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RESUMO

A modelagem financeira de empresas de servigo por encomenda, nem sempre é facil. Uma
inconstancia nas vendas, tanto para mais (muita demanda), como para menos (ressegao),
faz com que o planejamento estratégico muitas vezes mude constantemente, necessitando
de flexibilidade da gestdo e rapida tomada de decisbGes para o sucesso nos desafios
impostos no mercado. Assim sendo, observamos que as principais posicdes/cargos no meio
corporativo, sdo as responsaveis pelas tomadas dessas decisbes, e demandam de
assertividade e uma aprimorada inteligéncia emocional (*nervos de ago” por se dizer) para
ser os pilares de sustentagdao da empresa, e dirigir ela aos caminhos corretos.

Nesse trabalho, observaremos as problematicas que se obtém no ramo da Automacao
Industrial, sendo essa, do setor de servigos e tecnologia; observando primeiramente o alto
risco na producdo do produto a ser vendido, pois como se trata de produtos feitos
especificamente para atender uma demanda/processo do cliente, esses equipamentos sao
projetados e fabricados Unica e exclusivamente para a sua determinada funcdo, ndo sendo
inicialmente um produto em série.

Assim podemos dizer que cada venda (maquina/equipamento) é um prototipo, do qual sua
precificacdo é feita com base em uma “ideia” de como esse equipamento ficara, e quais os
materiais serdo necessarios para a sua concepcdo, e a mao de obra estimada. Assim sendo,
o risco de todo “protétipo”, é de que ao projetar e/ou montar/fabricar, observar
dificuldades técnicas que fagam com que o que foi estimado possa ndo dar certo, mas
também podemos ir ao outro estremo, do qual a “ideia” inicial (orgamento), fique
superdimensionado e o equipamento/maquina venha a ser executado de forma muito mais
simples e facil (e com menos materiais), tornando o lucro um tanto maior do que o
estimado no orgamento.

E por ultimo, talvez o principal para uma empresa tanto do setor de servicos, tecnologia,
bem como produgdo em massa, sendo o de servigos mais sensivel a esse fator; que é o
Mercado!! Ele que dita a quantidade de valor que é circulado por um determinado pais
(medido pelo PIB), e com a recessao do mercado, observa-se muitas empresas de grande
porte “engavetando” seus projetos, e até mesmo levando linhas de montagem para fora
do pais. E com a forte concorréncia estrangeira, da China principalmente, observa-se que
até pequenas diferencas de preco podem ser mandatérias para o fechamento de um
negdcio, o que pode ser até estranho para um ramo de servigos e tecnologia, que deveria
ter como pilar (e tem em um mercado estavel) a qualidade e confiabilidade do produto (no
caso da AUTOMAGAO EIRELI; méaquinas e equipamentos), e sendo o preco ndo tdo
determinante (ou seja, com um mercado mais estavel, esse ramo de negdcios fica menos
sensivel a prego).

Em suma, as principais dificuldades e pontos que devem ser equilibrados para a sinergia
desse ramo de negodcio sdo: mercado, demanda, risco (técnico e financeiro), precificagao.
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1 INTRODUGAO - ELEMENTOS INICIAIS

No estudo de caso desse trabalho, procurar-se-a retratar a viabilidade de um
negécio no ramo de servicos e tecnologia, especificamente Automacdo Industrial
(fabricante de maquinas e equipamentos), nos panoramas do mercado atual.
Demonstrando através de planilhas e dados, bem como argumentos que retratam as

dificuldades e riscos para o negdcio em questdo.

1.1 Sumario Executivo

O trabalho em pauta, tem como base os estudos dos dados da empresa de Joinville/SC,
que por convencgdo chamaremos nesse trabalho de AUTOMACAO EIRELI, a qual atua no
mercado dés de 2009. Fundada em Joinville, com o propdsito de ser uma nominada opgao para

os seus clientes, para atender principalmente a regido de Santa Catarina e Curitiba.

Entre os seus iniciais colaboradores, estdo um gerente de projetos mecanicos com mais
de 30 anos de experiéncia na area de automacdo industrial, um Supervisor de montagem
mecanica com grande know-how e feeling para resolucdo de problemas bem como
gerenciamento do processo de fabricacdo mecanica (Usinagem, eletro erosdo, etc..). E um
estudante de engenharia de controle e automagdo como responsavel pelo setor elétrico da

empresa.

Os produtos da AUTOMACAO EIRELI s3o maquinas e equipamentos feitos sobre
encomenda, confeccionados especialmente para o produto e/ou fim do qual é vendido, sendo
que em 95% das vezes esses “equipamentos/maquinas” sdo confeccionados apenas uma vez,

ndo tendo mais aplicabilidade para outros fins.

