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1. SUMARIO EXECUTIVO

Este estudo tem por objetivo analisar a viabilidade financeira, operacional e econémica
de abertura de uma nova concessionaria Toyota na cidade de Lages Santa/SC pelo Grupo
Mallon Motors. A oportunidade surgiu devido a saida do mercado por um grupo que possuia a
concessdo da marca Toyota na cidade. A nova concessionaria serd instalada no mesmo prédio
gue o grupo anterior estava que € uma regidao da cidade onde concentram concessionarias de
outras marcas e possui um excelente fluxo de veiculos. Além disso, este ponto ja é bem

conhecido por grande parte dos clientes da regido.

O mercado automotivo foi fortemente atingido pela crise nos Gltimos anos. Apds cair
por quatro anos consecutivos, 0 mercado vem se recuperando lentamente desde 2017. Mas na
contramao do mercado, a marca Toyota tem conseguido aumentar as vendas e a participacdo
no mercado Nacional. No periodo de 2012 a 2017, a marca cresceu 67% as vendas no Brasil,
e mais do que dobrou sua participacdo de mercado. Porém, em Lages a marca Toyota vem

perdendo participacao.

O Grupo Mallon atua no mercado desde 1949 no ramo de concessionarias e autopecas.
Sua matriz esta localizada na cidade de Canoinhas/SC e o0 grupo detém a concessao das
marcas Toyota, Volkswagen e Mercedes-Benz na regido. A tradicdo e credibilidade que o
grupo conguistou, somado com a experiéncia com a marca Toyota, serdo importantes para a
concessao da nova concessionaria em Lages. O Grupo acredita no potencial de crescimento da
marca na regido, e podera suportar através de a¢des com foco na melhoria do atendimento.
Além disso, a regido de Lages é estratégica para o crescimento do grupo com a marca, uma

Vez que 0 grupo ja atua na regido com outras empresas.

O investimento necessario para o projeto sera de R$ 2.505.000,00 e o grupo utilizara
recursos proprios. Através do plano de negocio foi possivel verificar que o projeto € viavel,
pois apresente um payback de 4 anos e 8 meses, 0 que € aceitdvel para o ramo de
concessiondrias. O VPL é de R$ 1.502.449,61 e a TIR de 38,78%.
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2. A Empresa — Descricéo Geral

O Grupo Mallon Motors iniciou suas atividades no ano de 1949 na cidade de Canoinhas
Santa Catarina, com um pequeno negocio de seis funcionérios trabalhando com torno,
ferraria, solda elétrica e fundicdo de bronze. Neste ano, o Grupo completa 65 anos, e possui
atuacdo em diversos ramos, de concessionarias, com as marcas Toyota, Volkswagen e
Mercedes-Benz, como representante das marcas Bridgestone, Bandag, Bosch, Postos
Ipiranga, Postos BR, com a rede Café com Mistura e uma empresa no ramo agro florestal. O
grupo vem investindo na capacitacdo e profissionalizacdo dos seus funcionéarios, e vem se

estruturando para expandir cada vez mais suas operacoes.

Visao
Crescer de forma sustentavel e inovadora, sendo reconhecida como o melhor modelo

de negdcios para clientes, integrantes e sociedade.

Missdo
Garantir qualidade e seguranca nos produtos e servigos, proporcionando aos clientes

um jeito simples de ser bem atendido.

Valores
¢ Simplicidade e confianca
e Comunicacdo clara
e Ftica
e Pensamento integrado
e Responsabilidade socioambiental
e Valorizacéo e respeito pelo ser humano e trabalho em equipe

e Pro- atividade para superar desafios
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Conforme a figura 1, as empresas do Grupo Mallon estéo localizadas no planalto norte
e serrano do estado de Santa Catarina e Sul do Parand. A matriz do Grupo fica em Canoinhas,

e a area de atuacdo compreende um total de 58 municipios:

SC

Anita Garibaldi Bela Vista do Toldo Bocaina do Sul Bom Jardim da Serra Bom Retiro Cacador Calmon Campo Belo do Sul Canoinhas
Capdo Alto Celso Ramaos Cerro Negro Correia Pinto Irinedpolis Itaidpolis Lages Lebon Régis Macieira Mafra Major Vieira Matos Costa
Monte Castelo Otacilio Costa Painel Palmeira Papanuva Ponte Alta Porto Unido Rio das Antas Rio Negrinho Rio Rufino Santa Cecilia
Santa Terezinha S3o bento do Sul Sdo Joaquim S3o José do Cerrito Timbd Grande Trés Barras Urubici Urupema Videira

PR

Antdnio Olinto Bituruna Campo do Tenente Coronel D. Soares Cruz Machado General Carneiro Hondrio Serpa Mallet Mangueirinha
Palmas Paula Freitas Porto Vitdria Paulo Frontim Rio Azul Rio Negro Sdo Mateus do Sul Unido da Vitoria

b
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Figura 1 — Area de atuacio Empresas Grupo Mallon
Fonte: Elaboracdo do Autor
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2.1 Identificacdo do Negdcio

Concessdo de uma nova concessionaria da marca Toyota na cidade de Lages no Estado
de Santa Catarina para a comercializacdo de veiculos novos, seminovos e prestacdo de
servicos de pds-vendas.

