* management

Guilherme de Souza Boff Cardoso

Plano de Negocios

Trabalho apresentado ao curso MBA @estéao
Estratégica de EmpresaBdsGraduacaolato
sensy Nivel de Especializacdo, do Programa
FGV Management da Fundacéo Qetivargas,
como prérequisito para a obtencao déulo de
Especialista.

Jose Carlos Franco de Abreu Filho

Coordenador Académico Executivo
Gianfranco Muncinelli
Orientador

Curitiba 7 PR

2017



FUNDACAO GETULIO VARGAS
PROGRAMA FGV MANAGEMENT

MBA EM GESTAO ESTRATEGICA DE EMPRESAS

O Trabalho de Conclusdo de CulRlano de Negocioselaborado por Guilherme de Souza
Boff Cardosoe aprovado pela Coordenacédo Académica, foi aceito com@equésito para a
obtencéo do certificado do Curso de fraduacadato sensiMBA em Gestéo Estratégica de

EmpresasNivel de Especializagdo, do Programa FGV Management.

Data da AprovacadSAE/FGV Curitibg 01/12/2016

Jose Carlos Franco de Abreu Filho

Coordenador Académico Executivo

Gianfranco Muncinelli

Orientador



TERMO DE COMPROMISSO

O alunoGuilherme de Souza Boff Cardgsabaixo assinado, do curso de MBA &astao
Estratégica d&EmpresasTurmaGEEQ1/16do Programa FGV Management, realizado nas
dependéncias da instituicdo convenit®iaE, no periodo d&5/04/2016a15/08/2017 declara
gue o contetdo do Trabalho de Conclusédo de Curso intitRlado de Negocios auténtico e

original.

Curitibg, 20/05/2017

Guilherme de Souza B. Cardoso






Dedico esse trabalho aos m@uofessores,
meus familiaresmeus amigoe minha companheira.

Todos me ajudaram direta ou indiretamente para a conclusao deste



Obrigado anstituicaq pela oportunidade e pelos ensinamerdgastodos os
professorespela paciéncia e dedicacao ao transmitirem seus conhecgmento






Figura 11
Figura 21
Figura 31
Figura4i
Figura5i
Figura6i
Figura 71
Figura 81i
Figura9i
Figura 1071
Figura 111
Figura 121
Figura 131
Figura 141
Figura 151
Figura 161
Figura 171
Figura 181
Figura 191
Figura 201

LISTA DE FIGURAS

Interesse pela palavra marcenaria no Brasil. ........cccccceceviiiiiiiiiiicccne e, 12
Interesse pela palavra marcenaria no Parana. .................c.ccoooiivvieeecnnnnns 12
Interesse pela palavra marcenaria no periodo de 1 ano (06/16 a 06/17)........ 12
Outros interesses com atividades semelhantes.......ccccooovviiviiiiiiiiiieeeeee e 13
Andlise de precos em atividades ProXimas. ......cccceeeiiiereeeiiiiiieene e 13
Imagem aérea do 10CAl. ......c.ocuiiii e 19
Fachada da EMPreSa. ....c..eveiiiiiiieeee e e e 19
Foto interna demonstrando a rede interna de ar comprimido. .............cc.o..... 20
BaNNBITOS. oo 20
RV =3 (- 1 o J PP 20
LY od 1 (0] o TSP TPPPPPRRPRP 20
LY od 1 (0] o TR UTPPPPRRPRP 20
Entrada de material. .......oooiiiiiiiiiiiee et 21
Local para guardar pecas em elaboragao. ..........coevvviiiiiiiiiiceciee e 21
Estruturainicial do Clube KB+1......ccoiiiiiiiiiiiiiiiiicceeeeeee e 21
Simulagéo do financiamento de MAQUINGAS. ........coocvviiiiiiiiiie e 23
Simulagéo do financiamento dos moveis e utensilios em geral.................. 23
Fluxo de caixa do periodo de 1 an0. ........cccueeeeiiiiiieeeeinierniiiee e e 27
Sazonalidade do Primeiro @N0.........uueeiiiieeiiiiiiiree e eene e 29
Sazonalidade CENATIO 2. ...ccuuuiiiiiiiece e ecreer e e e e e e e e e e e e e e aaas 29



Tabelali
Tabela 2i
Tabela 371
Tabela4i
Tabela 51
Tabela 61
Tabela 71
Tabela 81
Tabela 9171

LISTA DE TABELAS

[NV A1 A =] 2L (0 1 22
Faturamento eStiMadO. .......oiiiiiiiiiiii et e e e e e e e aees 23
(OLTES 0 1SR 150 1T 24
Y = (o X0 (=3 @ o1 = VR 25
D RE . .. e e et e e e e e aaaaaaaeaear e aeaaraeeao 25
Andlise de sensibilidade N0 acréscimo do PreGo. ....ccceevvveeeeeeiiiiieee e 27
Analise de sensibilidade no acréscimo das vendas. .........ccoevvvvveeeeeeeeieeeeennn. 27
Andlise de sensibilidade na redugdo do CUStO fiX0......cccovvvieiiiiiiiiiiiiieniiee, 28

