900,00 R$10.800,00 R$900,00
R$19.200,00
R$1.518,00 R$4.206,00 | R$783,45 R$9.765,00 R$829,69

Lucro Bruto




Servico

Quantidade/més
Tempo de execucao (h)
Preco

Custo médio de material
Mé&o de obra

Comisséo 2,5%

Receita de Vendas
Receita Total

Lucro Bruto

Servico

Quantidade/més
Tempo de execucao (h)
Preco

Custo médio de material
Mé&o de obra

Comisséo 2,5%

Receita de Vendas
Receita Total

Lucro Bruto

Tabela 5 — Formacao de prego: Montagem/troca/reparo de pneus

Montagem/trocal/reparo de pneus*

Reparo pneu

Reparo pneu

20

sem camara com camara Repar'o' pnheu de Rodizio de Montagem pneu
automovel automovel utilitario pneus
10 48 10 10 280
0,25 0,33 0,4 0,25 0,2
R$15,00 R$18,00 R$20,00 R$15,00 R$20,00
R$0,15 R$0,15 R$0,15 R$1,00
R$3,19 R$4,21 R$5,10 R$3,19 R$2,55
R$0,38 R$0,45 R$0,50 R$0,38 R$0,50
R$150,00 R$864,00 R$200,00 R$150,00 R$5.600,00
R$6.964,00
R$112,88 R$633,24 R$142,50 R$114,38 R$4.466,00

Tabela 6 — Formagdo de preco: Ignicdo e Injecéo eletrdnica

Sistema de ignicao e Injecao eletrénica

Diagnéstico Sist

Limpeza de

Troca de velas

Troca de velas

Troca de cabo

de Injecdo bicos injetores diéﬂ?ﬁgo de :ﬁg;ﬁfnode de vela
16 48 20 12 12
0,5 0,5 0,25 0,25 0,25
R$100,00 R$100,00 R$150,00 R$400,00 R$150,00
R$25,00 R$100,00 R$250,00 R$100,00
R$6,38 R$6,38 R$3,19 R$3,19 R$3,19
R$2,50 R$2,50 R$3,75 R$10,00 R$3,75
R$1.600,00 R$4.800,00 R$3.000,00 R$4.800,00 R$1.800,00
R$16.000,00
R$1.458,00 R$3.174,00 R$861,25 R$1.641,75 R$516,75




Tabela 7 — Formacao de prego: sistema de freios

Sistema de Freios
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Servico Troca do fluido Troca pastilhas Troca de disco
de freio (par) (par)
Quantidade/més 12 48 24
Tempo de execucao (h) 0,75 0,5 1
Preco R$90,00 R$120,00 R$230,00
Custo médio de material R$40,00 R$60,00 R$140,00
Mé&o de obra R$9,56 R$6,38 R$12,75
Comisséo 2,5% R$2,25 R$3,00 R$5,75
Receita de Vendas R$1.080,00 R$5.760,00 R$5.520,00
Receita Total R$12.360,00
Lucro Bruto R$458,25 ‘ R$2.430,00 R$1.716,00

Tabela 8 — Formacao de preco: sistema de amortecimento

Sistema de Amortecimento*

Troca
Servico amortecedores Troca de molas
(par) {pan
Quantidade/més 24 12
Tempo de execucao (h) 15 15
Preco R$50,00 R$50,00
Custo médio de material
Mao de obra R$19,13 R$19,13
Comisséo 2,5% R$1,25 R$1,25
Receita de Vendas R$1.200,00 R$600,00
Receita Total R$1.800,00
Lucro Bruto R$711,00 | R$35550