Conforme descrito abaixo na figura 2, a area operacional definida pela montadora para

a nova concessionaria de Lages ira abranger em torno de 30 municipios:

Lages Campos Novos Curitibanos Sao Joaquim Otacilio Costa Santa Cecilia Correia Pinto

Urubici Bom Retiro S&o José do Cerrito Celso Ramos Monte Carlo S&o Cristovéo do Sul

Bom Jardim da Serra Campo Belo do Sul Frei Rogério Brundpolis Ponte Alta Zortéa

Anita Garibaldi Ponte Alta do Norte Bocaina do Sul Painel Cerro Negro Rio Rufino Urupema
Capdo Alto Vargem Palmeira Abdon Batista

L)

Cacador
X a Ponte
e Blumenau Itajai
Xaxim Vide
ldeira

P 4 Ibirama

Chapecé d Taié Brusque
Bombinhas
Joagaba
- Concérdia : Rio do Sul
Ituporanga
Erechim Florianépolis
Alfredo Campeche
Wagner
Getulio
Vargas
Urubici
Tapejara
Lagoa
Passo Fundo Vermelha Braco do Imbituba
inho Sdo Joaquim Norte
Ae- Marau =
e Vacaria Tubardo
Bom Jesus Criciima
Nova Prata Forquilhinha

Figura 2 — Area de atuacio Nova Concessionaria
Fonte: Elaboracdo do Autor
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2.2 Vantagens Competitivas

O Grupo Mallon possui experiéncia de mais de 60 anos no ramo automotivo e
autopecas. Atualmente é o maior grupo de concessionarias da regido Norte de Santa Catarina.
As operacgdes das marcas Toyota e Volkswagen na cidade de Canoinhas possuem participacéo
de mercado acima da média Nacional. Além disso, a Mallon Motors, concessionaria da marca
Toyota possui certificacdo ISO 14001 e é reconhecida pela Toyota do Brasil como uma
concessionaria padrao “A”, o que representa o mais alto padrao de qualidade. Outro
diferencial da Mallon Motors € possuir um dos maiores indices de Satisfacdo de Clientes do
Brasil. Isso se deve aos resultados atingidos por uma equipe integrada e com um objetivo em
comum: proporcionar atendimento personalizado e servigos especializados com foco na

melhor experiéncia de compra e posse de um veiculo.

Outro diferencial do Grupo Mallon é o departamento de seminovos. O grupo possui
um departamento especializado na avaliacdo e vendas de veiculos seminovos, com equipe
capacitada e integrada para proporcionar a mesma qualidade do atendimento de veiculos

novos. As lojas de seminovos estdo localizadas nas cidades de Canoinhas, Cacador e Videira.

O Grupo possui infraestrutura em sua matriz, com departamento de RH, Marketing,

Financeiro, Administrativo e TI para suportar todas suas operagdes.

A marca Toyota & mundialmente reconhecida pelos atributos de qualidade,
durabilidade e confiabilidade associados aos seus veiculos e marca. Atualmente, é a maior
montadora do mundo. Em sua operacdo no Brasil, a marca tem recebido diversos prémios e
certificados, que atestam seu compromisso de conquistar a confianca e satisfacdo dos seus
clientes. Com uma rede solida de concessionarias, a marca pretende aumentar em 20% sua

rede nos proximos anos.
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3. Analise de Mercado

O mercado automotivo foi fortemente atingido pela crise nos Gltimos anos. Foram
quatro anos consecutivos de queda nas vendas, com o mercado despencando de 3,8 milhdes
de veiculos em 2012 para 2 milhGes em 2016. Uma crise dita sem precedentes que abalou a
rede de distribuicdo em todo o Pais. Muitos concessionarios tiveram dificuldades no periodo,
alguns quebraram, outras fecharam e muitos trocaram de marca. Mas como em toda a crise,
teve um grupo que investiu e cresceu no meio as adversidades. De acordo com levantamento
pela Fenabrave em 2017, nos Ultimos quatro anos a rede de concessionarias brasileira foi de
7.330 pontos para 6.056. Foram fechadas 1.890 revendas autorizadas e abertas 616 novas, 0

que representa um saldo negativo de 1.247.

Segundo o presidente da Fenabrave, a maioria das lojas que foram inauguradas durante
a crise € de marcas que passaram a produzir no Pais nos ultimos anos, como a Jeep, BMW,

Mercedes-Benz Automoveis, Jaguar Land Rover e a Hyundai.

Em 2017, o mercado apresentou uma leve recuperagdo, encerrando um periodo de
quatro anos seguidos de queda. Foram 2,2 milhdes de veiculos emplacados, apenas 9,2% de
crescimento em relagdo a 2016, que pode ser considerado o “fundo do pogo” da crise no setor.
Porém, mesmo com a recuperacdo, o mercado de veiculos 0 km foi abaixo do que foi

registrado em 2007.

Venda de veiculos novos no Brasil

Em unidades

Unidades

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Fonte: Fenabrave

Figura 3 — Venda de veiculos novos no Brasil
Fonte: FENABRAVE
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Em 2018, o mercado fechou com 2,40 milhdes de emplacamentos, o que representou
um crescimento de 14%. A expectativa para 2019 é crescer mais 10%, mas tudo depende da

aprovacao de reformas pelo governo para fazer a economia crescer mais forte.

Na contramdo da crise que pegou 0 mercado automotivo nos ultimos anos, a marca
Toyota teve crescimentos significativos. No ano de 2017, a marca emplacou no Pais 189.947
unidades, contra 113.741 de 2012. Isso representa um crescimento de 67% neste periodo. A

participacdo de mercado da montadora japonesa subiu de 3,1% em 2012 para 8,7% em 2017.

Assim como o mercado Nacional, 0 mercado da regido de atuacdo de Lages sofreu
sucessivas quedas nas vendas durante o periodo da crise. Em 2017, foram emplacados 3.778
unidades contra 7.606 em 2012. A queda de 50% foi ainda maior que a do mercado Nacional.
Em 2018, o mercado fechou com 4.013 emplacamentos, com crescimento de 6%. Para 2019, a

expectativa também é de crescimento, acompanhando o mercado Nacional.