Observando um nicho para maquinas de pequenos e médios portes, bem como mao de
obra especializada para atender a regido de Joinville, essa empresa foi fundada e ¢ de
responsabilidade técnica pelo seu Unico acionista. Seu foco principal ¢ a industrial metal
mecanica, principalmente para os setores: Automotivo, Eletroeletronicos, Linha Branca,

Moveis.
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Os principais diferenciais da AUTOMACAO EIRELI é a qualidade com um preco

competitivo, bem como um excelente pos-venda. A estratégia para manter um preco
competitivo sem alterar a qualidade, ¢ obter uma estrutura mais enxuta e com bons profissionais

iniciantes no mercado.

O foco inicial de venda ¢ manter o teto do Simples Nacional, ou seja R$3.600.000,00
por ano. E buscando manter entre 7% a 10% a lucratividade de cada maquina/equipamento

vendido.

Nesse ramo, a rentabilidade financeira ¢ muito sensivel a constancia de vendas, ou seja,
a homogeneidade de vendas mensais, pois inconstancias nas vendas trazem muitos prejuizos de
readequagdo da estrutura dos recursos “pessoas” (Horas extra vs. Mao de obra ociosa, por
exemplo). E a necessidade de capital de giro é grande, dependendo de cada cliente e do valor
de “Entrada” na compra de um produto. Por exemplo; podem existir equipamento ¢/ou maquina
das quais o cliente so6 queira pagar 100% do produto a 60 dias ap6s a entrega, e considerando
uma média de 110 dias para a confec¢ao desse, podemos considerar um desencaixe de 170 dias

no fluxo de caixa, que devera ser coberto por capital de terceiros.

O trabalho de conclusdo de curso, se iniciou em 19/04/2017, e foi concluido em

25/09/2017, e seus resultados sdo um instrumento analitico para a companhia.

Todos nomes de pessoas fisicas, juridicas, empresas, etc.., que estdo nesse trabalho

foram substituidos por outros de forma ficticia, porém os dados sdo baseados na veracidade.

1.2 Proposicao do Plano de Negocio

Utilizando tecnologia de ponta e experiéncia propria a AUTOMACAO EIRELI tem
fornecido equipamentos de montagem, soldagem, conformacao e painéis de testes, entre outros
equipamentos modernos de alta performance o que tem superado as expectativas de seus

conceituados clientes.

A empresa trabalha com Projetos especificos, sendo que prospecta e avalia nos clientes
suas necessidades e expectativas para cada projeto ou servico realizado. Tomando as
informacgdes técnicas, da necessidade e do produto, bem como seu dimensionamento, normas,

produtividade, para entdo apresentar posteriormente uma proposta técnica/comercial.
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1.3 Ramo de atuacao

A AUTOMACAO EIRELI é uma empresa de engenharia (servico e tecnologia) que

fornece aos seus clientes solugdes em automagao industrial conforme suas necessidades.

Fabricando maquinas e equipamentos de acordo com as necessidades do cliente, para
maximizar o seu fator produtivo, focando em seguranca, ergonomia ¢ qualidade. Assim, estas

maquinas traduzem aos seus clientes mais eficiéncia e competividade.

1.4 Enfoque de Atuacao da Empresa

A AUTOMACAO EIRELI tem o seu enfoque em fabricagio de Maquinas e
Equipamentos de pequenos e médios portes com alta qualidade, por observar uma crescente

demanda desse mercado na regido na época de sua inauguragao.

1.5 Enfoque no Ambito da Empresa

A empresa AUTOMACAO EIRELI tem como visdo principal a Fabricagdo de
Maquinas e Equipamentos, mas em uma visdo ampliada buscamos fornecer confiabilidade,

qualidade e seguranca, trazendo mais eficiéncia e competividade aos seus clientes.

1.6 Dados dos Empreendedores

A AUTOMACAO EIRELI conta com a atuagio efetiva de seu socio fundador,
profissional esse com mais de 10 anos na area de automagao industrial, sendo que esse sempre
trabalhou em empresas fabricantes de maquina especiais, das quais teve contato com os diversos

setores da industria. De formacdo; Engenheiro de Controle e Automagao.
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1.7 Distribuicao Societaria

A AUTOMACAO EIRELI retém um Unico acionista, que detém a totalidade das cotas

da empresa, observadas no quadro abaixo:

Capital Cotas Valores (em RS)

Total do Capital da Empresa 88.000 cotas (100%) 88.000,00
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2 DESENVOLVIMENTO PARTE ESTRATEGICA
E ESTRUTURAL

2.1 Planejamento Estratégico do Negocio

2.1.1 Missao da Empresa

Oferecer solugdes inovativas em termos de automacgdo industrial para superar as
expectativas de seus conceituados clientes, aumentado o seu potencial competitivo. Obter

clientes satisfeitos e assim garantir a sustentabilidade do negécio e a concepgéo de valor.