Servico

Quantidade/més
Tempo de execucao (h)
Preco

Custo médio de material
Mé&o de obra

Comisséo 2,5%

Receita de Vendas
Receita Total

Lucro Bruto

Tabela9 — Formacao de prego: Revisdes - Check Lists

Revisdes - Check Lists
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Troca de Bateria |imTr:§g§r2(5)S de Troca do filtro de | Troca do fiI:[ro de | Troca do_ filtro de
parabriza ar combustivel cabine
24 36 100 40 40
0,2 0,1 0,1 0,25 0,1
R$350,00 R$70,00 R$25,00 R$20,00 R$30,00
R$315,00 R$60,00 R$15,00 R$10,00 R$20,00
R$2,55 R$1,28 R$1,28 R$3,19 R$1,28
R$8,75 R$1,75 R$0,63 R$0,50 R$0,75
R$8.400,00 R$2.520,00 R$2.500,00 R$800,00 R$1.200,00
R$15.420,00
R$568,80 | R$251,10 | R$81000 | R$252,50 R$319,00

De acordo com a estimativa de vendas a empresa deve obter receita bruta de R$
89.344,00 mensais.

O publico potencial sdo proprietérios de veiculos seminovos, fabricados entre 2008 e

2013 mas o mercado disponivel é a maior frota de veiculos per capta do pais, mais de 1

milhdo de automoveis.

De acordo com a pesquisa realizada pelo Grupo Interprofissional Automotivo (GIPA)

em 2013 sobre habitos de manutencdo de veiculos dos brasileiros o proprietérios de veiculos

optam por servigos em oficinas independente, segue abaixo a pesquisa

Motoristas efetuaram, em média, 3,15 visitas em prestador;

Em 2013, motorista percorreu 4.059 km entre duas entradas a um prestador;

Apenas 64,5% das entradas de um carro com menos de 1 ano sdo feitas em

concessionarias;

57% dos motoristas frequentaram as oficinas independentes,

18% frequentaram concessionarias;

Apesar do potencial mercador os proprietarios de veiculos seminovos, fabricados entre

2008 e 2013, incluidos nas classes B e C, que eram clientes de concession&rias até o fim da

garantia da montadora e que residem ou trabalham no bairro Reboucas e entorno € o publico

alvo da empresa.
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3.3. Andliseda Concorréncia

Na regido da empresa ha cinco concessionarias e 12 oficinas mecanicas com mesmo

segmento de atuacéo nos bairros, Reboucas, Centro e Prado Velho.

Abaixo as concessionarias na regido de atuagdo préximas a empresa (Reboucas,
Centro e Prado Velho):

- Chevrolet - Metrosul Curitiba

- KiaPonto K - Curitiba

- Uchi Subaru Veiculos — Rebougas
- Servopa

- Ford Saviero

A concessionérias tem como pontos fortes: serem empresas de grande porte, atendem
todos os segmentos automotivos, marca da montadora relacionada a empresa e pontos fracos:

precos altos e foco em vendas de veicul os.

Ja as oficinas independentes tem como pontos fortes: marcas consolidadas, clientela
formada e conhecimento do mercado e pontos fracos: trabalham com estogue e 0s mesmos
sd0 limitados, algumas s&o generalistas e atendem todo tipo de servigo, baixa confiabilidade

dos clientes e ndo possuem certificagdes de qualidade.
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4. Oferta da Empresa

A empresa atua em venda de servigos e produtos de manutencdo preventiva para

veicul os automotivos.

A maioria dos produtos oferecidos ndo temos em estoque proprio, assim que o cliente
solicita o produto/servico € feito o pedido para nossos fornecedores, no conceito just-in-time,
assim podemos oferecer maior variedade de produtos e marcas, sem ter que insistir para o

cliente comprar o produto que temos em estoque.

Para servigos como troca de 6leo do motor e filtros, teremos estoque para atendimento

imediato, pois trata-se de um servico répido e a entrega poderia onerar o tempo de execugéo.

Produtos como: limpadores de para-brisas e baterias teremos estogue minimo em

consignagado com fornecedores.