A marca Toyota na area de atuacdo de Lages ndo teve 0o mesmo sucesso de
crescimento do Nacional. No ano de 2017, foram emplacados 190 unidades contra 176 de
2012. Enquanto a marca cresceu 67% neste periodo no Brasil, na area de Lages teve um
pequeno aumento de 8%. Em 2018, foram emplacados 188 veiculos da marca Toyota,
representando uma queda de 1%. A participacdo de mercado da marca em 2018 foi 4,7%
enquanto a Nacional foi de 8,1%. Portando, nota-se que a marca tem um grande potencial de

crescimento na regido conforme é demonstrado na figura 4.

PARTICIPACAO DE MERCADO
MARCA TOYOTA

9,1%

B NACIONAL

8,7%

B LAGES
8,1%

4,68%

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Figura 4 — Participacdo de mercado marca Toyota
Fonte: FENABRAVE
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Na figura 5, é demonstrado a projecdo de vendas da concessionéria de Lages para 0s
préximos cinco anos. Para ser feita a este projecdo, foi levado em conta o tamanho do
mercado e sua projecao, e a participacdo de mercado que o grupo almeja. Em 2019, o Grupo
espera alcancar a participacdo de 10% de mercado, dentro de um mercado de 4.400 veiculos
novos na regido de Lages. E espera vender 132 veiculos seminovos. Para 0s anos seguintes,
foi aplicado um crescimento de 7% sobre o ano anterior em veiculos novos, e 20% em
veiculos seminovos. Além do potencial de mercado, foi levado em consideracdo para a
projecdo, todo o investimento das novas instalacdes, investimento em marketing, a

qualificacéo da equipe de vendas e a reputagdo do Grupo no setor automotivo.

= NOVOS PROJEGAO DE VENDAS

B SEMINOVOS

2019 2020 2021 2022 2023

Figura 5 — Projecéo de Vendas
Fonte: Elaboracdo do Autor

3.1 Analise Setorial

O setor automotivo tem importante participacdo na estrutura industrial. No Brasil,
representa cerca de 22% do PIB industrial. Devido aos seus encadeamentos, é um setor cujo
desempenho pode afetar significativamente a producao de varios outros setores industriais.

Em 2017, a producdo da industria automobilistica brasileira cresceu 25,2% na
comparacdao com 2016. Foram produzidos 2,7 milhdes de veiculos conforme dados da
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ANFAVEA. O bom desempenho da industria automobilistica brasileira no ano passado

deve-se muito ao comportamento das exporta¢@es, que bateram recorde histérico e alcangou o
maior nivel de todos os tempos: 762,0 mil unidades, alta de 46,5% sobre 2016.

Em 2018, o governo federal iniciou um programa, chamado Rota 2030, com regras e
incentivos a industria automotiva brasileira. Esse programa tem como objetivo estimular a
modernizacdo do mercado em longo prazo. Com a definicdo desse programa, 0S
representantes da industria automotiva acreditam voltar a ter, finalmente, um ambiente de

estabilidade e previsibilidade no desenvolvimento de novos produtos.

A expectativa para o setor automotivo é de crescimento para 0s proximos anos. Mas
esse crescimento vai depender da manutencgédo de fatores econd6micos como continuidade da
reducdo de juros, da inadimpléncia da retomada da confianca de consumidores e da queda no
nivel de desemprego. Além disso, temos as incertezas na area politica, como a capacidade de
governabilidade e de obter apoio do congresso para aprovacdo de medidas pelo novo

Governo.

Em relacdo a economia da cidade de Lages, nos dados divulgados em Junho de 2018
pela Secretaria de Estado da Fazenda de Santa Catarina mostram que Lages € a oitava
economia do Estado no ranking de movimentacao econdmica e arrecadacao de todos os 295
municipios catarinenses. A publicacdo remete ao valor adicionado da movimentacdo
financeira de 2017, que da suporte ao indice de Participacio dos Municipios (IPM) no ano de
2019. Sdo parametros que refletem o retorno de impostos estaduais ao municipio, conforme a
atuacdo do setor produtivo. Pelo levantamento que aponta o valor adicionado e o percentual
de retorno de impostos, Lages esta a frente de importantes cidades como Criciuma e Brusque,
ficando atras apenas de Joinville, Itajai, Blumenau, Floriandpolis, Jaragua do Sul, Chapecé e

Sao José.

Sédo resultados expressivos a se comemorar, huma realidade de crise econémica que o
pais enfrenta. Lages estd entrando no terceiro ciclo da madeira, um dos setores que mais
crescem e contribuem para o aquecimento da economia do municipio. O primeiro ciclo, que
teve o auge nos anos 50, foi marcado pelo extrativismo puro. Mais tarde se viu um
crescimento na plantacdo de pinus, tornando-se a maior reserva em toda regido e atraindo

grandes empresas como a Klabin. Nesta nova fase, outras empresas do ramo da industria da
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madeira se instalaram em Lages, como a M7 Inddstria e Comércio de Compensados e
Laminados, a G13 Madeiras, a Ekomposit, e outras demonstram interesse.

3.2. Analise da Demanda

A mudanga no comportamento do cliente, influenciado fortemente pelos meios
digitais, tem alterado completamente o processo de compras em diversos segmentos. E no
setor de automoveis ndo tem sido diferente. O cliente atual, com menos tempo e buscando
maior praticidade, tem ido cada vez menos as concessionarias em busca de informacdes, e
utilizado cada vez mais a internet para fazer essa busca. De acordo com uma pesquisa do
Google, 95% dos compradores de carro utilizam o meio digital como fonte de informacéo. O
numero de visitas feitas pelos compradores as lojas fisicas tem caido bastante, chegando a 1,7
visitas em um processo de compra. Ou seja, o cliente tem ido apenas a concessionaria quando
ja esta decidido a fechar o negocio. Isso tem exigido uma equipe cada vez mais preparada e
conectada para recebé-los, pois o poder de decisdo e as opg¢des do cliente aumentaram
bastante. E fundamental que eles ajam como consultores, que disponham de todas as
informacBes necessarias para que consigam agregar valor ao produto. Pois, diante de tantas
informacdes, o poder de negociacdo do cliente tem aumentado. E isso tem ocasionado queda
nas margens de pregos.

