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1. SUMARIO EXECUTIVO

Este documento tem por objetivo analisar a viabilidade financeira para a constituicéo de
uma empresa no ramo de servigos, chamado de Clube KB+1. Serd um clube de marceneiros
que reunird marceneiros, principalmente recém-formados, que ndo tém pretensao de montar sua
prépria marcenaria, ou mesmo que ndo tenham espaco para isso, em um unico lugar, ja disposto
e com as maquinas necessarias. O Clube terd a disposicdo dos marceneiros um designer
especializado em moveis para auxiliar na construcao técnica, assim como no desenvolvimento
de produtos-conceito, com a intencdo de promover o marceneiro em concursos, feiras e
exposicdes, tanto realizados pelo Clube como pelos realizados no Brasil. Para isso, utilizara

verba para propaganda e publicidade, de modo a dar visibilidade aos associados.

Com a intencdo de utilizar um imovel ja de propriedade dos acionistas, buscando facilidade
na constituicdo do Clube, este documento apresentara todos 0s custos baseados nessa decisao,
assim como os custos para aquisi¢des do maquinario, manutencfes do mesmo e todos 0s custos

para viabilizar o projeto.

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

Servigos.

Os custos fixos, somando um total de R$ 102.965,98, serdo responsaveis por
aproximadamente 108% da receita mensal, em um resultado liquido negativo de R$ -46.995,50.

Sendo assim, o projeto contém a defini¢ao de “no go”.

Seré necessaria apresentacdo de cenarios em caso de inviabilidade do projeto. Para tanto, o
estudo se resume a apresentacdo da viabilidade, considerando as principais contas com a

atividade em andamento.
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2. A Empresa — Descricao Geral

O Clube de Marceneiros é constituido por associados que séo profissionais que ja se
formaram em cursos de marcenaria, como os do Senai, Mestre Marceneiro, Stanley Wood etc.
O Clube trabalha com a ideia de fornecer um espago pronto para os associados exercerem sua
atividade; promover o trabalho dos associados por meio de feiras, concursos internos e externos
e exposicdes de seus trabalhos; e auxiliar os associados recém-formados a se introduzirem e se

apresentarem no mercado.

O Clube de Marceneiros é uma atividade inovadora no mercado. Ndo h& nenhuma
atividade similar. O mais proximo dessa ideia sdo os galpbes da Arboreto Makers, que alugam
seus espacos. O Clube de Marceneiros tem o objetivo de cobrar uma mensalidade, porém que
ndo se caracteriza como aluguel de espaco, chegando préximo do conceito de coworking

misturado com a ideia de associagdes privadas (como clubes sociais-esportivos e similares).

O Clube (Clube KB+1) possui parceria com os fabricantes de maquinas do ramo, como
Vima, Possamai, Maksiwa, deWalt, Makita e Bosch, com o objetivo de introduzir os associados
no que ha de melhor no mundo da marcenaria. Nossos colaboradores sdo especialistas nas
maquinas e também estdo muito atentos a seguranca do trabalho, o que faz com que o clube
apenas aceite associados que, primeiramente, passem por treinamento em nossos equipamentos

e, principalmente, que sejam comprometidos com sua seguranca durante a atividade laborativa.

O Clube de Marceneiros utilizarda um imovel ja de posse dos acionistas, localizado a Av.

Rui Barbosa, 7535, Centro, em Sdo José dos Pinhais.
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3. Analise de Mercado

Em pesquisas realizadas sobre marcenaria, percebe-se um grande interesse nas regides
de Séo Paulo, Santa Catarina e Parana (Figura 1) - na regido do Parana, mais especificamente

em Curitiba (Figura 2), conforme as imagens abaixo.

Interesse por sub-regiao @ Sub-regidgo v &
1 Séo Paulo  —
A
- 2 Santa Catarina —
b %. 3 Parana —_——
4 Espinto Santo —
5 Minas Gerais iy

Figura 1 — Interesse pela palavra marcenaria no Brasil.

Interesses por cidade @ Cidade ~ &

1 Curitiba I
I

2 Londrina

Figura 2 — Interesse pela palavra marcenaria no Parana.