Segue os produtos/servicos oferecidos:

- Venda/Trocade dleos, filtros e fluidos;

- Manutenc&o/Vendas de pneus;

- Montagem de pneus e Geometria;

- Manutencéo/Venda de velas e cabos de vela;

- Manutencao/V enda de pecgas da suspencao;

- Manutencéo/Venda de pegas de freio;

- Vendas/Troca de baterias;

- Venda/Troca Limpadores de para-brisas

- Check-up do sistemade injecdo de combustiveis,
- Limpezade bicosinjetores;

A empresa se diferencia pelo modelo de gestédo adotada para gerir sua cadeia de

suprimentos e pelo atendimento ao cliente com foco em qualidade e transparéncia
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4.1. Anélise Setorial

Produtos substitutos: N&o diretamente para a empresa, mas poderiamos ter uma queda
de demanda com a utilizagdo de transportes coletivos, assim haveria menos utilizacdo dos

veiculos aumento do tempo entre as revisdes e da vida Util das pegas.
Pontos fortes: Menor custo em relacdo a utilizacdo de automoveis.
Pontos fracos. Baixa qualidade na prestacéo do servico.

Acdo: Nenhuma.

Concorrentes. Concessionérias e Oficinas independentes da regiéo.
Pontos forte:

Concessionaria: Oficina credenciada e manutencdo obrigatoria para manter a

garantia de fabrica durante suavigéncia.

Oficinas: Marca consolidada no mercado.

Pontos fracos:

Concessionarias. Precos elevados.

Oficinas. Confianca dos clientes e estoque limitado.

Acdo: Conseguir certificados de qualidade de empresas idoneas e reconhecidas
no mercado, associar a empresa a marcas de pecas de reposicdo lideres de
mercado, praticar preco compativeis com mercado e realizar campanha de

marketing, virtual e de massa, focado nos clientes avo.

Fornecedores: Autopegas, distribuidores de pneus, distribuidores de bateria,

distribuidores de 6leos e fluidos.

Pontos fortes. Grande quantidade de estoque com variedade de marcas e
model os, proximidade com a empresa facilitando alogistica, pouca possibilidade
de negociagdo de precos, pois as compras sG0 em pequenas quantidades e

dependéncias pontuais imediata com a adogdo do just-in-time.
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Pontos fracos. Atrasos nas entregas e possi bilidade de troca de fornecedor.

Acdo: Fazer uma relacdo “ganha ganha' com os fornecedores para melhorar as
negociacdes de precos, teremos baixa margem nas pecas, 0 foco sera a méo de
obra, utilizar meios alternativos para entrega dos produtos, por motocicletas,

trabalhar com produtos em consignagdo, como baterias, pneus e engates.

4.2. Analise SWOT

Forcas:
Gestdo da cadeia de fornecimento, estoque minimo;
Certificacdo de qualidade;

Produtos/servicos essenciais;

Oportunidade:
Demanda ampliada pelo aumento da frota;

Precos elevados das concessiondrias,

Fraquezas:
Falta de experiénciana ares;

M arca desconhecida;

Ameaca
Ac80 de concessionarias para venda de servicos;
Inadimpléncia;

Funcionarios qualificados;
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Ac0es ofensivas:

Fazer acbes de marketing direcionadas ao nosso publico avo e reforcar as
certificacOes de qualidade;

Oferecer revisdes periddicas seguindo as indicagdes das montadoras (manua do
veiculo) com precos mais acessivels que as concessi onarias;

Oferecer produtos paralelo e mais baratos além dos originais.

AcOes defensivas:

Manter precos competitivos em relacdo as concessionarias,
Manter padréo de qualidade;

Utilizar apenas cartbes de créditos em vendas a prazo;

Subsidiar treinamentos para os funcionarios;

Acdo para anular debilidade:
Explorar o mercado existente com marketing e agdes promocionais;

Contratar consultorias especializadas caso necessario;

Acdo para anular vulnerabilidade:
Contratar funcionarios com experiéncia e inclui-los na gestéo da empresa;
Implementar politicas de participagéo nos resultados;

Fazer acOes de pds vendas parafiddizar clientes;
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5. Plano Operacional

Para a escolha do local de implantacdo da empresa, foram seguidos alguns requisitos:
deveria estar situado em um bairro de comércios e empresas, em via de grande volume de
tr&fego, proximo a distribuidoras de autopecas, 0 imével deveria ja ser utilizado para oficina,

assim aproveitada grande parte da estrutura original com poucas adequagoes.