O perfile do cliente Toyota é da classe A, AB e B, com idade entre 30 a 50 anos,
dependendo do veiculo do “line up”. A Toyota vende veiculos com valor a partir de R$
50.000,00 até R$ 250.000,00. Séo clientes conhecidos por serem exigentes, que buscam
qualidade, seguranca, praticidade, confiabilidade e comodidade. Tem facil acesso a bens e
servicos de boa qualidade e na maioria, sdo fiéis & marca. Por isso, sdo clientes que estdo

dispostos a pagar mais por isso.

Segundo dados do IBGE, a area de atuacdo de Lages possui 414.703 habitantes com
167.591 domicilios. Destes, considerando o perfil do cliente Toyota, temos 10.295 domicilios
como mercado alvo. Sobre 0 mercado automotivo, sdo emplacados em média na area de
Lages, 500 veiculos novos por més. Levando em consideracdo os segmentos de atuagdo da

Toyota, temos um mercado potencial de 278 veiculos por més.
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3.3. Andlise da Concorréncia

Devido a grande variedade de produtos da Toyota, € necessario fazer uma analise de

concorréncia por produto ou segmento. Serdo levados em consideracdo, os produtos de
maiores volume: Etios, Yaris, Corolla, Hilux e SW4.

Na éarea de atuacdo de Lages, constam 11 concessionarias de marcas concorrentes:
GM, Hyundai, Honda, Peugeot, Citroen, Fiat, Jeep, VW, Ford, Renault, Nissan. Em relacdo a
localizagdo, existem praticamente dois clusters, sendo que a nova concessionaria da Toyota

deveré ficar na mesma rua da Fiat, VW, Jeep, GM, Nissan e Renault. Segue mapa na figura 6.
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Figura 6 — Localiza¢do concorrentes
Fonte: Elaboracdo do Autor

De acordo com os dados de emplacamentos da FENABRAVE, no periodo de Janeiro a
Novembro de 2018, a marca Toyota teve apenas 4% de participacdo nos emplacamentos da
regido de Lages, enquanto no mercado Nacional teve 8%. Além disso, as marcas VW, Fiat,
Renault, Ford e Peugeot, teiveram participacdo na regido acima da participacdo da marca no

mercado Nacional. Portanto, podemos constatar que tem oportunidade de crescimento de
vendas da marca Toyota na regiéo.
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PARTICIPACAO DE MERCADO (Jan-Nov 2018)
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Figura 7 — Participacdo de mercado concorrentes
Fonte: FENABRAVE

Fazendo uma analise por modelo, podemos destacar os principais concorrentes de

acordo com o perfil do cliente Toyota:
o Etios Hatch: Hyundai HB20 1.0, Fiat Argo
o Etios Sedan: VW Voyage, Hyundai HB20S
. Yaris Hatch: VW Polo, Hyundai HB20 1.6, Honda FIT, Fiat Argo 1.8
. Yaris Sedan: VW Virtus, Fiat Cronos, HB20 S 1.6
. Corolla: Honda Civic, GM Cruze Sedan
o Hilux: Ford Ranger, VW Amarok, GM S10

. SW4: GM Trailblazer
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Segue abaixo, 0s principais Pontos Fortes e Fracos da Toyota frente os principais

concorrentes:

Pontos Fortes

. Reputacdo da Marca

. Baixo custo de manutencéo

o Baixa desvalorizacao do veiculo seminovo
o Padrdo Toyota de atendimento

o Produtos com qualidade superior

. Alto nivel de satisfacdo dos clientes

o Consumo

. Durabilidade

Pontos Fracos

o Precos acima dos concorrentes

. Descontos menores que 0s praticados pelos concorrentes
o Investimento menor em midia

o Design

o Identificagdo com o publico mais jovem
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4. Oferta da Empresa

Na figura 8, consta a descricdo detalnada do mapa estratégico para a nova
concessionaria Toyota na cidade de Lages SC.

Mapa Estratégico
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Figura 8 — Mapa Estratégico
Fonte: Elaboracdo do Autor
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4.1. Posicionamento Estratégico

e Oferta: comercializacdo de veiculos novos e seminovos, pecas, acessorios e prestacao
de servigos de pds-vendas;

e Produto: o mix de veiculos 0 km a ser comercializado pela concessionéria sera a linha
atual da Toyota, que sdo: Etios Hatch, Etios Sedan, Yaris Hatch, Yaris Sedan, Corolla,
Hilux Diesel, Hilux Flex, SW4 Diesel, SW4 Flex, Prius e RAV4. Além destes, serdo
comercializados seminovos multimarcas, e prestacdo de servicos de p6s-vendas como
revisdes e reparos automotivos;
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e PuUblico Alvo: homens e mulheres solteiros (as) e casados, com ou sem filhos, das
classes A, AB e B com renda familia acima de R$ 8.000,00;

e Praca: o Grupo Mallon pretende abrir a nova concessionaria da marca Toyota na
cidade de Lages SC, devido ao potencial do mercado e pela localizagdo estratégica
para atender a regido de atuacdo. O imdvel pretendido ficard localizado em uma das
avenidas de maior fluxo da cidade, onde também estdo localizadas concessionarias de

outras marcas;

e Estratégia de Preco: a linha Toyota de veiculos 0 km tem pregos que vdo de R$ R$
50.000,00 a R$ 250.000,00.