Interesse ao longo do tempo @ o

A~ NN VWA

Figura 3 — Interesse pela palavra marcenaria no periodo de 1 ano (06/16 a 06/17).
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Topicos relacionades @ Principais ~ Consultas relacionadas @ Principais ~ &
1 Marcenaria - Topico I 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 ]

> >

Figura 4 — Outros interesses com atividades semelhantes.

Por se tratar de uma ideia inovadora, a comparacdo mais préxima foi o mercado do

coworking, no qual uma sala pode ser alugada por R$1.200,00/més (mil e duzentos reais por

més)
| - C | © www.workspacecuritiba.com.br V| g oo oW
£ Apps b Bookmarks [[J Trello . Asana-login D Desenvolvimentoce g: Google Discovery Ubuntu Dicas - Apre: (@) Diotinux - Tudo sob Casade Colorir:fags (Y SistemizeCoach - Lo @ Promogdes [ M

Sob Consulta

Mensal: Consulte preco

PR Shared Space

-

COMO LOCAR:

1.200,00 mensais

Figura 5 — Analise de precos em atividades proximas.

3.1 Analise Setorial

O Clube KB+1 esté inserido como prestador de servigos, pois presta um servigo similar
ao coworking. No entanto, no ramo especifico da marcenaria, as principais ameacas sdo a

inovacéo, a nova maneira disruptiva de trabalho e a capacidade de se trabalhar em equipe.

Analisando o setor, podemos encontrar barreiras de conceito na aceitacdo da ideia, por

se tratar de uma concepcao nova, ainda sem precedentes.
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No entanto, essa novidade é uma oportunidade de mercado, pois ainda ndo tem um nicho
de mercado consolidado. Isso faz com que tenhamos a totalidade do mercado. Os principais

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

e Forgas: Novidade, seguranca
e Fraquezas: Exploracdo de um mercado inexistente, publico restrito
e Ameacas: Empresas de coworking, galpdes para alugar

e Oportunidades: Solidificar a clientela, nadar sozinho em oceano azul

3.2. Anéalise da Demanda

O foco do Clube KB+1 esta nos recem-formados em cursos de marcenaria, moradores
de Curitiba e/ou regido metropolitana, que 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 conforme o mercado de construcéo civil. “O mercado
de marcenaria tem crescido bastante, principalmente em funcéo do acentuado fluxo de pessoas
para as areas urbanas, o que originou um contingente maior na procura por fabricacdo de mdveis

em geral sob medida para suas residéncias”, diz a empresa Buchel Store?.

Escolas como Senai, Stanley Wood e outras formam em torno de 150 a 180 alunos a

cada 3 meses. Algumas oferecem seus espacos a partir de R$ 15,00/hora.

Podemos considerar uma frequéncia média de 100 marceneiros e uma mensalidade de
R$ 250 a R$ 300, o que nos dard uma receita de R$ 25 mil a R$ 30 mil por més.

A perspectiva € de auxiliar e alavancar os negocios dos marceneiros com concursos,
feiras e exposigOes, tanto internas quanto externas, podendo-se assim arrecadar dinheiro de
prémios em parceria com 0 marceneiro, mantendo sempre a propriedade intelectual do produto
com o préprio marceneiro. O Clube de Marceneiros também pode solicitar aos seus melhores
membros, selecionados por concursos internos, o desenvolvimento de produtos especificos,
com o intuito de expor em feiras internacionais e, posteriormente, vender esses produtos

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

! Retirado do site http://buchel.com.br/empreendedorismo-como-montar-uma-marcenaria/ (em 20/05/2017)


http://buchel.com.br/empreendedorismo-como-montar-uma-marcenaria/
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O mercado potencial sdo todos os marceneiros ja formados em cursos de marcenaria,
assim como estudantes e profissionais formados nos cursos de design de mdveis e desenho
industrial das universidades. No entanto, o mercado disponivel contempla marceneiros e
designers, estudantes e profissionais da Grande Curitiba, mas 0 mercado-alvo do Clube KB+1
sdo os recém-formados dos cursos de marcenaria, com o objetivo de auxiliar no inicio de seus

negacios.

3.3. Analise da Concorréncia

Os concorrentes principais sdo a escola Stanley Wood, que oferece o espaco das aulas
para aluguel por R$ 15,00/hora, a empresa Arboreto Makers, que aluga espacos de 20m? a

180m2, sem maquinario, para aluguel por uma média de R$ 1.800,00/més.