Seguido estes requisitos foi escolhido o bairro Rebougas em Curitiba, o imével em
guestdo esta localizado na Rua Chile, conforme mapa mostrado na Figura 1, e ha seis
empresas de autopegas proximas, conforme mostra o mapada Figura 2.

Figura 1 — Localizagéo do imovel
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Figura 2 — Localizag&o das autopecas naregiao da empresa

Como ha em funcionamento no local um autocenter, ainfraestrutura ja atende as
necessi dades basicas para atividade, seréo feitas pequenas adequactes/reformas paraa

implantacdo da empresa incorporando ao local suaidentidade visual.

O imdvel tem aproximadamente 400 metros quadrados com a oficina, 100 metros
quadrados de estacionamento e 150 metros quadrados de estoque, escritério e recepcdo, o
aluguel do é de R$ 5.000,00 més.
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A Tabela 10 mostra a descricao das despesas operacionais mensais da empresa.

Tabela 10 — Despesas operacionals

Despesas Operacionais Valor/Més
Folha de pagamento salarial R$5.412,00
Aluguel R$5.000,00
Limpeza/Produtos de Limpeza R$2.000,00
Agua R$300,00
Luz R$900,00
Telefone/Internet R$180,00
Mercado (Café, acucar, adocante...) R$200,00
Produtos para escritério R$200,00
Contador R$300,00
Seguro R$200,00
Comissoes R$2.233,60
Propaganda R$3.000,00
Total R$19.925,60

N&o esta considerado na folha de pagamento o sal &rios dos mecénicos, 0s mesmos

serdo incluidos futuramente no custo fixo.

Para reducéo de custos e maior oferta de produtos e marcas a empresa trabalhara com
0 sistema just-in-time, assim o estoque ser& minimo, porém serd oferecido aos clientes as
opcgoes de marcas e produtos dos fornecedores de autopecas da regido e distribuidores de
pneus.

A empresa ira trabalhar com véarios fornecedores e ndo tera representacdo exclusiva,

assim mantendo maior opcao de escolha de produtos para os clientes.

As entregas deverdo ser feitas pelos fornecedores no tempo adequado para cada
servigco executado, pois assim que O cliente opta pela execugdo um servico que haga
necessidade de troca de pegas, € feita a solicitagcdo da mesma ao fornecedor, durante o tempo

de entrega inicia-se o0 servigo de desmontagem da peca antiga.

Por causa da fragilidade deste sistema, just-in-time, com relagdo ao tempo de entrega e
as mesmas serem constantes e com pouco volume, trabalharemos com servigo de entregas
dternativas, através de empresas de especializadas em logistica por motocicletas sobre
demanda.
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Conforme dito anteriormente, por causa da fragilidade do sistema just-in-time com
relacdo ao tempo de entrega serd utilizado servicos aternativos de entrega, outra fragilidade
deste sistema € a dependéncia que se tem dos fornecedores, por este motivo os fornecedores
ndo serdo exclusivos, assim pode-se alterar o pedido a um fornecedor sempre que houver

conflitos de interesse entre as empresas.

A empresa serd congtituida de trés socios, ambos com a mesma propor¢cdo de

participacdo da empresa.

O quadro de funcionérios sera constituido de quatro mecanicos especializados em
manutencdo preventiva veicular, um vendedor, um gerente e um funcionario de limpeza

terceirizado, com carga horéria de 16 horas semanais distribuidos em 2 dias.
Os mecanicos devem ter conhecimento em:

- Geometrig;

- Sistemadefreios;

- Sistema de amortecimento;

- Sistemadeinjecdo eletronica;
- Trocade fluidos efiltros;

O vendedor deve ter conhecimento em:

- Reparos automotivos em geral;
- Autopegas e suas marcas;

- Experiénciaem vendas de produtos automotivos;

O gerente deve ter conhecimento em:

- Gestéo de pessoas, com experiéncia;

- Gestdo de conflitos;

- Negociagao;

-  Mecanicabéasica;

O horéario de atendimento serd de segunda-feira a sexta-feira das 08:00hs as 18:00hs e
aos sabados das 08:00hs as 12:00hs.