e Estratégia Competitiva: segundo as estratégias competitivas genéricas de Porter, a
estratégia a ser adotada é a Estratégia da Diferenciacdo. Devido aos produtos e
servigos ofertados pela marca Toyota terem a percepcdo de qualidade acima da
concorréncia pelos clientes, e possuirem caracteristicas diferenciadas, essa estratégia
ird proporcionar uma vantagem competitiva. Além disso, essa estratégia estimula a

lealdade dos clientes.

e Estratégia de Promocdao: por tratar-se de uma concessionaria nova, o Grupo Mallon
ird explorar inicialmente a divulgacdo institucional do grupo com a marca Toyota.
Seré feito um plano de midia para a inauguracdo em diversos canais, como TV, radio,
internet, panfletagem, outdoors e exposicdes. Esse plano ird abranger toda a regido de
atuacdo, com foco maior na cidade de Lages. Em paralelo a esse plano, sera feito um
plano com foco no varejo. Neste caso, serdo divulgadas as ofertas de acordo com a

estratégia definida pela montadora.

4.2 Analise de SWOT

Segundo Daychouw (2016), a andlise SWOT é uma das ferramentas utilizadas para o
estudo de cenarios do mercado, sendo o norteador para a elaboracdo do plano estratégico e
gerencial de uma empresa. A sigla SWOT deriva da lingua inglesa, tendo o significado de
Forgas (Strengthts) e Fraquezas (Weaknesses), aplicadas as vantagens e desvantagens internas

da empresa em relagcdo aos seus concorrentes; e as Oportunidades (Opportunities) e Ameacas
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(Threats), aos fatores que favorecem ou ndo a organizacgao, no contexto do ambiente externo

(DAYCHOUW, 2016).

Ambiente Interno Ambiente Externo
Capacitacao dos funcionérios Unica concessionaria da marca Toyota na
Padrao de atendimento regiao
Qualidade dos weiculos Acesso ao crédito _g
o |Condicdes de pagamentos Melhora dos indicadores economicos o
8 Estabilidade financeira Reducéo da taxa de cambio §
S |Processos padronizados Crescimento do segmento automotivo o
L x Q
Reputacéo da marca Aumento da venda de produtos agregados =
Clientes com alto indice de satisfacédo COMO acessorios, seguros; 9
Logistica de distribuicao
Instalacdo
Elevado custo fixo da empresa Restricdo ao crédito
Sistemas de informacéao Endividamente da populagéo
@ Precos dos produtos acima dos Instabilidade politica
§ concorrentes Instabilidade economica
=1 Equipe de vendas sem experiencia com a |Nowos concorrentes
[ |marca Toyota Concorréncia atuante
Alto poder de barganha dos fornecedores

Tabela 1 — Andlise SWOT
Fonte: Elaboracéo do Autor
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5. Plano Operacional

5.1 Infraestrutura

A nova concessionaria serd instalada num prédio de 7.000 m2, que serd alugado e
reformado de acordo com as especificacbes da montadora. A concessionaria terd um
estacionamento com 5 vagas para clientes de vendas, outro com 5 vagas para pds-vendas e 1
vaga para deficiente. A concessionaria terd& um show room com espaco para 10 veiculos de
exposicao, sala de reunido, sala do gerente de vendas, sala do financeiro, oficina com 5 box de

servico, estoque de pec¢as e um espaco para lavagem dos veiculos.
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Figura 9 — Localizacéo
Fonte: Elaboracdo do Autor
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5.2 Estrutura Organizacional e Processos

A estrutura organizacional da nova concessionaria Toyota de Lages SC ira utilizar
grande parte da estrutura administrativa que o Grupo Mallon j& possui na matriz. Essa
otimizacdo de pessoas e processos ird ajudar na reducdo de custos e despesas da nova

concessionaria. Sera contratada somente uma nova estrutura comercial e operacional de
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vendas e pds-vendas. O comando estratégico ficard sob responsabilidade do Diretor
Comercial do Grupo e para o comando executivo sera contratado um Gerente Geral.

Todos os processos operacionais de Vendas e P6s Vendas da concessionaria sera
direcionada de acordo com o Padrdo da marca Toyota. Toda a equipe fara um treinamento na

matriz do Grupo

5.3 Administrativa e Financeira

A concessionaria ira contratar uma pessoa para o caixa e uma para o faturamento. Para
0s cargos de contabilidade, contas a pagar e a receber, financeiro, controladoria, Tl, RH,
suprimentos serdo utilizados a estrutura da matriz. A remuneracdo desse setor sera fixa de

acordo com a politica do grupo.

5.4. Marketing e CRM

O grupo possui um departamento de Marketing composto por um gerente de marketing
e um analista que ficardo responsavel junto com a agencia contratada na elaboragéo do Plano

de Marketing e responsével pela inteligéncia de mercado.

5.5 Comercial

A estrutura comercial serd composta por cinco vendedores de veiculos novos, um
gerente de vendas, uma recepcionista, uma vendedora de seguros e financiamentos, uma lider
de qualidade e uma vendedora de acessorios. Com excecao da recepcionista, todos os demais

irdo receber remuneracao variavel mensal de acordo com a politica do grupo.
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5.6 P6s-Vendas

O departamento de Pds Vendas serd composto por treze funcionarios. Sera um gerente
de pos-vendas, dois consultores técnicos que serdo responsaveis pelo atendimento ao cliente,
diagndstico inicial do veiculo e transmitir os problemas dos veiculos aos mecénicos; quatro
técnicos responsaveis por realizar 0s servi¢os nos veiculos (manutencao, troca de pecas, troca
de oleo, etc.); um controlador de inventarios e um estoquista, responsaveis pelo estoque de
pecas e acessorios; uma pessoa responsavel pelo agendamento; um lider de qualidade de
processos e responsavel pelas garantias e 1 lavador de veiculo. Toda a remuneracao sera de
acordo com a politica do grupo, sendo apenas a remuneracdo dos técnicos e consultores

técnicos variaveis.