Proposta do PN vs. SImulag8o de CeNArio.........cccevivveieeiiiiiieeeee e 30



SUMARIO

1. SUMARIO EXECUTIVO ....oouiiiiiieeiieeieeeete ettt ne st seane st ene st s ene e 10
2. AEMPresa i DESCIIGAO GEIaAl .......c.uiiiiiiiiiiei ettt e e e e e 11
AN g 11 Y=o (Y 1= o= o o S PP UPPRUPSUORIN 12
3.1 ANALISE SEIOTIA ....eeiiiiii et 13
3.2. ANAIISE A DEMANUA . ... eeieiiiiieiiiee ettt e e e e sne e e s rn e e s nnneeaa 14
3.3, ANAIISE da CONCOMEBNCIA. ... eeeiuteeeiieie ittt ettte ettt ettt et e e st e et e e e sabe e e sbe e e sabeeeenbeeennees 15
A, OFfErta dA EMPIESA ....uviiiiiiiiiiie ettt ettt ettt e e et e e s ettt e e e et e e e e e be e e e e anbbe e e e e annees 16
LT e oY (o T @ o 1= = Tox o T - PR 19
6. PlaN0 FINANCEIN0 ... .eeiiieiiiieie ettt e ettt e e st e e s st bt e e s enb b e e e e s annnneeaas 22
6.1. Andlise de Sensibilidade ... 27
T CONCIUSAO ...ttt e et s et e s e r e e e s s e e e e et e e e e e e e e e 29

8. Referéncias BibliOgrafiCas .........ccciiiiiiiiiic e e e a e e 32



10

1. SUMARIO EXECUTIVO

Este documento tem por objetivo analisar a viabilidade finangaiea constituicdo de
uma empresa no ramo de servigdsamadale Clube KB+1Sera um clube de marceneiros
quereunird marceneirggrincipalmente recésformados, que ndérm pretensédo de montar sua
prépria marcenaria, ou mesmo que ndo tenham espaco para isso, em um unico lugar, ja disposto
e com as maquinagecessariasO Clube tea adisposicdo dos marceneiros um designer
especializado em mdveis para auxiliar na construcao teasisian comao desenvolvimento
de produtosonceito, com a intencdo de promover 0 marceneiro em concursos, feiras e
exposicOestanto realizados pelo Clube como pelos realizados no BPasd isso utilizara

verba para propaganda e publicidademodo a dar visibilidade aos associados

Com a intenc¢éo de utilizar um imovel ja de propriedade dos acionistas, buscando facilidade
na onstituido do Clube, este documento apresentara todos os custos baseados nassa decis
assim como 0s custos para aquisiglimaquinario, manutencdes do mesmo e todos 0s custos

para viabilizar o projeto

O investimento fixo na ordem de R$ 203.789,064 tam financiamento em 48x para a
compra das maquinas e um financiamento em 24x para o reststiiease um faturamento
mensal de R$ 93.350,00, divididos entre R$ 14.400,00 para produtos e R$ 79.950,00 em

Servicos.

Os custos fixos, somando um total de R$2.965,98, serdo responsaveis por
aproximadamente 108% da receita meresalum resultado liquido negativo deR6.995,50.
Sendo assim, o projeto cont®m a defini-«o d

Seré necessargpresentacdo denarios em caso de inviabilidade do pmj@ara tanto, o
estudo se resume a@presentacdo da viabilidgdeonsiderando as principais contas com a

atividade em andamento.
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2. A Empresai Descricao Geral

O Cube deMarceneiros constituido porassociadogjue sagorofissionais que ja se
formaram em cursos de marcenaria, cawn@oSenai, Mese Marceneiro, Stanley Wood etc.
O Clube trabalha com a ideia fl@necer um espaco pronto para 0s associados exercerem sua
atividade promover o trabalho dos associagos meiode feirasconcursos internasexternos
e exposicoes de seus traballeaguxiliar os associados recdormadosa se introduzirem e se

apresentarem no mercado.

O Clube deMarceneiros é umatividade inovadora no mercadddo ha nenhuma
atividade simihr. O mais préximo dessa ideia sdo os galpdes da Arboreto Makerslugam
seus espacof Clube deMarceneiros tem o objetivo de cobrar uma mensalidade, pprém
ndo se caracteriza como aluguel de espaco, chegando préximo do conceito de coworking

misturado coma ideia de associa¢des privadas (como clabaais-esportivos e similares)

O Clube(Clube KB+1)possui jarceria com os fabricantes dequénas do ramo, como
Vima, Possamai, Maksiwa, deWalt, Makita e 8g&om o objetivo de introduzir os assadds
no que ha de melhor no mundo da marcen®dN@ssos colaboradores sdo especialistas nas
maquinas e tambémstdomuito atentosa seguranca do trabalho, o que faz com que o clube
apenas aceite associados,quisneiramentgpas&m por treinamento emossos equipamentos

e, principalmenteque sejantomprometidos com sua seguranca durante a atividade laborativa.

O Clube deMarceneiros utilizard um imével ja de posse dos acionistas, localizado a

Rui Barbosa7535 Centrqg em Sé&o José dos Pinhais.
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3. Analise de Mercado

Em pesquisas realizadas sobre marcenaria, peseebm grande interesse nas regides
de Séo Paulo, Santa Catarina e Pafkigura 1)- na regido do Parana, mais especificamente

em Curitiba(Figura 2) conforme as imagens abaixo.