2.1.2 Visdao da Empresa

Estar entre os principais fornecedores de maquinas, equipamentos € servigos para os
seus clientes e ser referéncia de exceléncia e qualidade em todos os termos relacionados a

automacao industrial.

2.1.3 Valores Organizacionais

Seguranga em primeiro lugar, qualidade de vida, pessoas realizadas. Qualidade como

cultura, ter a preferéncia do cliente.

2.1.4 Matriz SWOT da Empresa

A Andlise SWOT ou Analise FOFA (em portugués) ¢ a ferramenta de analise mais
utilizada atualmente, pois cria uma analise do cenario tanto em organizagdes multinacionais
quanto em projetos pessoais. O termo SWOT ¢ um acronimo de strenghts (forcas), weaknesses
(fraquezas), opportunities (oportunidades) e threats (ameacas). Desta forma analisamos

dentro e fora da empresa para avaliarmos quais pontos poderao se tornar vantagens competitivas
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(forcas), quais pontos sdo gargalos estratégicos (fraquezas), quais sdo os novos horizontes

(oportunidades) e quais sdo os perigos da estrada (ameagas).

MATRIZSWOT | Visqo Interna Visdo Externa

Favoravel Forgas: Confiabilidade e qualidade | Oportunidade: Alto Risco de Mercado;
em seus fornecimentos. Estrutura | pode oferecer negocios com boa

enxuta. lucratividade.

Contrario Fraqueza: FEmpresa emergente. | Ameagas: Alto Risco de Mercado, pode
Utilizagdo  de  recursos  de | haver recessdes, e prostituicdo de

terceiros. mercado por conta da baixa de vendas.

2.1.5 Analise SWOT da Empresa

Forgas vs. Oportunidades (SxO) — Oportunidades de vendas podem surgir, que unidos
ao know-how a Empresa, aumentam as chances de negocios, dos quais os principais (e talvez
unicos) concorrentes estdo no mercado Europeu, assim sendo, a varia¢do cambial e as
taxas/impostos de importa¢do auxiliam na precificagdo de Maquina e Equipamentos para

determinados setores e situagoes.

Fraquezas vs. Ameacas (WxT) — A falta de consolidagdo financeira, alinhadas a alta
alavancagem necessaria para o negocio utilizando recursos de terceiros, e com um mercado

em crise (recessdo), é uma formula drastica para o insucesso do empreendimento.

Forgas vs. Ameacas (SxT) — Uma solugdo para a blindagem do negécio, é prospectar
em diferentes regioes e/ou até paises/mercados, contudo isso demandaria mais investimento e

mais recursos financeiros de terceiros, o que aumenta ainda mais o risco.

Fraquezas vs. Oportunidades (WxO) — A Empresa pode apresentar certas limitacoes,
em caso de ter a oportunidade de fechar um negocio maior que sua estrutura financeira ou,

técnica.
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2.1.6 Objetivos

Ap6s inauguracao da empresa em 2009, foi determinado alguns objetivos especificos,
sendo esses a Meta para os proximos anos. Descrito a seguir: Em trés (03) anos conseguir ser
uma referéncia para os seus clientes, ¢ um de seus principais fornecedores em termos de
automacao industrial (ter sua parcela de mercado). Em cinco (05) anos, obter a consolidacio da
empresa no mercado e estabilidade econdmica e financeira (ndo buscar mais capital de
terceiros). Em oito anos (08) ter 100% do fluxo de caixa financiado por capital proprio. Em

doze anos (12) ter a sede propria e ndo pagar mais aluguel.

2.2 Descricao da Empresa
2.2.1 Organograma

Segue organograma da AUTOMACAO EIRELI:

Montador Elétrico 1 Montador Elétrico 2 Montador Mecanico 1 I Montador Mecanico 2 Mentador Mecanico 3

Vendedor / - | : :
. o tist Projetista Mecanico 1 Projetista Mecanico 2
Projetista Elétrico e Projetista Elétrico e
Programador 1 Programador 2

Gerente Projetos Elétricos | [ o |
E Lt s Financeiro & RH
Eltrica & Gerenle de Vendas

Organograma
Fonte: Desenvolvido pelo Autor
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2.2.2 Equipe Gerencial

- Supervisor de Montagem Mecanica: Responsavel pela supervisao e verificar das
instalagdes e montagens das maquinas e equipamentos. Funcionario deve
exercer um pleno desenvolvimento gerencial bem como uma boa tratativa e
argumentacao com o cliente final, j& que estd na ponta do processo produtivo, e
como o fornecimento se trata de um servigo/desenvolvimento e ndo um produto,
esse profissional deve ter a postura necessaria para ceder aos apelos do cliente
quando for necessario e possivel, e ao mesmo ter a boa capacidade de

argumentacao quando o solicitado fugir do escopo do projeto.