Os pontos fortes da escola Stanley sdo a disponibilidade dos professores para auxiliar na
confecc¢do das pecas. Porém, os pontos fracos estdo na quantidade de maquinas disponiveis para

os individuais, como eles chamam.

Os pontos fortes da empresa Arboreto estdo no grande espaco disponivel e na prépria
empresa de produtos para marcenaria, como trilhos, puxadores e outros, mas seus pontos fracos

estdo na indisponibilidade de maquinas para a confeccéo das pecas.

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

precisar de seus servicos.
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4. Oferta da Empresa

O Clube KB+1 oferece planos de associacdo que se iniciam pela aquisi¢do de uma joia no
valor de R$ 1.000,00 (mil reais), que tem o objetivo de firmar com o associado a
responsabilidade do uso do espago. Apds a aquisi¢do da joia, 0 associado pode optar pelos

seguintes planos:

1) Plano bésico — da direito ao associado utilizar todo o parque de méquinas do clube,
mediante treinamento com funcionarios especialistas.

2) Plano junior — plano basico + designers disponiveis para auxiliar no desenho dos
maveis.

3) Plano mestre — plano janior + auxilio no transporte do produto.

4) Plano marceneiro — plano janior + auxiliar de marceneiro dedicado.

5) Plano total — voltado a marceneiros que ja possuem marcenaria e precisam apenas de
um local rapido para reparos de suas pecas e/ou gostariam de utilizar algumas maquinas

gue ndo possuem em suas proprias marcenarias.

Todos os planos tém direito a participar de concursos, feiras e exposicGes, mediante

pagamento da inscricéo.

Todos os planos tém direito a utilizar os designers disponiveis para auxiliar na concepgao
do mobiliéario, mediante pagamento da hora do colaborador.

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

revogado o direito ao uso do clube aqueles associados que nao fizerem o uso adequado deles.

Como posicionamento de mercado e vantagem competitiva, o Clube de Marceneiros
elaborou a matriz das 5 forgas de Porter.

a. Como ameacas de novos entrantes, o clube percebe as escolas especificas de
marceneiros como um potencial entrante no novo mercado, embora o objetivo dela ser
a formacéo e ndo a prestacéo de servico de aluguel de maquinas. No entanto, avaliando-
se a facilidade de se montar um clube semelhante, existe uma forte possibilidade de
novos entrantes no mercado.

b. O poder de barganha dos fornecedores ndo oferece risco ao negécio, visto a
caracteristica do fornecimento apenas como aquisi¢cdo de maquinas e a existéncia de

muitos fornecedores, tanto de maquinas quanto de servi¢os de manutencéo para elas.
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c. Néo foi identificada ameaga de produtos substitutos. Possiveis ameagas poderdo surgir
a medida que o clube explorar o novo mercado. O Clube de Marceneiros esta
posicionado como um produto estrela no mercado, mas, devido a existéncia de produtos
semelhantes, o clube oferece alguns diferenciais, como designers, feiras, exposi¢des e
concursos internos e externos também abertos ao publico.

d. Os produtos serdo oferecidos aos clientes (Associados), buscando uma adequacdo da
renda média da profissdo de marceneiro. Como ndo ha um servico similar, fica mais
dificil a forca do cliente para barganha, assim como pressionar a empresa quanto a
precos.

e. Os concorrentes se posicionardo em rivalidade apds amplo estudo do mercado, o que
permite uma vantagem de oceano azul por um longo tempo. Possivelmente, ao se
iniciarem as primeiras concorréncias, o0 clube ja estara desenvolvido, com a ideia de
franquias, e podera se disseminar para novas posicdes geograficas, ampliando o
mercado para Londrina (Segunda cidade, conforme pesquisa) e, posteriormente, para

Santa Catarina (segundo estado, conforme pesquisa).

Ao considerarmos as ameacas de novos entrantes, faz-se necessario um estudo mais

aprofundado. Para isso, utilizamos a estratégia dos 4Ps do marketing, conforme se segue:

No ambito do produto, o associado tem uma gama de possibilidades para uma maior
valorizacéo e desempenho do seu trabalho, através de designers e auxiliares a sua disposicéo,
ganhando em performance e preocupando-se apenas com a necessidade de seu cliente (cliente

do associado).