Interesse por sub-regiao @ Sub-regidao v &
1‘ 1 Séo Paulo | —
~e 2 Santa Catarina _—
S
u’_g@ > k
.“ | 3 Parana [ E—
r 4 Espinto Santo —
5 Minas Gerais iy
>
Figura 17 Interesse pela palavra marcenaria no Brasil
Interesses por cidade @ Cidade ~ &
1 Curitiba I
2 Londrina —

Figura2i Interesse pela palavra marcenaria no Parana

Interesse ao longo do tempo @ o

A~ NN VWA

Figura3i Interesse pela palavra marcenaria no periodo de 1 ano (C506317)
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Topicos relacionades @ Principais ~ Consultas relacionadas @ Principais ~ &
1 Marcenaria - Topico ] 1 curso marcenaria [ |
2 Mobiliario - Topico [ ] 2 curso de marcenaria |
3 Maquina - Topico 1 3 maquinas marcenaria [
4 Madeira - Topico (] 4 marceneiro [
5 Ferramenta - Topico ] 5 marcenaria sp ]

> >

Figura4i Outros interesses com atividades semelhantes

Por se tratar de uma ideia inovadaacomparacdo mais proxinfi@i o mercado do
coworking,no qua uma salgpode ser alugada por R$1.200r86s (mil e duzentos reais por

mEs)
€« | © www.workspacecuritiba.com.br | i o= W
£ Apps b Bookmarks [[J Trello . Asana-login D Desenvolvimentoce g: Google Discovery Ubuntu Dicas - Apre: (@) Diofinux - Tudo sob Casade Colorir:fags (Y SistemizeCoach - Lo @ Promogdes [ M

Sob Consulta

Mensal: Consulte preco

PR ) Shared Space

COMO LOCAR:

1.200,00 mensais

Figura5i Andlisede precos em atividades proximas

3.1 Analise Setorial

O Clube KB+1 esta inserido como prestador de servogosprestaum servgo similar
ao coworking.No entanto, no ramo especifico da marcenaria, as principais ameag@s sao

inovacado, a nova maneirasdiptiva de trabalho e a capacidade de se trabalhar em equipe.

Analisando o setor, podemos encontrar barreiras de conceito tec@cala ideia, por

se tratar de umeoncepcamova,aindasem precedentes.
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No entantpessa novidade € uma oportunidade de mercado, pois ainda ndo tem um nicho
de mercado awsolidado.Isso faz com que tenhamos a totalidade do mercado. Os principais

concorrentes desse ramo de atividade sdo empresas de coworking e aluguel de galpdes.

1 Forcas: Novidade, seguranca
{1 Fraquezas: Exploragdo de um mercado inexistente, publico restrito
1 Ameacas: Emmsas de coworkingyalpdes para alugar

1 Oportunidades: Solidificar a clientelaadar sozinho em oceano azul

3.2. Anélise da Demanda

O foco do Clube KB+1 estad noscémformadosem cursos de marcenaria, moradores
de Curitiba e/ou regido metropolitargue ainda ndo possuem sua propria marcenaria, que
precisem de flexibilidade para trabalhar e disponibilidade para transportar seus produtos por

conta propria

O mercado de marcenaria oscila confermmercado de construgao civiD mercado
de marcenaria tenrescido bastante, principalmente em func¢do do acentuado fluxo de pessoas
para as areas urbanas, o que originou um contingente maior na procura por fabricacdo de moveis

emgeraleb medi da par adizaempsesarBachel Stéten c i as 0

Escolas cmo Senai, Stanley Wood e outremmam em torno d&é50 a 180 alunos a

cada 3 meseglgumas oferecem e espacos a partir de R$ 13t@0a.

Podemos considerar unfr@quénciamédia de 100narceneiro® uma mensalidade de
R$250 aR$300,0 que nos darama reeita deR$ 25 mil a R$ 30 mil por més.

A perspectiva é de auxiliar e alavancar os negdcios dos marceneiros com concursos,
feiras e exposi¢des, tanto internas quanto externas, pedemrdsim arrecadar dinheiro de
prémios em parceria com 0 marceneiro, teado sempre a propriedade intelectual do produto
com o préprio marceneiro. Oube deMarceneiros também pode solicitar aos seus melhores
membros, selecionadgmr concursos internos, o desenvolvimento de produtos especificos,
com o intuito deexpor em feas internacionai®, posteriormentevender esses produtos

exclusivos, possivelmente criando uma linha para o nicho de alto padrao mobiliario.

! Retirado do sitéttp:/buchel.com.br/empreendedoristmmo montarumamarcenaria{em 20/05/2017)


http://buchel.com.br/empreendedorismo-como-montar-uma-marcenaria/
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O mercado potencial séo todos os marceneiros ja formados em cursos de marcenaria,
assim como estudantes e profissionais formados nos cursos de design deerdéseitho
industrial das universidadeslo entanto, o mercado disponivabntempla marceneiros e
designers, estudantes e profissisrda Grande Curitiba, mas o mercadeo do Clube KB+1
sdo os recéAprmados dos cursos de marcenar@n o objetivo de auxiliar no inicio de seus

negocios.

3.3. Anélise da Concorréncia

Os concorrentes principais saescola Stanley Wood, que oferezespaco das aulas
paraaluguel por R$ 15,0080ra, a empresa Arboreto Maketgie aluga espacos de 20m? a

180m2, sem maquinario, paauguel por uma média de R$ 1.800r06s5.

Os pontos fortes da escola Stanley sao adibpidade dos professores para auxiliar na
confeccdo das pecd®rém, os pontos fracos estdo na quantidade de maquinas disponiveis para

os individuaiscomo eles chamam.