- Gerente de projetos Mecanicos e Gerente de Venda: Cuida e audita todos os
or¢amentos, bem como “idealiza” a “ideia” inicial quando feita a projecao de
valor (precificagdo). Também ¢é o responsavel de apds o pedido de compra
efetivado pelo cliente, desenvolver/projetar e se necessario maximizar/melhorar/
e/ou alterar quando necessario, o conceito da Maquina e Equipamento,
demonstrando junto ao cliente um esbogo inicial “croqui” do conceito do projeto

para aprovagdo, € posteriormente, execugao.

- Diretoria: Deve através de ferramentas analiticas, € em reunides com o concelho
da empresa, ter todos os fatos e dados necessarios, bem como entender o ponto
de vista de cada setor para poder Expor e Definir a posicdo da empresa mediante
as inumeras situagdes e agdes que essa posicdo demandam. E necessario um bom
gerenciamento dos conflitos, para manter a boa sinergia da equipe. O
profissional também deve servir de suporte para todos os outros cargos da
empresa, dando as ferramentas certas e as melhores condigdes possiveis para o

trabalho.
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2.2.3 Estratégia de Gestao com Pessoas

Um bom ambiente de trabalho, além de melhorar a eficiéncia e produtividade, acaba
promovendo a satisfagdo no trabalho bem como uma melhor qualidade de vida, assim
indiretamente tornasse um incentivo para manter o principal patriménio da empresa, intangivel,
porem essencial nesse setor, que ¢ a propriedade intelectual, O “Staff” ¢ o “produto” a da

cempresa.

2.2.3.1 Perfil do colaborador

Todos funcionarios da Empresa AUTOMACAO EIRELI devem ter suas habilidades
técnicas avangas, das quais sdo postas a prova em testes e entrevistas de emprego, bem como

na experiéncia de servigo (periodo de 45 + 45 dias).

Além disso, esses profissionais devem atender a padrdoes comportamentais, que devem

ser respeitados dés do cargo mais alto ao mais baixo, os quais sdo pontuados nos topicos abaixo:
1. Respeito mutuo.
2. Autogerenciamento e responsabilidade por seus servigos.
3. Foco nos prazos, e bem comum.

“Os profissionais devem ter responsabilidade com liberdade, mas serdo cobrados por
isso, pelo bom uso de sua liberdade e responsabilidade”, sendo essa a filosofia comportamental
da empresa, o qual se espera como o “Principal Perfil de Cada Colaborador”, a final de contas;

“devemos contratar o carater, e desenvolver/treinar as habilidades”

2.2.3.2 Estratégias de Atracao

As principais estratégias de atratividade para os bons profissionais do mercado sdo;

1. Grande possibilidade de crescimento profissional, culturalmente tentamos
sempre delegar mais responsabilidade e fungdes com maiores

dificuldades/complexidades.
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2. Um bom ambiente de trabalho, empresa focada no ser humano.

3. Salario mediano ao mercado.

4. Sendo uma empresa de Automacao, temos foco mais na regido, tendo poucas

viagens a trabalho, o que também ¢ um bom atrativo para muitos profissionais.

2.2.3.3 Estratégias de Selecao

As estratégias de contratacdo se ddo em duas entrevistas, uma com a selec¢do inicial
(normalmente feita pelo Diretor da Empresa), da qual ¢ selecionado os melhores ou o melhor
candidato, e na segunda, uma entrevista com pelo menos um ou mais conselheiros da empresa
(necessario a presenga do diretor da empresa), que também tentaram “medir” as caracteristicas
do profissional, principalmente de ambito de personalidade e carater. Ao ser selecionado o
profissional, o mesmo passa por uma breve conversa inicial da qual é exposta as visdes e regras
da empresa, ap0s isso ele € apresentado a todo o time, e entdo esse € posto a prova nos dias de
experiéncia (45+45 dias), no qual lhe ¢ langados servigos/responsabilidades além de sua
“inicial” competéncia técnica, nas quais esse profissional deve executar, ndo importando se
necessitara de consultoria Interna “de outros profissionais da empresa”, ou externa “de
profissionais da area, e/ou fornecedores”, mas o que importar ¢ observar se o profissional
encontra meios para solucionar os determinados problemas que lhe sdo delegados. E assim que

bem executados essas tarefas, esse profissional é efetivado.

2.2.3.4 Estratégia de Remuneracao

A remuneracdo nao ¢ o principal foco de atratividade da empresa, sendo que ¢ pago um
salario justo, bem como ¢ focado no ambiente de trabalho, que se torna tdo e/ou mais importante
que o proprio salario. As remuneracdes sdo dadas de forma a pagar inicialmente um valor
mediano e/ou até mesmo abaixo que da média do mercado, evoluindo de forma compensadora
junto a feedbacks positivos que venham a motivar o profissional, e o mostrar que ele fez por
merecer e desenvolveu o seu proprio salario. Assim profissionais de mesma formagao podem

ter salarios bastante diferenciados, dependendo de seu comprometimento e de quanto se
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esforcam e rendem no trabalho (eficiéncia). E oferecido o plano de saude e dental parcial, do

qual o funcionario pagara metade do plano.