Carga horaria dos funcionarios, com excegdo do funcionério de limpeza, sera de 44
horas semanais, sendo 8 horas trabalhadas e 2 horas de descanso por dia de segunda-feira a
sexta-feirae 4 horas trabal hadas ao sdbados.
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Além dos sal&rios, os funcionérios receberdo comissdes, o vendedor por venda de

Servigos, 0s

mecanicos por execucdo de servico e 0 gerente por toda receita de vendas, na

Tabela 11 est&o descritos os cargos, salarios e comissoes.

Tabela 11 — Cargos, salérios e comissdes

Cargo SEIET) Comissao por servi¢co
Gerente R$2.400,00 1% dos servigos vendidos
Mecénico R$1.600,00 1% dos servigos que executou
Vendedor R$1.200,00 0,5% dos servicos vendidos

Sera oferecido ao funcionarios, vale aimentacdo de R$ 16,00 ao dia.

Sera

adotada uma politica de participagdo nos lucros e resultados (PLR), com a

divisdo de 5% dos lucros anuais pelos colaboradores de acordo com peso multiplicador para

cada cargo.

A Tabela 12 descreve a composi¢do salaria e politicas de beneficios:

Tabela 12 — Sd arios e beneficios

Comisséo por Vale

Salério Peso PLR 5%

servigo alimentacao/més

- :
Gerente | R$2.400,00 1% dos servigos R$384,00 2
vendidos
) .
Mecanico | R$1.600,00 | 1% dos servicos que R$384,00 1
executou
0,5% dos servicos
Vendedor | R$1.200,00 endidos R$384,00 1

Na Tabela 13 consta a folha de pagamento de pessoal mensal detal hada:



Cargo

Gerente

Tabela 13 — Folha de pagamento mensal

Mecénicos

Vendedor
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SEIET R$2.400,00 | R$1.600,00 | R$1.200,00
Vale Refeicdo R$384,00 R$384,00 R$384,00
Provisao 13° saléario R$200,00 R$133,33 R$100,00
Provisdo Férias R$200,00 R$133,33 R$100,00
Provisdo 1/3 Férias R$66,67 R$44,44 R$33,33
FGTS (8%) R$192,00 R$128,00 R$96,00
Provisdo FGTS (13° e Férias) (8%) R$37,33 R$24,89 R$18,67
Custo por funcionario R$3.480,00 | R$2.448,00 | R$1.932,00
Quantidade de funcionérios 1 4 1
Custo total por cargo R$3.480,00 | R$9.792,00 | R$1.932,00
Custo total da folha R$15.204,00

Empresa isenta do pagamento de INSS por optar pelo simples nacional
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6. Plano Financearo

A maior parte do investimento inicial sera feita para compra do ponto, ndo o imovel,

com o0s equipamento e ferramenta, conforme Tabela 14:

Tabela 14 — Investimento inicia

Investimento Inicial

Compra do ponto com os equipamentos R$130.000,00
Reforma R$35.000,00
Compra de ferramentas leves R$15.000,00
Capital de giro R$30.000,00

Total R$210.000,00

Na Tabela 15 consta a descricdo do inventario de equipamentos comprados com o

ponto:

Tabela 15 — Inventério de equipamento

3 Elevadores

Rampa de geometria

Maquina de alinhamento

Maquina de cambagem e caster

Maquina de balanceamento

Montadora de pneus

Maquina de limpeza de bico injetor

Scanner de diagnostico de injecao eletrbnica
Coletor de 6leo

Compressor

Prensa hidraulica 1
Ferramentas em geral Vérias
Moveis de oficina (bancadas e carrinhos) Vérios
Mdveis de escritério e recepcao Vérios
Pequeno estoque de pecas Varios

RINR(RPIR[NR|R|FR|W
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Na Tabela 16 consta a descricdo dareforma:

Tabela 16 — Reforma do imével

Pintura

Calcamento do estacionamento

Troca do forro do escritérios e recepcao
Letreiro

Adequacéo dos elevadores

Pintura do elevadores

Para a implantacdo da empresa foram utilizados recursos préprios dos trés socios,

divididos em partesiguais, R$ 70.000,00 para cada socio. N&o foram feitos financiamentos.