Na esfera do preco, o clube serd comparado a empresas que alugam seu espago, mesmo nao
oferecendo os mesmos servicos adjacentes. O valor de associacdo e dos planos é um tanto
sensivel, devido ao publico-alvo, havendo, portanto, a necessidade de adequar as formas de

pagamento.

No quesito promocao, a divulgacéo se dara pelas redes sociais, em busca de parceria com
as escolas de marceneiros, de modo a diminuir sua possivel concorréncia, convertendo-0s em
parceiros. O melhor momento para essa divulgacdo deve ser no fim do periodo dos cursos,
quando estiverem elaborando seu plano de negocios para a concepcdo de suas proprias

marcenarias.
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E por Gltimo, a praca: a distribuicdo deste servico se da pela premiacdo dos associados nos
diversos concursos, feiras e exposi¢des oferecidos pelo clube.



19

5. Plano Operacional

O Clube KB+1 estara sediado a Av. Rui Barbosa 7535 — Centro de Sdo José dos Pinhais,

em um terreno ja de posse dos acionistas, onde antes funcionava uma fabrica de radiadores.

Figura 6 — Imagem aérea do local.

Figura 7 — Fachada da empresa.

A fachada deve ser adequada, com pintura e limpeza das sombras dos letreiros da

empresa antiga.

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

comprimido, conforme imagem abaixo.
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Figura 8 — Foto interna demonstrando a rede interna de ar comprimido.

O local ja possui banheiros para o0s associados e vestiarios para 0s colaboradores, assim
como local para escritorio, onde ficardo uma recepcionista, um designer a disposi¢do dos

associados e o presidente do clube.

Figura 9 — Banheiros. Figura 10 — Vestiério.

Figura 11 — Escritério. Figura 12 — Escritério.

Os associados tém um local para manipular seus materiais. Existe hoje um port&o lateral
para a entrada de mercadorias. Ha também um local para os associados guardarem seus
produtos em fase de construcdo. Como o clube fornece todo 0 maquinario necessario, nao sera
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permitido os associados entrarem com maquinas, exceto instrumentos de trabalho avulsos,

como martelos, chaves em geral, parafusos etc.

2 ] 1 A 3\ \
2y R MR R AT RN

Figura 13 — Entrada de material. Figura 14 — Local para guardar pecas em elaboracéo.
Haverd pessoal de servicos gerais para auxiliar na limpeza diéria do local. Durante o
primeiro ano, a estrutura de pessoal sera enxuta e muitas atividades serdo exercidas pelo
presidente e pela recepcionista - por exemplo, recursos humanos, contrataces e demissdes pelo
presidente, financeiro, pagamentos de salarios e movimentagfes das contas pela recepcionista.
Seré necessario um técnico que conheca as maquinas e possa treinar os associados, assim como

fiscalizar uso de EPIs e atividades que estardo 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 15 — Estrutura inicial do Clube KB+1.

A disposicdo das maquinas no layout do clube deverd ser de forma a permitir a
manipulagdo dos materiais sem esbarrar ou impedir 0 acesso a outras maquinas, facilitando

também o fluxo do material, desde a entrada ate a saida para o transporte.

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

garantias. Contrato sera firmado com os fabricantes para a manutencdo do maquinério.
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6. Plano Financeiro

Primeiramente, iniciamos com os investimentos, sendo a compra das maquinas, moveis,
licencas de software e computadores como principais. O imovel, apesar de ja ser dos acionistas,
deverd pagar um aluguel, devido ao retorno de investimento da propriedade e a0 modelo de
negdcio proposto pelos acionistas. Esse aluguel sera demonstrado nos custos fixos logo a seguir.
Para a compra das maquinas, € necessario um financiamento diferente do financiamento para

aquisicdo de moveis e utensilios em geral.

Investimentos:

Tabela 1 — Investimentos.