Em consenso com colaboradores e sindicato, foi formalizado um banco de horas de 50
horas, para mais e para menos, ¢ que fora desse range ¢ pago horas extra ou descontado da

folha.

2.2.3.5 Estratégias de Qualificagao

Os profissionais, principalmente da area puramente técnica (engenharia, projeto,
programacao), estardo em constante desenvolvimento profissional, sempre que adquirido e ou
renovado um contrato de licenca de software (de desenvolvimento projetos mecanicos 3D por
exemplo), ¢ pleiteado também um curso de qualificagdo e/ou reciclavel/atualizagdo para esses

profissionais.

2.2.3.6 Estratégias de Retencdo de Talentos.

A estratégia da empresa para a retengdo de talentos, ¢ manter um bom ambiente
profissional, bem como abertura para quaisquer conversas ‘“impessoais” principalmente as
relacionadas ao trabalho. Mas ¢ também ndo tentar reter/segurar o profissional, em caso de
insatisfacdo recorrente, até ¢ incentivado ao profissional tentar novas oportunidades no mercado
de trabalho, pois o profissional infeliz/insatisfeito faz mal a ele e a empresa, assim & mais

adequado que esse saia da empresa e va deslumbrar possiveis melhores caminhos afora.

2.2.4 Geréncia e organizagao

De forma efetiva, para uma exceléncia nas tomadas de decisdo e melhoras nos aspectos
decisoérios, uma conceituada empresa de consultoria de Joinville atua efetivamente na
AUTOMACAO EIRELI, tanto no concelho, como de forma efetiva na Consultoria e Auditoria
do Financeiro, como outras areas afins, de tal forma que abrangem uma perceptivel melhora

nos resultados da empresa.
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Também ¢ livre o acesso direto de qualquer funcionario, a procurar e conversar com o

Diretor da Empresa a respeito de quaisquer assuntos, de forma informal, mantendo assim um
ambiente sinérgico e amistoso, bem como a maioria dos gerenciamentos de conflito da Empresa

resolvidos.

2.2.5 Estrutura Legal

A AUTOMACAO EIRELI, atualmente conta com um Unico socio acionista, esse

também foi o fundador da Empresa.

2.2.6 Enquadramento Tributario

A AUTOMACAO EIRELI atualmente se encontra no Lucro Presumido, devido ao seu
regime tributario (ano fiscal) de 2015 ter faturado além do concebivel no Simples Nacional
(Mais que R$3.6000.000,00), no entanto, devido aos altos encargos tributarios do Brasil, a
empresa observa um cendrio insustentavel nesse regime, e vislumbrando assim que possivel
voltar a recolher as Aliquotas do Simples nacional, necessitando mudar o Regime assim que

oportuno.

Segue demonstracdo financeira da Empresa:
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Inddstria

DEMONSTRACE)ES FINANCEIRAS RS

ATIVO
Circulante
Aplicagtes financeiras 65,750 80,711 0 0 0 1]
Duplicatas a receber 514,084 341,875 178,352 125,088 36,135 37,786
Estoques 257,042 828,622 614,244 324,854 44,382 44,851
Outros ativos ] 0 o ] 0 ]
836,876 | 1,251,208 792,596 443,982 80,517 82,637
N&o-Circulante
Imobilizado
Imobilizado - custo 217,530 243,280 255,680 255,680 255,680 255,680
Depreciagbes acumuladas 21,753 44,794 69,742 95,310 120,878 146,446
195,777 198,487 185,939 160,371 134,803 109,235
TOTAL DO ATIVO 1,032,653 | 1,449,695 978,535 610,352 215,320 191,871
PASSIVO + PAT. I_iClUIDO
Circulante
Fornecedores 387,200 372,817 274,383 143,008 30,091 30,443
Obrigactes fiscais 31,500 48,301 30,608 21,457 3,094 3,236
Obrigagﬁes trabalhistas o 83,894 68,683 28,372 11,579 11,579
Dividendos a pagar 0 0 0 0 0 0
QOutros passivos o 0 o o o o
Empréstimos para a cobertura do caixa 0 0 84,514 308,232 161,264 199,235
Financiamentos de curto prazo 52,462 11,500 40,000 40,000 40,000 40,000
471,162 516,513 498,188 541,078 246,028 284,493
N&o-Circulante
Financiamentos de longo prazo 400,000 388,500 723,500 683,500 643,500 603,500
400,000 388,500 723,500 683,500 643,500 603,500
Patriménio liguido
Capital realizado e atualizado 88,000 88,000 88,000 88,000 83,000 88,000
Lucros acumulados 73,491 456,682 (331,153) (702,225) (762,208) (784,121)
161,491 | 544,682 (243,153) (614,225) (674,208) (696,121}
TOTAL DO PASSIVO + PAT. LIQUIDO  |1,032,653 | 1,449,695 978,535 610,353 215,320 191,872