5.77TI

Toda estrutura do T1 sera responsavel pelo departamento da matriz. Todo sistema

utilizado pela concessionaria € integrado com o sistema da montadora.

5.8 Logistica / Distribuicéo

Toda logistica e distribuicdo é feita por empresas autorizadas e parceiras da montadora,
sendo que todo veiculo 0 km, pecas e acessorios sdo entregue pela montadora direto na

concessionaria através dessas transportadoras parceiras.

5.9 Fornecedores

Por tratar-se de uma concessao, o fornecedor principal sera a montadora Toyota. A
Toyota ird fornecer todos os veiculos e pecas. No caso de acessorios, a montadora trabalha

com fornecedores exclusivos autorizados.



6. Plano Financeiro

6.1. Investimentos Pré/Total
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O investimento total é composto pelos investimentos fixos, capital de giro e

investimentos pré-operacionais. Para a abertura da nova concessionaria da Toyota, o Grupo

Mallon fard um aporte de capital para o capital de giro no valor de R$ 2.500.000,00. A tabela

abaixo resume os investimentos fixos iniciais da nova concessionaria. O investimento sera

100% de capital préprio dos acionistas.

DISCRIMINAGAO

Construcoes

Reforma

Maquinas e Equipamentos
Maquinas e Equipamentos
Pecas (Estoque inicial)
Elevadores (oficina)

Moveis e Utensilios
Ferramentas
Moveis/Decoragao

Computadores
Equipamentos de TI

Sistemas
Taxa de Franquia

Veiculos

Veiculos

Outros

Identificagdo corporativa

Uniforme

Total Investimento Fixo

Tabela 2 — Tabela de Investimento Inicial

VALOR R$
500.000,00
500.000,00
500.000,00
250.000,00
100.000,00
150.000,00
300.000,00
100.000,00
200.000,00
600.000,00
100.000,00

500.000,00

500.000,00
500.000,00
105.000,00
100.000,00
5.000,00

2.505.000,00

Fonte: Planilha Plano de Negdcios — SEBRAE 2013/ adaptado pelo préprio autor
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6.2. Estimativa de Estoque Inicial

A tabela 3 mostra o valor estimado do estoque inicial, baseado na necessidade média

de dias de estoque.

POLITICA DE ESTOQUE Dias
Necessidade média de estoques 25
ESTIMATIVA DE ESTOQUE INICIAL R$
Estoque Inicial 1.000.000,00

Tabela 3 - Estimativa Estoque inicial
Fonte: Planilha Plano de Neg6cios — SEBRAE 2013/ adaptado pelo préprio autor

6.3. Estimativa de Faturamento Mensal

O calculo do valor do faturamento apresentado na tabela , levou em consideracdo a
previsdo de volume de vendas de 37 veiculos novos e 11 usados més, alem das vendas de
acessorios e pecas, e servicos prestados pela oficina. Em relagdo as estimativas de custos, foi

levado em consideracdo o Lucro Bruto médio baseado na outra operacéo do Grupo.

Custo Direto Faturamento

Produtos 4.411.400,00 4.805.000,00
Servicos 42.000,00 130.000,00
Total 4.453.400,00 4.935.000,00
PRODUTOS
Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
peserigao do Produte paneas Custo Unit CIEEDCE FEEDC Faturamento
Unitarias : Mercadoria Venda Unitario
VEICULOS NOVOS 37 94.000,00 = 3.478.000,00 100.000,00 3.700.000,00
VEICULOS USADOS 11 64.400,00 708.400,00 70.000,00 770.000,00
PECAS 1 175.000,00 175.000,00 250.000,00 250.000,00
ACESSORIOS 1 50.000,00 50.000,00 85.000,00 85.000,00
SERVICOS
Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
SR Vendas Custo Unit Custo Direto Precgo de T
Unitarias : do Servico Venda Unitario
FUNILARIA / PINTURA 1 6.000,00 6.000,00 10.000,00 10.000,00
OFICINA MECANICA 1 36.000,00 36.000,00 120.000,00 120.000,00

Tabela 4 — Estimativa de Faturamento Mensal
Fonte: Planilha Plano de Negdcios — SEBRAE 2013/ adaptado pelo préprio autor



31

6.3. Estimativa de Custo de Mao de Obra

Os valores dos salarios dos funcionarios na tabela , foram previstos de acordo com a

politica do grupo.

CUSTOS COM MAO DE OBRA

Cargo/Fungao N° func. Salario %* Encargos Total
Vendedores 5 5.500,00 66,34% 3.648,70 45.743,50
Gerente de Vendas 1 8.000,00 66,34% 5.307,20 13.307,20
Mecanico 4 4.000,00 66,34% 2.653,60 26.614,40
Consultores Técnicos 2 4.500,00 66,34% 2.985,30 14.970,60
Caixa / Faturamento 2 2.900,00 66,34% 1.923,86 9.647,72
Agendamento 1 2.900,00 66,34% 1.923,86 4.823,86
Gerente de Pds Vendas 1 8.000,00 66,34% 5.307,20 13.307,20
Controlador de inventario 1 2.500,00 66,34% 1.658,50 4.158,50
Estoquista 1 2.500,00 66,34% 1.658,50 4.158,50
Lider de Qualidade 2 3.900,00 66,34% 2.587,26 12.974,52
Lavador 1 2.000,00 66,34% 1.326,80 3.326,80
Comissdes (vide aba Comiss6es) 4.935,00 66,34% 3.273,88 8.208,88
TOTAL 21 92.000,00 61.032,80 153.032,80
Retirada dos Socios (Pro-Labore)
Valor a ser retirado mensalmente 15.000,00
Aliguota de INSS 11,00%