Na Tabela 17 consta o faturamento mensal separados por servigos vendidos.

Tabela 17 — Descricéo do faturamento mensal

Faturamento Mensal
Troca de 6leo com filtro R$17.600,00
Geometria R$19.200,00

Montagem/troca/reparo de pneus* R$6.964,00
Sistema de ignicao e Injecao

- R$16.000,00
eletrénica
Sistema de Freios R$12.360,00
Amortecedores* R$1.800,00

Revisdes - Check Lists R$15.420,00
Total

Para 0 custo de méo de obra, foram calculadas as horas trabalhadas no més pelo
mecanicos divididas pelo custo total da folha de pagamento dos mecénicos, conforme
mostrado na Tabela 18.
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Tabela 18 — Custo daméo de obra

Custo méo de obra (Mecéanicos)
Quantidade de funcionérios 4
Custos total R$9.792,00
Horas trabalhadas més 768
Custo méo de obra/hora R$12,75

Foram contratados quatro mecanicos para atender a demanda considerando auséncia

por férias, atestados e treinamentos.

A tabela 18 mostra os custos varidvei's e fixos estimados para a operagdo mensal

daempresa.

Tabela 19 — Custos mensais variaveis e fixos

Custos variaveis Valor/Més \
Matéria prima R$37.697,40

Custos fixos Valor/Més

Mé&o de obra (Mecanicos) R$9.792,00

A receita bruta anual da empresa esté entre R$ 360.000,00 e R$ 3.600.000,00, por este
motivo a empresa se enquadra com empresa de pequeno porte, sendo assim pode optar pelo
regime tributario Simples Nacional que é um regime onde se unifica véarios tributos e

beneficia as micro e peguenas empresas.

A Tabela 20 demonstra a aliquota, 9,78% e a partilha do regime tributario simples
nacional que estd enquadrada a empresa e sera utilizada para o demonstrativo de resultados.

Faturamento estimado para empresaem 12 meses de R$ 1.072.128,00.



Tabela 20 — Taxa de juros ssmples naciona

Aliguotas e Partilha do Simples Nacional

Receitas decorrentes da prestacéo de servigos
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Receita Bruta em 12 meses (em R$) Aliquota IRPJ CSLL  Cofins PIS/Pasep ISS
Até 180.000,00 4,50% 0,00% | 1,22% | 1,28% 0,00% 2,00%
De 180.000,01 a 360.000,00 6,54% 0,00% | 1,84% | 1,91% 0,00% 2,79%
De 360.000,01 a 540.000,00 7,70% 0,16% | 1,85% | 1,95% 0,24% 3,50%
De 540.000,01 a 720.000,00 8,49% 0,52% | 1,87% | 1,99% 0,27% 3,84%
De 720.000,01 a 900.000,00 8,97% 0,89% | 1,89% | 2,03% 0,29% 3,87%
De 900.000,01 a 1.080.000,00 9,78% | 1,25% | 1,91% | 2,07% 0,32% 4,23%
De 1.080.000,01 a 1.260.000,00 10,26% | 1,62% | 1,93% | 2,11% 0,34% 4,26%

A Tabela 21 mostra o demonstrativo de resultado da empresa

Tabela 21 — Demonstrativo de resultado

Receita Bruta

DRE

(-) Deducdes (Simples Nacional) (9,78%)

Receita Liquida

(-) Custo da Mercadoria Vendida

Lucro Bruto
(-) Despesas Operacionais

Resultado Operacional Liquido

(-) Despesas Extra Operacionais

Resultado Antes PLR

(-) Participacdo dos empregados (5%)

Resultado Liquido

R$89.344,00

R$8.737,84

R$80.606,16

R$47.489,40

R$33.116,76

R$19.925,60

R$13.191,16

R$0,00

R$13.191,16

R$12.531,60

R$659,56

Nas Tabelas 22, 23 e 24 constam os fluxos de caixa dos trés primeiros meses,

respectivamente, apds a implantacdo da empresa. Para elaboracdo dos fluxos de caixa foram

consideradas como premissa que 30% da receita de venda sera recebida a vista, 30% em duas

vezes e 40% em trés vezes, sendo, nos dois casos a prazo, a entrada a vista e ndo havera

cobrancade juros.