Demonstragdes Financeiras
Fonte: O Autor

E segue também as demonstracdes de resultado:
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Receita Operacional Bruta
Encargos sobre vendas
Receita operacional liguida
Custo dos produtos vendidos

Lucro bruto

Despesas administrativas
Despesas comerciais
Resultado da atividade
Receitas financeiras
Despesas financeiras

Resultado liguido antes do IR
Provisdo para I.R. + Contribuicdo Social

Resultado liguido

2014 2015
3,102,693 | 4,102,500 2,140,223 1,501,050 433,624 453,426
372,323 | 496,813 314,827 220,804 31,828 33,281
2,730,370 | 3,605,687 1,825,396 1,280,246 401,796 420,145
2,500,928 | 2,983,039 2,211,279 1,169,618 266,293 269,108
229,441 | 622,648 (385,883) 110,628 135,504 151,037
40,950 54,911 66,553 26,640 10,100 10,100
60,000 61,538 64,207 60,042 52,035 54,411
128,491 | 506,200 (516,643) 23,946 73,369 86,525
0 5,129 6,457 0 0 0
55,000 128,137 113,280 279,738 133,351 108,438
73,491 383,191 (623,466) (255,792) (59,983) (21,913)
0 0 164,369 115,281 0 0
73,491 383,191 (787,835) (371,073) (59,983) (21,913}

Demonstragdes do Resultado
Fonte: O Autor

2.2.7 Localizacao (Matriz de Decisdo, Analise da localizacdo e Mapa)

Joinville ¢ um grande e forte polo industrial, contando com empresas Multinacionais, e

de exportacdo milionaria. Assim a AUTOMACAO EIRELI nio necessitando de uma grande

estrutura comercial para atender a esse nicho de mercado (maquinas e equipamentos de
pequenos e médios porte), e encontrasse situada nessa cidade em um Galpao Alugado, em lugar
bem localizado no Bairro Gloria, estando a minutos de distdncia de alguns clientes seus de
Joinville, e a menos de 40 minutos de um de seus principais clientes da Regido. Podendo assim,

muitas vezes atender via assisténcia técnica as necessidades desses renomados clientes no

mesmo dia.

Distancia até Principais Clientes (1)
Fonte: Desenvolvido pelo Autor
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Aer
Carne
Garten Shopping & AVENTURE
Rua Augusto
[re1] ‘Bruno Niélson, 700

= 10 min r‘f &= 11 min

4,5 km 5,8 km
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= 2 = .:':
3 Joinville =

Distancia até Principg Clientes (2)
Fonte: Desenvolvido pelo Autor

AVENTUREIRO

&= 10 min ["_ = 10 min
10,6 km 6.2 km
WP Seisria
Joinville

Distancia até Principais Clientes (3)
Fonte: Desenvolvido pelo Autor

Miers, 946-2930

Complexo Holl mh%‘ =W & 17 min
50 11,3 km

Gar‘t‘en*Shnppmqo

.
|

Gléria

7011y op ‘POH

Joinville

Distancia até Principais Clientes (4)
Fonte: Desenvolvido pelo Autor
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2.2.8 Manutencgao de Registros

Todos os arquivos contabeis/fiscais, e afins, sdo fornecidos mensalmente a
contabilidade terceirizada da AUTOMACAO EIRELI, a Joinvilense Contabilidade da qual é
dirigida pelo Sr. Euridez Augusto de Oliveira Silva, que por sua vez, junto a sua equipe, audita
esses dados e os lanca em seu sistema. Assim, apds receber de volta todos os arquivos
contéabeis/fiscais (de contas a pagar, faturas, etc...), a AUTOMACAO EIRELI os guarda em
uma sala restrita para que esses arquivos possam servir de comprovante em caso de alguma

auditoria fiscal da receita federal, ou similares (caso necessario).

2.2.9 Seguro e Seguranca

A Empresa contrata anualmente o seguro dos carros PJ, e do galdo alugado, além de
também pagar um segura de vida para os colaboradores, para promover a familia dos mesmos
algum abono, ja que esses volte e meia estdo na estrada. Assim com um existe um plano
dedicado ao diretor da empresa, a fim de remunerar a sua familia e os compromissos

trabalhistas, no caso em que esse venha a faltar por alguma forca maior.