Os pontos fortes da empresa Arboreté@ab grande espaco disponivel e na propria
empresa de produtos para marcenaoeo trilhos, puxadores e outros, mas seus pontos fracos

estdo na indisponibilidade de maquinas para a confec¢do das pecas.

Ambas procuram um mercado de profissionais ja formados e que eventualmente possam

precisar deseus servicos.
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4. Oferta da Empresa

O Clube KB+1 oferece planos de associagd® se inicianpela aquisicdo de umaia no

valor de R$ 1.000,00 (mil reajsfjue tem o objetivo de firmar com @ssociadoa

responsabilidade do ugio espacoApoOs a aquisigd da joia 0 associado podeptar pelos

seguintes planos:

1)

2)

3)

4)
5)

Plano basica da direito acassociadadtilizar todo o parque de maquinas do clube,
mediante treinamento com funcionarios especialistas.

Plano juniori plano basico +designers disponiveis para auxiliar no desenho dos
moveis.

Plano mestré plano janior + auxilio no transporte do produto.

Plano marceneird plano junior + auxiliar de marceneiro dedicado.

Plano totali voltado a marceneiros que ja possuem marcenanacsam apenas de

um local répido para reparos de suas pecas e/ou gostariam de utilizar algumas maquinas

gue ndo possuem em suas proprias marcenarias

Todos os planosétn direito a participar de concursos, feiragxposicbes mediante

pagamento da insScaqQ.

Todos os planos tém direito a utilizar os designers disponiveis para auxiliar na concepcao

do mobiliario, mediante pagamento da hora do colaborador.

Todos os planos tém obrigacdo na utilizacdo dos equipamentos de seguranca, podendo ser

revogado o diréd ao uso do clubaguelesassociadogue néo fizerem o uso adequatides

Como posicionamento de necado e vantagem competitiva Clube de Marceneiros

elaborou a matriz das 5 for¢as de Porter.

a.

Como ameacas @ novos entrantes, olube percebe as escola&specificas de
marceneiros como um potencial entrante no novo mereaawora wbjetivo celaser

aformacéao e ndo a prestacéo de servico de aluguel de madiorexganto, avaliando
sea facilidade de se montar um clube semelhante, existe uma fortbilptz$e de
novos entrantes no mercado

O poder de barganha dos fornecedores nédo oferece risco ao negsitioa

caracteristica do fornecimento apenas como aquisicdo de maguiressténcia de

muitos fornecedores, tanto déamninas quanto de servicde manutencao paedas
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c. Nao foi identificahameaca de produtos substitutBsssiveis ameacgeoderao surgir
a medida que olabe explorar o novo mercad® Clube de Marceneiros esta
posicionado como um produto estrela no mercads, devid@ existértia de produtos
semelhantes, dube oferece alguns difencias, como designers, feirasxposicoes e
concursos internos externosambém abertos ao publico

d. Os produtos serdo oferecidos aos clientes (Associdnlos)ando uma adequacéao da
renda média darofissdo de marceneir€omo nao ha um servico similar, fica mais
dificil a forca do dente para barganha, assim copressionar a empresa quanto a
precos

e. Os concorrentes se posicionardo em rivalidade apds amplo estudo do mercado, o que
permite uma valagem de oceano azul por um longo tempassivelmenteao se
iniciarem as primeiras concorréngiasclube ja estara desenvolvidoom a ideia de
franquias e poderase disseminar para novas posi¢cdes geogréficas, ampliando o
mercadopara Londrina (segundadade conforme pesquisa), posteriormentepara

Santa Catarina (segundo estactimforme pesquisa)

Ao considerarmos as ameacas de novos entrantese faecessér um estudo mais

aprofundado. &a issoutilizamos a estratégia dossiéo marketingconformese segue:

No ambito do produto, o associado tem uma gama de possibilidades para uma maior
valorizacdo e desempenho do seu trabalho, através de designers e auxiliares a sua,disposicao
ganhando em performance e preocupssslapenas com a necessildé seu cliente (cliente

do associado).

Na esferalo preco, olube serd comparado a empresas que alugam seu espaco, mesmo nao
oferecendo os mesmos servi¢cos adjacef@egalor de associacdo e dos planos é um tanto
sensiveldevido aopublico-alvo, havena, portanto,a necessidade de adequar as formas de

pagamento.

No quesito promocéao, a divulgacao se qeiasredes sociaigmbusca de parceria com
as escolas de marceneiros, de modo a diminuir sua possivel concoo@mogsitendens em
parceiros O melhor momento para essa divulgacdo deve sdimmalo periodo dos cursos,
quando estiverem elaborando seu plano de negdécios para a concepcdo de suas proprias

marcenarias.
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E por ultimo,apraca a distribuicdo deste servico d@pela premiacdo dos assadds nos
diversos concursoseiras e exposi¢cOaderecidos pelo lube.
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5. Plano Operacional

O Clube KB+1 estara sediado a Av. Rui Barbosa 753&ntro de Sao José dos Pinhais,

em um terreno ja de posse dos acionjginde antes funcionava uma fabriearddiadores.