Tabela 22 — Fluxo de caixamés 1

Saldo inicial do periodo

(+) Entradas
Recebimento & vista
Recebimento a prazo

(-) Saidas

Folha de pagamento
Aluguel
Limpeza/Produtos de Limpeza
Agua

Luz

Telefone/Internet
Outras despesas
Produtos para escritorio
Contador

Seguro

Propaganda

Imposto de renda
Fornecedores
Comissoes
Participagéo

(=) Saldo final do periodo

Fluxo de Caixa - Més 1

R$30.000,00

R$52.117,33

R$52.117,33

R$0,00

R$77.335,80

R$15.204,00

R$5.000,00

R$2.000,00

R$300,00

R$900,00

R$180,00

R$200,00

R$200,00

R$300,00

R$200,00

R$3.000,00

R$8.737,84

R$37.697,40

R$2.233,60

R$1.182,96

R$4.781,53
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Tabela 23 — Fluxo de caixamés 2

Saldo inicial do periodo

(+) Entradas
Recebimento a vista
Recebimento a prazo

(-) Saidas

Folha de pagamento
Aluguel
Limpeza/Produtos de Limpeza
Agua

Luz

Telefone/Internet
Outras despesas
Produtos para escritorio
Contador

Seguro

Propaganda

Imposto de renda
Fornecedores
Comissdes
Participacéo

(=) Saldo final do periodo

Fluxo de Caixa - Més 2

R$4.781,53

R$77.431,47

R$52.117,33

R$25.314,13

R$62.131,80

R$0,00

R$5.000,00

R$2.000,00

R$300,00

R$900,00

R$180,00

R$200,00

R$200,00

R$300,00

R$200,00

R$3.000,00

R$8.737,84

R$37.697,40

R$2.233,60

R$1.182,96

R$20.081,20




Tabela 24 — Fluxo de caixamés 3

Fluxo de Caixa - Més 3

Saldo inicial do periodo R$20.081,20

(+) Entradas R$89.344,00

Recebimento a vista R$52.117,33

Recebimento a prazo R$37.226,67

(-) Saidas R$62.131,80

Folha de pagamento R$0,00

Aluguel R$5.000,00

Limpeza/Produtos de Limpeza R$2.000,00

Agua R$300,00

Luz R$900,00

Telefone/Internet R$180,00

Outras despesas R$200,00

Produtos para escritorio R$200,00

Contador R$300,00

Seguro R$200,00

Propaganda R$3.000,00

Imposto de renda R$8.737,84

Fornecedores R$37.697,40

Comissoes R$2.233,60

Participacdo R$1.182,96

( =) Saldo final do periodo R$47.293,40
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6.1. Analise de Viabilidade

Para o cdculo do payback descontado, foi considerada para o calculo, uma taxa de
custo de capital de 1,1% ao més referente ao valor atual aproximado do CDI (Certificado de
Depésito Interbancario), desta forma o payback descontado serd de 19 meses ou 1,6 anos,
conforme mostrado na Tabela 25.

Tabela 25 — Payback

Valor presente do Saldo do investimento

Més Fluxo de Caixa

fluxo de caixa

a valor presente

0 -R$210.000,00 -R$210.000,00 -R$210.000,00
1 R$12.531,60 R$12.407,52 -R$197.592,48
2 R$12.531,60 R$12.284,68 -R$185.307,80
3 R$12.531,60 R$12.163,05 -R$173.144,75
4 R$12.531,60 R$12.042,62 -R$161.102,13
5 R$12.531,60 R$11.923,39 -R$149.178,75
6 R$12.531,60 R$11.805,33 -R$137.373,41
7 R$12.531,60 R$11.688,45 -R$125.684,96
8 R$12.531,60 R$11.572,72 -R$114.112,24
9 R$12.531,60 R$11.458,14 -R$102.654,10
10 R$12.531,60 R$11.344,69 -R$91.309,41
11 R$12.531,60 R$11.232,37 -R$80.077,04
12 R$12.531,60 R$11.121,16 -R$68.955,88
13 R$12.531,60 R$11.011,05 -R$57.944,84
14 R$12.531,60 R$10.902,03 -R$47.042,81
15 R$12.531,60 R$10.794,09 -R$36.248,72
16 R$12.531,60 R$10.687,21 -R$25.561,51
17 R$12.531,60 R$10.581,40 -R$14.980,11
18 R$12.531,60 R$10.476,63 -R$4.503,47