2.2.10 Responsabilidade Socioambiental

A empresa ndo ¢ uma grande geradora de residuos, ja que o seu foco ¢ apenas
montar/aplicar os produtos de mercado (de automagao), mas ela tem sim a responsabilidade e
respeito ambiental, para dar os devidos fins para todos os materiais que demandam de coleta
seletiva como: oleos, estopas com residuos (de graxa e dleo), cavacos de usinagem (aco,

aluminio, nylon, etc..), fios de cobre, etc.... Sendo esses os principais residuos da empresa.

2.2.11 Contatos estratégicos

Abaixo a Matriz com os principais contatos estratégicos da empresa;




Trabalho de Conclusdo de Curso

27

D[ Cliente | Situagéo Importancia Interesse Responsavel Proposta Inicial Resultado Proxima Agéo
GEW Ativa | Al et Simane "Venda de Maguina de Montagem Prozpectal pars Apresertar Croou ssbage’
GEW Ativs enirar inade Solda Claudio Venda de Maguina de Salda Apresentar Proposta Téenica
GEW Ariva . esperal contata do setor de compras. Venda de Maquina de Teste Eduaidn Venda de Maquina de Teste Visha para ever proposta comercial
GEW Arive desse pedido, entrar ] rouas prajetos I Hava M d goalaser
GEL Frive, temas imterszze, denars Arender demanda de O dsE 10 Pedida NE: Fainands IE a1 %o doProduts % Trorprego
GEW Ative enirar "Venda de Maguina de Montagem JosE (Cordenadanl |1 o de Manipulagan iesponder Comprador B
GEW Ativs enirar inade Solda Pedio WZauina para Fabrizagae de Novo Froduto_| Frospectar para Apresentar Cioqu “ssboga’
GEW Ative espetar contato do setor de compras, Venda de Maquina de Teste Pauls Dliveira Diretora) | Venda de Maguina de Montagem Apresentar Proposta Téonioa
GEW Arive desse pedido, entrar ] rouas prajetos sri enda de Maquina de Solda Vista pararever proposts comercial
[ cEw Frive_|[UZotemas interasss, dewaro Arender demanda de O dsE 10 Pedida NE: lzn [Chete Engenharal | Uenda ds Maquina da Teste Buscar produtes parateste
GEW Ativa | At enirar "Venda de Maguina de Montagem Simane S0 aLlaser 5 presa
(2] GEw Ao [Al enirar inade Solda Claudio [Eipamenta de Meviman 2o de Fodte_|Rezpord Comerac B
[fa] _ GEw Ativo_| Mécia, esperar contato do setor de compras. Venda de Maquina de Teste Eduaidn [ o de Manipulagio vospeciar para Apresentar Croqui esboga”
GEW Ariver_| A desse pedido, entrar ] rouas prajetos I Mquina para Fabricagda de Nows Produte | Apresentar Propost Téerioa
(B __cEw Frive_|[UZotemas interasss, dewaro Arender demanda de O dsE 10 Pedida NE: Fainands enda e Maquina d= Montagem Tisita para rever proposts comercial
(6] GEw Ativa | At enirar "Venda de Maguina de Montagem José (Cordenador] | Venda de Maguina de Selda Buscar produtos para teste
[T GEw Ao | fita enirar inade Solda Pedio Venda de Maquina de Teste Prospecsdo para mekhor prega
[ GEW Arivo_| Médlia, esperar contato do setor de compras. Venda de Maquina de Teste Pauls Dliveira Diretora) qui S0 aLaser iesponder Comprador &
Ariver | Alta, desse pedido, entrar ] rouas prajetos sri Equipamenta de Movimentag3o do Praduta_| Prospectar para Apresertar Croqui esbaga”
Frive_|[UZotemas interasss, dewaro Arender demanda de O dsE 10 Pedida NE: len [Chete Engsnharal T 5 da ManipulsgEo Bpresertar Fropasta Téenica
Ativa | At enirar "Venda de Maguina de Montagem Simane M2auina pars Fabrizagao de Novo Froduto_| Visha pars rever proposts comercial
Z Ao | fita enirar inade Solda Claudio Venda de Maquin uscar
E] Ativo_| Mécia, esperar contato do setor de compras. Venda de Maquina de Teste Eduaidn enda de Maquina de Solda ospecp 30 paramethor prego
4 Ariver | Alta, desse pedido, entrar ] s projetos Jefersoon (Manuteng&a) | Venda de Maquina de Teste iespande O B
S Frive, temas imterszze, denars Arender demanda de O E! 10 Pedida NE: Fainands 3 Toalazer vospectar pas Apresertar Croqui ssbage”
6 Ativa | At enirar "Venda de Maguina de Montagem HJosd Qurdensdon) | Equipsmento de Monmenizs S0 do Produia_|Aprsserkal lopas Tecrica
7 enurar ina de Selda Pedio [ 0 de Manipulagéo Visha para rever proposta comercial