4 sy
WA

Figura6i Imagem aérea do local

Figura 77 Fachada da empresa

A fachada deve ser adequadam pintura e limpeza das sombras dos letreiros da
empresa antiga

Atualmente a estrutura estd adequada para funcionar com uma rede interna de ar

comprimidq conforme imagem abaixo.
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Figura 81 Foto interna demonstrando a rede interna de ar comprimido.

O local j& possui banheiros para os associadestirios para os colaboradorassim
como local para escritorio, ondeedrdouma recepcionista, um designer a disposi¢do dos

associados e o presidente do clube.

Figura 97 Banheiros. Figura 1071 Vestiario.

Figura 117 Escritorio. Figura 1271 Escritorio.

Os associados tém um lbgara manipular seus materidixiste hoje um portéo latdra
para a entrada de mercadorid também um locapara os associados guardarem seus
produtos em fase de construc&omo oclube fornece todo o maquinario necessario, nao sera
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permitido os associados entrarem com maquinas, exceto instrumentos de trabalhg avulsos

como martelos, chaves em geral, parafetos

2 ] 1 A e \
2y R MR R AT RN

Figura 137 Entrada de material. Figura 1471 Local para guardar pecas em elaboragéo.

Haver& pessoal de servigos gerais para auxiliar na limpeza diaria ddioxaite o
primeiro ang a estrutura de pessoal serda enxuta e muitas atividades serdo exercidas pelo
presidente e pela recepcionistar exemplorecursos humanos, contratacées e demissdes pelo
presidente, financeiro, pagamentos de salarios e movimentacdes das contas palaistaep
Seré necessario um técnico que conheca as maquinas e possa treinar 0s asssgiadosno

fiscalizar uso de EPIs atividades que estarao acontecendo dentro do clube.

A estrutura inicial devera ter a seguinte composicao:

P Gerente de
Recepclonista

A 4 y

Servicos .
Gerais I Designers I

Figura 1571 Estrutura inicial do Clube KB+1.

A disposicdo das &guinas no layout do clube devera ser de forma a permitir a
manipulagdo dos materiais sem esbarrar ou impedir 0 acesso a outras méagiitasdo
também o fluxo do materiadesde a entrada até adsapara o transpotte

Seréo priorizados os fornecedores com melhores garantias e programas de extensdes de

garantiasContratosera firmadaom os fabricantes para a manutencdo do maquinario.
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Primeiramentginiciamos conos investimentos, sen@@ompra das maquinasnoveis,

licencas de software e computadores como princiPamovel, apesar de ja ser dos acionistas,

devera pagar um aluguelevido ao retorno de investimento da propriedade modelo de

negaocio proposto pelos acionistgsse aluguel sera demonstrado nos custos fixos logo a.seguir

Para a compra das maquinasnecessario um financiamento diferente do financiamento para

aquisicao de moveis e utensilios em geral.

Investimentos:

Tabelali Investimentos.

INVESTIMENTO FIXO ‘

DISCRIMINAGAO
Maquinas e Equipamentos

Coletor de P6 CR53 Marca Vima
Coladeira de Borda que Destopa FazPolimento e Refila
CB 45 PRO- 2 Vima

Desempenadeira DSP 2100 C Motor Marca Possamai

Esquadrejadeira 2900mm com Eixo Inclirvel Esqg.
2900 Black EDITION

Esquadrejadeira de Precisdo Aubmatica 3200mm. Com
Eixo Inclinvel e Riscador- BM. 3200 IR

Furadeira de Dobradica FD- 6 Maksiwa
Furadeira de Bancada FB16450

Serra Seccionadora SECG 2900 Possamai
Tupia TG900 Vima

Méveis e Utensilios
5 mesas e cadeiras no setor de administracdo
Cilindros de gas para o ar comprimido (recarregaveis)
Vigilancia 24hrs
Licenca autocad
Licenca 3d studio
Mesa digitalizadora Wacom one

Computadores

3 computadores Atom com linux + mouse + teclado
1 computador intel i7 windows + mouse + teclado para
rodar autocad 3d studio

Total Investimento Fixo

VALOR R$ %*

177.300,00 10,0%
4.950,00

59.000,00
7.500,00

8.500,00

42.000,00
2.500,00
2.950,00

42.000,00
7.900,00

20.389,00 10,0%
4.700,00
3.000,00
340,00
8.000,00
4.000,00
349,00

6.100,00 20,0%
1.400,00

4.700,00

203.789,00 1.749,08

O investimento inicial de R$ 30789,00 com uma depreciacao total de R$40,08

para todos os investimenidsi considerado um financiamento, confornsenraagensaseguir.



Valor a Financiar 177.300,00

Caréndia 3

Prazo (Incluso a caréncia) 48

Juros 0,85% ao més

I0F 2.659,50 1,5%
Tarifas e Taxas 2.000,00

|Parcela | 4.883,01 |

Figura 167 Simulagéo do financiamento de maquinas.

Valor a Financiar 30.000,00
Prazo 24
Juros 0,85% ao més
Tarifas e Taxas 500,00
|Parcela | 1.410,24 |

Figura 177 Simulac&o do financiamento dos moveis e utensilios em geral.