INVESTIMENTO FIXO

DISCRIMINAGCAO VALOR R$ %%*
Maquinas e Equipamentos 177.300,00 10,0%
Coletor de P6 CP-53 Marca Vima 4.950,00
Coladeira de Borda que Destopa Faz Polimento e Refila
CB 45 PRO - 2 Vima 59.000,00
Desempenadeira DSP 2100 C Motor Marca Possamai 7.500,00
Esquadrejadeira 2900mm com Eixo Inclinavel Esq.
2900 Black EDITION 8.500,00
Esquadrejadeira de Precisdo Automatica 3200mm. Com
Eixo Inclinavel e Riscador - BM. 3200 IR 42.000,00
Furadeira de Dobradiga FD - 6 Maksiwa 2.500,00
Furadeira de Bancada FB-16450 2.950,00
Serra Seccionadora SEC - 2900 Possamai 42.000,00
Tupia TC-900 Vima 7.900,00
Moveis e Utensilios 20.389,00 10,0%
5 mesas e cadeiras no setor de administragdo 4.700,00
Cilindros de gas para o ar comprimido (recarregaveis) 3.000,00
Vigilancia 24hrs 340,00
Licenga autocad 8.000,00
Licenga 3d studio 4.000,00
Mesa digitalizadora Wacom one 349,00
Computadores 6.100,00 20,0%
3 computadores Atom com linux + mouse + teclado 1.400,00
1 computador intel i7 windows + mouse + teclado para
rodar autocad 3d studio 4.700,00
Total Investimento Fixo 203.789,00 1.749,08

O investimento inicial de R$ 203.789,00, com uma depreciacao total de R$ 1.749,08

para todos os investimentos, foi considerado um financiamento, conforme as imagens a seguir.
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Valor a Financiar 177.300,00

Caréncia 3

Prazo (Incluso a caréncia) 48

Juros 0,85% ao més

T0F 2.659,50 1,5%
Tarifas e Taxas 2.000,00

|Parcela | 4.883,01 |

Figura 16 — Simulag&o 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 17 — Simula¢&o do financiamento dos mdveis e utensilios em geral.

Estimativas de faturamento, custos e mao de obra, conforme abaixo:

Faturamento:

Tabela 2 — Faturamento estimado.

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL
% do
Custo Direto Faturamento

Faturamento
Produtos 720,00 14.400,00 15,3%

TOTAIS  Servigos 22.800,00 79.950,00 84,7%
il 23.520,00 93.350,00

PRODUTOS |
Estimativa de Vendas

Estimativa de Custos

LI LG ) Vendas Custo Unit Custo da Preco de Venda Faturamento
Unitarias : Mercadoria Unitario
Venda de produto préprio
anual 8 90,00 720,00 1.800,00 14.400,00
CMV 720,00 TOTAL DE PRODUTOS 14.400,00

SERVICOS |
Estimativa de Vendas

Estimativa de Custos

Descricao do Servigo .
Vendas . Custo Diretodo Preco de Venda
Unitarias Custo Unit. Servico Unitario Faturamento
Plano Basico 50 80,00 4.000,00 250,00 12.500,00
Plano Junior 80 80,00 6.400,00 280,00 22.400,00

Plano Mestre 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
Concurso Anual
InscrigOes 200 10,00 2.000,00 30,00 6.000,00
Custo
Direto 22.800,00 TOTAL DE SERVICOS 79.950,00

Estima-se um faturamento de R$ 79.950,00 mensais com a venda do servico de
associados e um faturamento médio de R$ 14.400,00 mensais com a venda de produtos
produzido pelos marceneiros e vendidos em feiras, concursos e/ou exposic¢des. Calcula-se uma
média de 8 produtos préprios, 50 associados no Plano Basico, 80 associados no Plano Junior,
20 associados no Plano Mestre, 30 associados no Plano Marceneiro, 35 associados no Plano
Total, 120 horas avulsas vendidas do designer que esta a disposi¢do dos marceneiros que ndo o
possuem no seu plano e 200 inscricbes em média para os diversos concursos, feiras e exposicoes

que acontecerdo ao longo do ano. Todas as estimativas sdo mensais.

As 200 inscrigBes mensais é uma estimativa devido a intengdo de se fazer 3 concursos
ao longo do ano, 3 feiras e 6 exposicOes, todos abertos a inscricdo ao publico. Apenas 0s

associados teriam beneficios de um valor com desconto para associados.

Os valores dos custos apresentados foram estimados, por exemplo, para os Planos que o
clube oferece. Os custos referem-se a compras de EPIs, impressfes dos contratos aos
associados, carteirinhas e convites dos eventos. Ja nas vendas de produtos proprios, é uma
estimativa de custos para a publicidade de cada produto individualmente, incluindo fotos em

revistas e folders do clube.