Tabela 5 — Estimativa de Custo de M&o de Obra
Fonte: Planilha Plano de Neg6cios — SEBRAE 2013/ adaptado pelo prdprio autor

6.3. Estimativa de Custos Fixos

O maior custo fixo é a folha de pagamento, seguido de custos com propaganda e
aluguel. Os custos com propaganda serdo maiores nesse primeiro ano de operacédo, devido a
necessidade de conquista de mercado, inauguracdo e divulgacdo da nova concessionaria. O

aluguel é alto por estar localizado numa avenida de grande fluxo de veiculos, e pelas

instalacOes.
Discriminagao Valor R$
Mao-de-Obra + Encargos 153.032,80
Retirada dos Sécios (Pro-Labore) 16.650,00
Agua 700,00
Luz 700,00
Telefone 2.500,00
Contador 600,00

Despesas com Veiculos 5.000,00



Material de Expediente e Consumo
Aluguel

Seguros

Propaganda e Publicidade
Deprecia¢do Mensal

Manutengao

Despesas de Viagem

Servicos de Terceiros

TOTAL

Tabela 6 — Estimativa de Custos Fixos
Fonte: Planilha Plano de Negdcios — SEBRAE 2013/ adaptado pelo proprio autor
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6.4. Estimativas de Faturamento, Custos, DRE

Na tabela 7, estdo descritos as estimativas de receitas, custos e despesas. No primeiro

ano de atividade, espera-se o resultado liquido financeiro de R$ 93.210,40.

ESTRUTURA GERENCIAL DE RESULTADOS

Vendas (a vista) 4.935.000,00 100,00%
Vendas (a prazo) 0,00 0,00%
Previsao de Custos (Custo da Mercadoria + Custo do Servigo) 4.453.400,00 90,24%
Impostos 0,70% 34.545,00 0,70%
Previsao de Inadimpléncia 1,50% 74.025,00 1,50%

3. Margem de Contribuicao 373.030,00 7,56%

4. Custos Fixos Totais 248.749,47 5,04%

Mao-de-Obra + Encargos 153.032,80 3,10%
Retirada dos Sécios (Pr6-Labore) 16.650,00 0,34%
Agua 700,00 0,01%
Luz 700,00 0,01%
Telefone 2.500,00 0,05%
Contador 600,00 0,01%
Despesas com Veiculos 5.000,00 0,10%
Material de Expediente e Consumo 2.500,00 0,05%
Aluguel 12.000,00 0,24%
Seguros 900,00 0,02%
Propaganda e Publicidade 15.000,00 0,30%
Depreciacdo Mensal 26.666,67 0,54%
Manutengéo 3.500,00 0,07%
Despesas de Viagem 1.500,00 0,03%
Servicos de Terceiros 7.500,00 0,15%

5. Resultado Operacional 124.280,53 2,52%
7. Imposto Renda Pessoa Juridica e Contribuicéo Social (Presumido/Real) m 0,63%

Imposto de Renda Pessoa Juridica - IRPJ 31.070,13 0,63%
8. Resultado Liquido Financeiro 93.210,40 1,89%
Tabela 7 — DRE

Fonte: Planilha Plano de Negocios — SEBRAE 2013/ adaptado pelo proprio autor
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6.5. Fluxo de Caixa - Sazonalidade

6.5.1. Primeiro Ano

A tabela 8 apresenta a variacdo da sazonalidade do primeiro ano, e a figura 11
demonstra que o resultado operacional tem um resultado dentro do esperado para este
primeiro ano de operacao.

1 Receita Total 2.467.500,00 2.961000,00 3.454.500,00 3.948.000,00 4.441500,00 4.935.000,00 3.454.500,00 3.948.000,00 4.441500,00 4.935.000,00 5428.500,00 5922.000,00
2. Custos Variaveis Totais 2.280.98500 2.737.182,00 3.193.379,00 3.649.576,00 4.105773,00 4.561970,00 3.193.379,00 3.649.576,00 4.105773,00 4.561970,00 5018.167,00 5474.364,00
3. Margem de Contribuigéo 186.515,00 223.818,00 26112100 298.424,00 335.727,00 373.030,00 26112100 298.424,00 335.727,00 373.030,00 410.333,00 447.636,00
4. Custos Fixos 24874947 24874947 24874947 24874947 24874947 24874947 24874947 24874947 24874947 24874947  248.74947  248.749,47
5. Resultado Operacional -62.234,47 -24.93147 12.371,53 49.674,53 86.977,53 124.280,53 12.37153 49.674,53 86.977,53 124.280,53 161583,53 198.886,53
6. Investimentos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
7. OQutros Investimentos
8. Resultado Liquido Financeiro -62.234,47 -24.93147 12.371,53 49.674,53 86.977,53 124.280,53 12.37153 49.674,53 86.977,53 124.280,53 161583,53 198.886,53
Aporte de Capital 2.500.000,00
Acumulado no Ano 243776553 2.412.834,07 242520560 2.474.880,13 2.561857,67 2.686.138,20 2.698.509,73 2.748.184,27 2.83516180 2.959.442,33 3.12102587 3.319.91240
Lucratividade M ensal -2,5% -0,8% 0,4% 13% 2,0% 2,5% 0,4% 13% 2,0% 2,5% 3,0% 3,4%
Rentabilidade Mensal -18% -0,7% 0,4% 14% 2,5% 3,5% 0,4% 14% 2,5% 3,5% 4,6% 57%
Estagio de Crescimento da Atividac 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Sazonalidade 50,00% 60,00% 70,00% 80,00% 90,00% 100,00% 70,00% 80,00% 90,00% 100,00% 110,00% 120,00%
r r r r r r r r r r r
Variagcao do Custo Fixo 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Tabela 8 - Sazonalidade Primeiro Ano
Fonte: Planilha Plano de Neg6cios — SEBRAE 2013/ adaptado pelo prdprio autor
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6.6. Andlise de viabilidade

e Payback: A projecdo de pagamento do valor do investimento com uma Taxa Minima
de Atratividade de 12% sera de 56 meses, ou 4 anos e 8 meses.

e VPL: O Valor Presente Liquido calculado, considerando um custo de capital de 12%
a.a. € de R$ R$ 1.502.449,61.

e TIR: A Taxa Interna de Retorno é de 38,78%. Ou seja, ficou acima da taxa de
atratividade de 12%. Isso demonstra que o retorno sobre o investimento no projeto €

atraente.