Estimativas de faturamento, custos e mao de obrdorme abaixo

Faturamento:

Tabela2 i Faturamento estimado.
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ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL

TOTAIS

Custo Direto Faturamento

% do

Faturamento

Descri¢do do Produto

Venda de produto proprio
anual

CMV

Vendas
Unitarias

Descri¢do do Servigo

Plano Basico
Plano Janior

Plano Mestre

Vendas
Unitarias

Produtos 720,00 14.400,00 15,3%
Servigos 22.800,00 79.950,00 84,7%
Total 23.520,00 93.350,00
Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
Custo Unit. s d? e de \(enda Faturamento
Mercadoria Unitario
8 90,00 720,00 1.800,00 @ 14.400,00
720,00 TOTAL DE PRODUTOS 14.400,00
Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
Custo Unit. G D|r_e to do e de \_/enda Faturamento
Servigo Unitario
50 80,00 4.000,00 250,00 12.500,00
80 80,00 6.400,00 280,00 22.400,00
20 80,00 1.600,00 290,00 5.800,00
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Plano Marceneiro 30 80,00 2.400,00 300,00 9.000,00
Plano Total 35 80,00 2.800,00 350,00 12.250,00
Designer Avulso (hrs) 120 30,00 3.600,00 100,00 12.000,00
ConcursoAnual
Inscricbes 200 10,00 2.000,00 30,00 6.000,00
Custo
Direto 22.800,00 TOTAL DE SERVICOS 79.950,00

Estimase um faturamento de R$ 79.950,00 mensais com a venda do servigco de
associados e um faturamento médio de IR#00,00 mensaiscom a venda de produtos
produzidopelos marceneiros e vendidos f&inas, concursoseu exposicéesCalculase uma
média de 8 produtos préprios, 50 associados no Plano Basico, 80 associados no Plano Junior,
20 associados no Plano Mestr, &sociad®no Plano Marceneiro, 35 associados no Plano
Total, 120 horas avulsas vendidas do designer que est4 a disposi¢cao dos mageesmeioms
possuem no seu plano e 200 inscricdes em média para os diversos concursos, feiras e exposi¢coe

gue aconteerdo ao longo do andodas as estimativas sdo mensais.

As 200 inscricbes mensais é uma estimativa de¥idtencéo de se fazer 3 concursos
ao longo do ano, 3 feiras e 6 exposi¢deslos abertwa inscricdo ao publicoApenas os

associados teriam bengfis de um valor com desconto para associados.

Os valores dos custos apresentados fastimados, por exemplpara os Planos que o
clube oferece Os custosreferemse acompras de EPIs, impressdes dos contratos aos
associados, carteirinhas e convites deentos Ja nas vendas de produtos prépriésuma
estimativa de custos para a publicidadeadaprodutoindividualmente incluindo fotos em

revistas e folders ddube

Custo fixo:

Tabela31 Custos fixos.

CUSTOS FIXOS

Discriminagdo Valor R$
Mé&o de Obra + Encargos 30.939,24
Retirada dos Acionistas (Pro-Labore) 12.321,00
Agua 100,00
Luz 2.000,00
Telefone 600,00
Contador 350,00
Material de Expediente e Consumo 1.400,00

Aluguel 50.000,00
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Seguros

Propaganda e Publicidade 2.000,00
Depreciacdo Mensal 1.915,74
Manutencéo 1.000,00
Despesas deViagem

Servicos de Terceiros 340,00

TOTAL 102.965,98

Os \walores estimados conforme custos previstos para montagem de uma marcenaria
respeitandas devidas propor¢céesinovaproposi¢cao de um club® aluguel € o valor cobrado
hoje pelos proprietarios do imovel.
Mé&o de Obra:

Tabela4i Mao de Obra.

CUSTOS COM MAO DE OBRA

Cargo/Funcéo N° func. Salério %* Encargos Total
Recepcionista 1 1.400,00  66,34% 928,76 2.328,76
Servicos Gerais 3 1.000,00  66,34% 663,40 4.990,20
Designer 2 3.600,00  66,34% 2.388,24 11.976,48
Presidente 1 7.000,00  66,34% 4.643,80 11.643,80

TOTAL 7 18.600,00 12.339,24 30.939,24

O necessario para a operacao funcionar em ritmo alto sdo: 1 recepci®sistacos
gerais, para limpeza do clube, banheiros 2tdesignerspara auxilio aos marceneircs 1

presidentepara coordenar a administragcdo do clube.
Demonstracdo de Resultados:
Tabela57 DRE.

ESTRUTURA GERENCIAL DE RESULTADOS ‘

DISCRIMINACAO VALOR R$ %
1. Receita Total 94.350,00 100,00%

Vendas (a vista) 94.350,00 100,00%
Vendas (a prazo) 0,00 0,00%
2. Custos Variaveis Totais 33.165,07 35,15%
Previséo de Custos (Custo da Mercadoria + Custodo Servico) 23.520,00 24,93%
Impostos Federais (PIS, COFINS, IPl ou SUPER SIMPLES) 8.229,82 8,72%

Impostos Estaduais (ICMS)

Imposto Municipal (ISS)

Previsdo de Inadimpléncia 1,50% 1.415,25 1,50%
Comissées 0,00 0,00%
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CartGes de Crédito e Débito 0,00 0,00%
Qutros Custos Variaveis 0,00 0,00%