Custo fixo:

Tabela 3 — Custos fixos.

CUSTOS FIXOS

Discriminacao Valor R$
Mao de Obra + Encargos 30.939,24
Retirada dos Acionistas (Pré-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
Manutengdo 1.000,00
Despesas de Viagem

Servicos de Terceiros 340,00

TOTAL 102.965,98

Os valores estimados conforme custos previstos para montagem de uma marcenaria,
respeitando as devidas proporc¢des e a nova proposi¢do de um clube. O aluguel € o valor cobrado
hoje pelos proprietarios do imovel.

Mao de Obra:

Tabela 4 — Mao de Obra.

CUSTOS COM MAO DE OBRA

Cargo/Fungao N©° func. Salario %* 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 recepcionista; 3 servi¢os
gerais, para limpeza do clube, banheiros etc; 2 designers, para auxilio aos marceneiros; e 1

presidente, para coordenar a administragdo do clube.

Demonstracéo de Resultados:

Tabela 5 — 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 m 35,15%
Previsdo de Custos (Custo da Mercadoria + Custo do Servico) 23.520,00 24,93%
Impostos Federais (PIS, COFINS, IPI ou SUPER SIMPLES) 8.229,82 8,72%

Impostos Estaduais (ICMS)

Imposto Municipal (ISS)

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

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

Mao 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%
Depreciacdo Mensal 1.915,74 2,03%
Manutencgao 1.000,00 1,06%
Condominio 0,00 0,00%
Despesas de Viagem 0,00 0,00%
Servigos de Terceiros 340,00 0,36%
Onibus, Téxis e Selos 0,00 0,00%

Qutros Custos Fixos 0,00 0,00%

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

Financiamento 6.293,24 6,67%
7. Imposto Renda Pessoa Juridica e Contribuicdo Social m-
Presumido/Real 0,00%
Imposto de Renda Pessoa Juridica - IRPJ - 0,00%
Contribuigdo Social - CS - 0,00%

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

Na DRE, o valor total negativo é dos pontos de aten¢do do custo fixo total, do aluguel,
mao de obra e retirada dos acionistas.

O Clube KB+1 esta inserido no regime tributario do Simples nacional, ndo havendo,

portanto, a incidéncia dos impostos (IRPJ e CSLL) destacados no DRE.

Fluxo de Caixa:
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julho/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 124.542,00 | 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 84.915,00

Saida R$ 131.169,86 | R$ 132.867,72 | R$ 134.525,97 | R$ 141.178,83 | R§ 151.791,65 | R$ 167.710,88 | R$ 167.710,88 | R$ 151.791,65 | R§ 142.837,08 | RS 141.178,83 | R§ 139.520,58 | R$ 137.862,32
Financiamentos R$ 2917,29 | RS 2095689 | RS 2.95689 | RS 6.29324 | RS 629324 |RS  6.293,24 [R$  6.293,24 | RS 6.293,24 |[RS  6.29324 | RS 6.293,24 | RS 6.293.24 | RS 6.293,24
Gastos Varidveis RS 26.532,06 | RS 28.190,31 | RS 29.848,56 | RS 33.16507 | RS 43.777,89 | RS 59.697,13 | RS 59.697,13 | RS 43.777,89 | RS 34.823,32 | RS 33.165,07 | RS 31.506,82 | RS 29.848,56
Gastos Fixos R$ 101.720,52 | RS 101.720,52 | RS 101.720,52 | R$ 101.720,52 | RS 101.720,52 | RS 101.720,52 | RS 101.720,52 | RS 101.720,52 [ R$ 101.720,52 | RS 101.720,52 | RS 101.720,52 | R§  101.720,52

Saldo Final -R$ 55.689,86 |-R$ 108.360,08 -R$ 157.971,05 |-R$ 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 -R$ 395.547.43 |-R§ 448.494,75

Figura 18 — Fluxo de caixa do periodo de 1 ano.