19 R$12.531,60 R$10.372,90 R$5.869,43
20 R$12.531,60 R$10.270,20 R$16.139,63
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A taxainternaderetorno, TIR, serade 71,61% a.a. como mostrado na Tabela 26.

Tabela 26 — Taxa interna de retorno

R$210.000,00
Lucro liquido 12 meses R$150.379,19
TIR 71,61% a.a.

Investimento

Para andlises de sensibilidade foi utilizada uma variagcdo de 20% na demanda, maior e
menor que a demanda utilizada como premissa para o cenario realista. A Tabela 27 mostra os

impactos desta variacao.

Tabela 27 — Andlises de sensibilidade

Realista Pessimista Otimista
(- 20% de vendas) (+ 20% de vendas)

Premissa de demanda 1472 servicos/més 1178 servicos/més 1767 servicos/més
Investimento R$180.000,00 R$180.000,00 R$180.000,00
Capital de giro R$30.000,00 R$15.000,00 R$15.000,00
Receita bruta/més R$89.344,00 R$71.475,20 R$107.212,80
Imposto Simples - 9,78% R$0,10 R$0,09 R$0,11

R$8.737,84 R$6.411,33 R$11.536,10
Despesa Operacionais R$19.925,60 R$19.478,88 R$20.372,32
Custos fixos (M&o de obra) R$9.792,00 R$9.792,00 R$9.792,00
Custos variaveis (Matéria prima) R$37.697,40 R$30.157,92 R$45.236,88
Lucro liquido mensal R$12.531,60 R$8.934,57 R$19.261,73
Payback 19 meses 25 meses 11 meses
TIR - Taxa interna de retorno 71,61% a.a. 54,98% a.a. 118,53% a.a.

N&o houve alteracdo nos precos unitérios e tanto no cendrio pessimista quanto no

otimista houve reducdo no investimento em capital de giro, na pessimista ocasionada pela

reducdo de matéria prima e impostos e na otimista pelo aumento do valor do recebimento a

vista.

Em todos os cenarios é viavel aimplantacéo a empresa.
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7. Conclusao

De acordo com as andises realizadas neste plano de negdcio conclui-se que ha
demanda disponivel no mercado para o segmento de manutencdo automotiva suficiente para

atender as previsdes de vendas descritas neste plano de negdcio.

O aumento desta demanda se deu pelo volume de venda de veiculos no Ultimos cinco
anos, sendo assim, mesmo havendo queda na venda de veiculos a demanda para 0s proximos

trés anos esta consolidada.

A empresa foi constituida de capital proprio dos socios, sem haver a necessidade de
empréstimos bancério, caso contrério seria necessario a inclusdo do custo deste capital o que
ateraria os indicadores deste plano de negdcio.

Como foi implantada em um imovel onde ja operava uma oficina mecanica e seguindo
as premissas de vendas, a empresa foi capaz de ser autossuficiente desde o primeiro més de
sua implantagdo, caso o imovel ndo tivesse esta referencia, a demanda de venda seria menor
nos primeiros meses de implantagdo sendo necessaria nova avaliagdo do valor do capital de

giro e despesas com publicidade.

Para manter um custo de investimento baixo, com estoque minimo mas oferecendo
variedade de produtos, a empresa utilizou a programacao just-in-time, com isto o investimento

foi reduzido consideravelmente.

Seguindo as premissas e defini¢des descritas neste plano de negocio, conclui-se viével

aimplantacéo da oficina mecanica especializada em manutencéo preventiva.
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