3. Margem de Contribuicdo 61.184,93 64,85%
4. Custos Fixos Totais 101.887,18 107,99%

Ma&o de Obra + Encargos 29.860,44 31,65%
Retirada dos Acionistas (Pré-Labore) 12.321,00 13,06%
Agua 100,00 0,11%
Luz 2.000,00 2,12%
Telefone 600,00 0,64%
Contador 350,00 0,37%
Despesas com Veiculos 0,00 0,00%
Material de Expediente e Consumo 1.400,00 1,48%
Aluguel 50.000,00 52,99%
Seguros 0,00 0,00%
Propaganda e Publicidade 2.000,00 2,12%
Depreciagdo Mensal 1.915,74 2,03%
Manutencéo 1.000,00 1,06%
Condominio 0,00 0,00%
Despesas de Viagem 0,00 0,00%
Servicos de Terceiros 340,00 0,36%
Onibus, Téxis e Selos 0,00 0,00%

Outros Custos Fixos 0,00 0,00%

5. Resultado Operacional -40.702,25 -43,14%
6. Investimentos 6.293,24 6,67%

Financiamento 6.293,24 6,67%
P e W Ry
Presumido/Real 0,00%
Imposto de Renda Pessoa Juridica IRPJ - 0,00%
Contribuicdo Social- CS - 0,00%

8. Resultado Liquido Financeiro -46.995,50 -49,81%

Na DRE, o valor total negativoé dos pontos de atencéo dusto fixo totaldo aluguel,
mao de obra e retirada dasionista.

O Clube KB+1 esta serido no regime tributario dar8ples nacionalndo havendo
portantq a incidéncia dosnpostog(IRPJ e CSLL)Yestacados no DRE.

Fluxo de Caixa:
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jutho/17 agosto/17 setembro/17 | outubro/17 novembro/17 dezembro/17 janeiro/18 fevereiro/18 margo/18 abril/18 maio/18 junho/18
Saldo incial RS - |-R$ 55.689,86 -RS 108.360,08 |-R§ 157.971,05 |-R$ 204.799,88 |-R$ 232.049,53 [-RS 220.930,41 [-R$ 227.811,30 |-R§ 255.060,95 [-R$ 298.830,53 |-R§ 345.659,36 -R$ 395.547,43
Entradas RS 75.480,00 | RS 80.197,50 | RS 84.915,00 | RS 94.350,00 | RS 124.542,00 | RS 169.830,00 | R$ 169.830,00 | RS 124.542,00 | R$  99.067,50 | RS  94.350,00 | RS  89.632,50 | RS  84.915,00
Receita Operacional | RS 75.480,00 | RS 80.197,50 | RS 84.915,00 | RS 94.350,00 | RS 12454200 | RS 169.830,00 | RS 169.830,00 | RS 124.542,00 | RS 99.067,50 | RS  94.350,00 | RS  89.632,50 | RS  84.91500
Saida R$ 131.169,86 | R$ 132.867,72 | R$ 134.525,97 | RS 141.178,83 | RS 151.791,65 | R$ 167.710,88 | R§ 167.710,88 | RS 151.791,65 | RS 142.837,08 | R§ 141.178,83 | R§ 139.520,58 | RS 137.862,32
Financiamentos RS 291729 | RS 2.956,89 | RS  2.956,80 | RS  6.293,24 | RS 6.293,24 | RS 6.293,24 | RS 6.293,24 | RS 6.203,24 | RS 6.293,24 | RS 6.293,24 | RS 6.293,24 | RS 6.293,24
Gastos Varidveis RS 26.53206 | RS 28.100,31 | RS 29.84856 | RS 33.16507 | RS  43.777,80 | RS  59.697,13 | RS 59.607,13 | RS 43.777,89 [ RS 3482332 | RS  33.16507 | RS  31.50682 | RS  29.848,56
Gastas Fixos RS 101.72052 | RS 101.720,52 | RS 101.720,52 | RS 101.72052 | RS 101.720,52 | RS 101.720,52 | R$ 10172052 | RS 101.72052 [ RS 101.720,52 | R$ 10172052 | RS  101.72052 | RS 101.720,52
Saldo Final -R$ 55.689,86 |-R$ 108.360,08 |-RS 157.971,05 |-RS 204.799,88 |-R$ 232.049,53 |-R$ 229.930,41 [-R$ 227.811,30 [-R$ 255.060,95 |-R$ 298.830,53 [-R$ 345.659,36 |-RS 395.547,43 -R$ 448.494,75

Figura 1871 Fluxo de caixa do periodo de 1 ano.

6.1. Andlise deSensibilidade

Analisou-se neste pontga sensibilidade para algumas variaveis, conforme abaixo:

Tabela6i Analise de sensibilidade no acréscimo do prego.

10,0% 50,0% -15,0%
Receita 103.785,00 141.525,00 80.197,50
Custo Variavel 33.165,07 33.165,07 33.165,07
Custo Fixo 101.720,52 101.720,52 101.720,52
Resultado Operacional -  31.100,59 6.639,41 - 54.688,09
Investimentos 6.293,24 6.293,24 6.293,24
Resultado Final (37.393,83) 346,17 (60.981,33)

Para a analise do acréscimo no preco, foi utilizado o cenanavmioaumentando o
preco em 10%-oi verificado que resultado final permanece negati@uando acrescido em
50% foi possivel perceber que o resultado final comeca a ter um valor positivo, pouco
expressivoE num cenario pessimisteeduzindo o preco em 15% resultado final € muito
maior proporcionalnmge a porcentagem do cenario otimista, ou seja, a variavel de acréscimo
de preco é sensivel agenquando o preco tem uma quedaouco sensivel para um aumento

consideravel.