6.1. Analise de Sensibilidade

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

Tabela 6 — 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 andlise do acréscimo no preco, foi utilizado o cenério provavel aumentando o
preco em 10%. Foi verificado que o resultado final permanece negativo. Quando acrescido em
50%, foi possivel perceber que o resultado final comeca a ter um valor positivo, pouco
expressivo. E num cenario pessimista, reduzindo o preco em 15%, o resultado final € muito
maior proporcionalmente a porcentagem do cenario otimista, ou seja, a varidvel de acréscimo
de preco € sensivel apenas quando o preco tem uma queda e pouco sensivel para um aumento

consideravel.

Tabela 7 — Analise de sensibilidade no acréscimo das vendas.

Cenarios
Acréscimo nas Vendas  proyjvel 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 andlise do acréscimo nas vendas, foi identificado que, assim como o acréscimo
do preco, essa variavel é pouquissimo expressiva em um aumento nas vendas. No entanto, ao

contrério do prego, ndo ha uma sensibilidade muito grande no cenario pessimista.



Tabela 8 — Anélise de sensibilidade na reducéo do custo fixo.

. Cenarios
Redugao no Custo

Fixo Provavel Otimista 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)
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Para a analise da reducdo no custo fixo, percebeu-se no cenario otimista uma

sensibilidade muito grande em funcéo do resultado final apresentado, assim como o cenario

pessimista teve uma representatividade muito maior que o cendrio pessimista das variaveis

anteriores.
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7. Concluséo

Por ndo ser tdo simples o acréscimo do nimero de planos vendidos e tendo em vista a
sensibilidade do mercado, faz-se necessaria a procura de um aluguel muito mais baixo, ndo se
podendo utilizar o imdvel j& pertencente aos acionistas. Também é necessaria uma diminuigédo
da médo de obra de 2 designers para apenas 1, mantendo a performance de atendimento aos
projetos dos associados, um menor investimento mensal em publicidade e um programa de
manutencdo dos equipamentos mais bem estruturado, podendo assim chegar a um valor mais
atrativo para o negécio. Portanto, podemos concluir que o negécio € viavel, respeitando-se
fielmente os valores apresentados. Contudo, a restricdo e a vulnerabilidade da atividade sao
extremamente sensiveis e exigentes, podendo pequenas alteracBes incorrer em grandes

desastres.

Dentro do cenario projetado, ao longo de 1 ano, existe um prejuizo acumulado de R$

448.494,75, conforme figura abaixo.

SAZONALIDADE - PRIMEIRO ANO
q nov /17 | dez/ 17
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

1. Receita Total

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 -49.713,32 -46.654,08 -40.535,59 -20.956,41 B8.412,36 B.412,36 -20.956,41 -37.476,34 -40.535,59 -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 -55.689,86 -52.670,22 -49.610,97 -46.828 83 -27.249,65 2.119,12 2.119,12 -27.249,65 -43.769,58 -46.828,83 -49.888,08 -52.947,32
Aporte de Capital -

Acumulado no Ano -55.680,86 -108.360,08 -157.971,05 -204.799,88 -232.049,53 -229.930,41 -227.811,30 -255.060,95 -298.830,53 -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% -23,09% -134% 1,0% 1,0% -13,4% -21,5% -23,0% -24,5% -26,0%

Figura 19 — Sazonalidade do primeiro ano.

Ajustando-se os valores mencionados acima, ou seja, utilizando um imdével alugado ndo
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 mil reais) para R$ 1.000,00 (mil reais) e realizando um programa de manuten¢do com 0s
fabricantes que reduza de R$ 1.000,00 (mil reais) para R$ 400,00 (quatrocentos reais), 0 novo

cenario ao longo do ano se configura da seguinte maneira:

SAZONALIDADE - PRIMEIRO ANO

jul/17 | agoy17 nov / 17 abr / 18

1. Receita Total 480,00 | 8019750 8491500  94.350,00  124542,00  169.830,00 169.830,00 124.542,00 99.067,50 94.350,00 89.632,50 84.915,00
2. Custos Variéveis Totais 2653206 28.19031 2084856 3316507 4377789  50.697,13 50.697,13 43.777,89 34.823,32 33.165,07 31.506,82 20.848,56
3. Margem de Contribuicio 48947,94  52.007,19 5506644  61.184,93  B80.764,11  110.132,87 110.132,87 80.764,11 64.244,18 61.184,93 58.125,68 55.066,44
4. Custos Fixos 49.341,08 49.341,08 49.341,08 49.341,08 49.341,08 49.341,08 49.341,08 49.341,08 49.341,08 49.341,08 49.341,08 49.341,08
5. Resultado Operacional 393,13 266612 572536 1184386  31423,03  60.791,80 60.791,80 31.423,03 14.903,10 11.843,86 8.784,61 5.725,36
6. Investimentos 2917,29 2.956,89 2.956,80 6.293,24 6.293,24 6.293,24 6.293,24 6.293,24 6.293,24 6.293,24 6.203,24 6.293,24
7. Outros Investimentos 1