6.6. Analise de sensibilidade

Na analise de sensibilidade, foram levados em consideracdo, os seguintes fatores:
Acréscimo no Prego, Acréscimo nas vendas, Reducdo no custo fixo e Politica de descontos.
Ao variar individualmente cada um dos fatores em 10%, encontra-se o resultado da figura 12

com o cenario otimista, e a figura 13 com o cenario pessimista:

e Cenario Otimista

10,0% 10,0%
Receita 5.428.500,00 Receita 5.428.500,00
Custo Variavel 4.561.970,00 Custo Variavel 5.018.167,00
Custo Fixo 248.749,47 Custo Fixo 248.749,47
Resultado Operacional 617.780,53 Resultado Operacional 161.583,53
Investimentos - Investimentos -
Resultado Final 617.780,53 Resultado Final 161.583,53
0,0% 10,0%
Receita 4.935.000,00 Receita 4.935.000,00
Custo Variavel 4.561.970,00 Custo Variavel 4.561.970,00
Custo Fixo 248.749,47 Custo Fixo 223.874,52
Resultado Operacional 124.280,53 Resultado Operacional 149.155,48
Investimentos - Investimentos -
Resultado Final 124.280,53 Resultado Final 149.155,48
-10,0%
Receita 5.428.500,00
Custo Variavel 4.561.970,00
Custo Fixo 248.749,47
Resultado Operacional 617.780,53

Investimentos -
Resultado 617.780,53
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50000000,0% -
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20000000,0% -
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T
Resultado Atual Acréscimo noPre¢o  Acréscimo nas Reducdo no Custo Reduc¢do no Custo Politica de
Vendas da Mercadoria Fixo Descontos

Figura 12 — Cenario otimista
Fonte: Planilha Plano de Negdcios — SEBRAE 2013/ adaptado pelo prdprio autor

e Cenario Pessimista

-10,0% -10,0%

Receita 4.441.500,00 Receita 4.441.500,00
Custo Variavel 4.561.970,00 Custo Variavel 4.105.773,00
Custo Fixo 248.749,47 Custo Fixo 248.749,47
Resultado Operacional (369.219,47) Resultado Operacional 86.977,53
Investimentos - Investimentos -

Resultado Final (369.219,47) Resultado Final 86.977,53

Reducdo no Custo da Mercadoria 0,0% Reducdo no Custo Fixo -10,0%

Receita 4.935.000,00 Receita 4.935.000,00
Custo Variavel 4.561.970,00 Custo Variavel 4.561.970,00
Custo Fixo 248.749,47 Custo Fixo 273.624,41
Resultado Operacional 124.280,53 Resultado Operacional 99.405,59
Investimentos - Investimentos -

Resultado Final 124.280,53 Resultado Final 99.405,59

Politica de Descontos 10,0%

Receita 4.441.500,00
Custo Variavel 4.561.970,00
Custo Fixo 248.749,47
Resultado Operacional (369.219,47)
Investimentos -
Resultado (369.219,47)
20000000,0%-

Resultado Atual Acré Preco Acréscimo nas Redugéo no CustoReducgéo no Custo e

-10000000,0% Vendas da Mercadoria Fixo S

-20000000,0%

-30000000,0%

-40000000,0%-

Figura 13 — Cenério pessimista
Fonte: Planilha Plano de Negdécios — SEBRAE 2013/ adaptado pelo prdprio autor
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De acordo com a analise de sensibilidade, tanto no cenério otimista como no cenério
pessimista, as varidveis Preco e Desconto afetam numa maior escala o resultado da empresa.
Portanto, deve-se tomar bastante cuidado com os pregos praticados. Em uma variacdo de

10%, pode-se reverter um resultado positivo para um negativo.
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7. Conclusao

Através do estudo desenvolvido neste plano de negécio, foi possivel verificar a
viabilidade econdmica e financeira de abertura de uma nova concessionaria da Toyota na
cidade de Lages/SC. O estudo demonstrou que o mercado automotivo passou por dificuldades
nos ultimos anos, mas vem se recuperando lentamente. Além disso, as perspectivas sdo de
crescimento constante nos proximos anos. J& a marca Toyota, ao contrério do mercado, ndo
sofreu tanto nos ultimos anos, e vem apresentando um historico de crescimento acima da

média de mercado.

Conforme andlise de mercado, a regido de Lages tem um grande potencial para
crescimento da marca Toyota na regido. Atualmente, a marca Toyota tem participacdo muito
abaixo da média nacional nesta regido. Alem disso, o historico, a tradicdo e a reputacdo do

Grupo Mallon serdo muito importante para representar a marca Toyota na regiao.

De acordo com a analise financeira, a projecao de retorno do investimento total sera de
4 anos e 8 meses. A TIR do projeto foi de 38,78%, bem acima da TMA estipulada de 12%.
Com o VPL de R$ 1.502.449,61, podemos concluir claramente que o projeto é viavel e deve

ser aceito.
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