Tabela7 7 Analise de sensibilidade no acréscimo dasiasn

Cenarios
Acréscimo nas Vendas Provavel Otimista  Pessimista

15,0% 80,0% -20,0%
Receita 108.502,50 169.830,00 75.480,00
Custo Variavel 38.139,83 59.697,13 26.532,06
Custo Fixo 101.720,52 101.720,52 101.720,52
Resultado Operacional - 31.357,85 8.412,36 |- 52.772,57
Investimentos 6.293,24 6.293,24 6.293,24
Resultado Final (37.651,09) 2.119,12 (59.065,81)

Para a analise dacréscimo nas vendas, foi identificado ,cassim como o acréscimo
do precoessa variavel é pouquisgiraxpressiva em um aumento nas venblimsentanto, ao

contrario do pregmnao ha umaensibilidade muito grande ner@rio pessimista.
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Tabela8i Analise de sensibilidade na redugéo do custo fixo.

Cenarios

Reducéo no Custo .
Otimista

Fixo

Provavel Pessimista

10,0% 50,0% -15,0%
Receita 94.350,00 94.350,00 94.350,00
Custo Variavel 33.165,07 33.165,07 33.165,07
Custo Fixo 91.548,46 50.860,26 116.978,59
Resultado Operacional -  30.363,53 10.324,67 - 55.793,66
Investimentos 6.293,24 6.293,24 6.293,24
Resultado Final (36.656,78) 4.031,43 (62.086,91)

Para a andlise da reducdo no custo fixo, peresbeno cenario otimista uma
sensibilidade muito grande em funcéo do resultado final apreseatsiim, como o cenario
pessimista teve umiepresentatividade muito maior que o cenario pessimista das variaveis
anteriores.
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7. Conclusao

Por ndo setdo simples o acréscimo do numero de planos venditergle envista a
sensibilidale do mercado, fage necessari procura de um aluguel muiaais baixg naose
podendo utilizar o imével ja pertencente aos acionist@®mbémé necessariama diminuicao
da mé&o de obra de 2 designers para apenas 1, mantendo a performance de atendimento ao:
projetos dos associados, um menor investimento mensalbhcidade e unprogramade
manutencado dos equipamentoais bemestruturadppodendo assim chegar a um valor mais
atrativo para o negocio. Portanto, podemos concluir que o negocio é véppaitandese
fielmente os valores apresentadosntudo, a resicao e a vulnerabilidade da atividade séo
extremamente sensivess exigentes podendo pequenas alteracdesorrer em grandes

desastres.

Dentro do cenério projetado, ao longo de 1 ano, eexist prejuizo acumulado de R$

448494,75, conforme figura abaixo

SAZONALIDADE - PRIMEIRO ANO

1. Receita Total 80.197,50  B491500  94.350,00  124.542,00  169.830,00 169.830,00 124.542,00 99.067,50 94.350,00 89.632,50 84.915,00

2. Custos Variivels Totals 532,06 2810031 2084856  33.16507 4377780  50.607,13 50.607,13 43.777,80 34.823,32 33.165,07 31.506,82 20.848,5
3. Margem de Contribuigio 4B.947,04  52007,19 5506644 6118493  B0.764,11  110.132,87 110.132,87 80.764,11 64.244,18 61.184,03 58.125,68 55.066,44
4. Custos Fixos 101.720,52 101.720,52 101.720,52 101.720,52 101.720,52 101.720,52 101.720,52 101.720,52 101.720,52 101.720,52 101.720,52 101.720,52
5. Resultado Operacional 52.772,57 4071332  -46.654,08 | -40.53550  -20.956,41 841236 B412,36 20.956,41 37.476,34 40,535,509 43.504,83 46.654,08
6. Investimentos 2.917,29 2.956,89 2.956,89 6.293,24 6.293,24 6.293,24 6.203,24 6.203,24 6.203,24 6.203,24 6.203,24 6.293,24
7. Outros Investimentos i

8. Resultado Liquido Financeiro 55.680,86  -52.670,22 -49.61007 | -46.828,83  -27.249,65 2.119,12 2.119,12 27.249,65 43.760,58 46.828,83 49.888,08 52.047,32
Aporte de Capital -

Acumulado no Ano 55.689,86 108.360,08 157.971,05 204.799,88 232.049,53 -220.930,41 -227.811,30 255.060,95 208.830,53 345.659,36 395.547,43 -448.494,75
Lucratividade Mensal -73,8% -65,7% -58,4% -49,6% -21,9% 1,2% 1,2%. -21,9% -44,2% -49,6% -55,7% 62,4%
Rentabilidade Mensal -27,3% -25,8% -24,3% -23,0% -134% 1,0% 1,0%. -13,4% -21,5% -23,0% -24,5% -26,0%

Figura 191 Sazonalidade do primeiro ano.

Ajustandoeseos valores mencionados acima, ou seja, utilizando um imével alugado nao
mais de R$ 50.000,00 (cinquenta mil reais) e sim um de R$ 5.000,00 (cinco mil reais),
diminuindo para apenas 1 designer, reduzindo o investimento em publicidade de R$ 2.000,00
(dois il reais) para R$ 1.000,00 (mil reais) e realizando um programa de manutencdo com 0s
fabricantes que reduza de R$ 1.000,00 (mil reais) para R$ 400,00 (quatrocentos neais)

cenario ao longo do ano se configura da seguinte maneira:

Figura 207 Sazonalidade cenario 2.