8. Resultado Liquido Financeiro 3.310,42 290,78 2.768,47 5.550,61  25.129,79 54.498,56 54.498,56 25.129,79 8.609,86 5.550,61 2.491,36 567,88
Aporte de Capital -

Acumulado no Anc 331042 3.601,20 832,73 471788 2984767  84.346,23 13884478 16397457 17258443 178.13504 18062641 180.058,53
Lucratividade Mensal -4,4% -0,4% 3,3% 5,9% 20,2% 32,1% 32,1% 20,2% 8,7% 5,9% 2,8% -0,7%
Rentabilidade Mensal -1,6% -0,1% 1,4% 2,7% 12,3% 26,7% 26,7% 12,3% 4.2% 2,7% 1,2% -0,3%

Figura 20 — Sazonalidade cenario 2.
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Também analisando-se o payback do projeto, foi possivel perceber que um retorno sobre
0 investimento superior a 60 meses nao é viavel para o investidor, muito menos um VPL
negativo, que significa que o retorno do projeto € menor que o investimento inicial, assim como,
ao analisarmos a TIR, podemos concluir que a lucratividade esperada pelo projeto € menor que

zero, ou seja, a taxa interna de retorno é menor que o custo do capital, aqui afixado em 11,35%.

Abaixo, segue uma comparacdo entre a proposta do Plano de Negdcios e uma simulagao
aceitavel do Plano de Negdcios, considerando-se alteragdes em aluguel e demais variaveis

apresentadas na conclusao.

Tabela 9 — Proposta do PN vs. Simulag&o de cenario.

Taxa de Retorno

TMA - Taxa Minima de Atratividade 11,35%
TIR - Taxa Interna de Retorno Inferior a zero
VPL - Valor Presente Liquido (1.879.889,42)

Proposta apresentada no Plano de

Prazo de Retorno do Investimento

NegOCIOS- Resultado Operacional Superior @ 60 meses
Resultado Final Superior a 60 meses
Média Mensal -47,51%
TMA - Taxa Minima de Atratividade 11,35%
TIR - Taxa Interna de Retorno 532,17%
VPL - Valor Presente Liquido 188.147,49
Simulacdo de um cenario viavel,
conforme ajustes apresentados no Resultado Operacional 8 meses
L. . Resultado Final 18 meses
cenario 2 da sazonalidade.
Média Mensal 8,03%

Para a sensibilidade das varidveis apresentadas, a conclusdo é que o prego, por ndo
influenciar nos custos e por ter uma sensibilidade muito grande para o associado, estd numa
margem aceitavel e, sendo menor que o aplicado, devera influenciar os custos. Quando
analisada a variavel de volume de vendas, concluiu-se que 0s custos varidveis estdo em
equilibrio com a atividade, apenas sendo realmente expressivo a variavel de reducéo no custo

fixo do projeto como um ideal para mudangas, visto que, com uma reducao percentualmente
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menor que na variavel do acréscimo de vendas, houve quase o dobro do resultado final. No
cenario pessimista, tanto na comparagao com o acréscimo do pre¢o quanto na comparagao com

0 acréscimo das vendas, a pequena oscilacdo teve um impacto muito maior.

A concluséo é que, para transformar esse projeto em um projeto viavel, faz-se necesséaria
uma reducdo significativa nos custos fixos, mais especificamente no valor do aluguel do imével,
ou seja, 0 imovel ja de posse dos acionistas ndo podera ser utilizado para esse plano de negdécios.
Também devem-se diminuir os gastos com publicidade pela metade e com manutencdes em
geral para menos da metade, e, por Gltimo, utilizar apenas uma mao de obra para se ocupar com

0s desenhos dos associados e com o design de novos produtos.
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