espetar contato do setor de compras, Venda de Maquina de Teste Pauls Dliveira Diretora) abricagdn de Hovo Produto_| Buscar
5 desse pedida, errar I novos projetes =i da de Miq Thorprego
temos interazse, denaro Arender demanda de O dsE 10 Pedida NE: len [Chete Engsnharia) | Uenda ds Maquins d= Solda esponder C %
eriian "Venda de Maguina de Montagem Simane Venda de Maguina de Teste tspectal pars Apresertar Croou ssbage’
Z enurar ina de Selda Claudio i S0 aLlaser Apresentar Proposta Téenica
a esperar coniato do setor de compras, Venda de Maquina de Teste Eduaidn Equipamento de Movimeniag30 do Produto_| Vista para tever proposta comercial
d desse pedida, errar I novos projetes Jetersoon (Maruengdo) |Mek de Maripulags
S temas imterszze, denars Arender demanda de O dsE 10 Pedida NE: Fainanda M3quina pars Fabricagio de Hovo Praduta % Trorprego
5 enirar "Venda de Maguina de Montagem oz (Cordenador] | Venda de Maguina de Montagem iesponder Comprador B
i enurar ina de Selda Pedio Venda de Maguina de Salda taspectar pars Apresentar Crogui "esboge”
& . esperal contato do setor de compras Venda de Maquina de Teste Pauls Dliveira [Diretora) |Venda de Maguina de Teste Apresentar Proposta Téonioa
3 desse pedida, errar I novos projetes =i 1 d goalaser Vista pararever proposts comercial
3 temas imterszze, denars Arender demanda de O dsE 10 Pedida NE: Bl Ehete Ergarbrae [F a1 %o do Produts,
il enirar "Venda de Maguina de Montagem Simane [ o de Maripulagso Prospecy 2o parametho prega
H enurar ina de Selda Claudio Maquina para Fabricagio de Novo Produta_| Responder Comprador %
3 esperar coniato do setor de compras, Venda de Maquina de Teste Eduaidn Venda de Maquina de Montagem vospeciar para Apresentar Croqui esboga”
4 desse pedida, errar I novos projetes Jefersoon (Manuteng&e) [Venda de Maquina de Salda Apreseruar Proposia Teenica
g [Be temos interesse, dewar o Arendet demanda de O daE; [0 Pedida NE: Fernando. Venda de Maquina de Teste isits pats revet proposts comercial
5 o[ A, enirar "Venda de Maguina de Montagem Jast [Cordenadarl Toalaeer uscar
7 Ao |4l enurar ina de Selda Pedio E 5o do Produta presa
& Arivo_| Médlia, esperar contato do setor de compras. Venda de Maquina de Teste P ok D) |1 0 de Manipulagéo iesponder Comprador &
3 Ariva | Al desse pedida, errar I novos projetes =i M2quina para Fabricagds de Novo Produto | Prospectar para Apresertar Croqui esbaga”
i Frive_|UZo temas interasss, dewaro Arender demanda de O dsE 10 Pedida NE: len [Chete Engsnharia) | Uenda ds Maquins d= Montagem Bpreseruar Proposta Teenica
il Ativa | At enirar "Venda de Maguina de Montagem Simane Venda de Maguina de Solda Vista para revet proposts comercial
Z Ao Alta enurar ina de Selda Claudio Venda de Maquina de Teste Euscar produios parateste
53 Ativo_| Mécia, esperar contato do setor de compras. je Maquina de Teste Eduaidn qui Soalaser Frospecp o paramekhor prego
54| Arive | Alta, pedids, ennar Howa ol novos projetes I E de 20 do Produto | Fespander Comp: &

Tabela: Desenvolvido pelo Autor

2.3 Produtos e/ou Servicos

A AUTOMACAO EIRELI tem o foco em fornecer maquinas e equipamentos especiais

conforme as necessidades de seus clientes, baseando-se nas caracteristicas dos produtos de seus

clientes, e principais particularidades dos mesmos, dedicando; testes, gabaritos e ferramentas

especificas para cada aplicacao.

Durante um (01) ano corrido apos a entrega, os Clientes contam com uma capacitada

equipe da AUTOMACAO EIRELI, que fornecera a assisténcia técnica necessaria para nio

deixar a producdo do cliente parada por problemas técnicos, € apds o periodo de garantia, ¢

mantido o atendimento da assisténcia técnica capacitada através de visitas cobradas conforme

uma tabela especifica de pregos, da qual ¢ dimensionada o valor/hr.
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2.3.1 Fatores Criticos de Sucesso

Existem dois pontos cruciais para o que possamos analisar os fatores criticos do sucesso;
o interno e externo, nos quais podemos observar e isolar as variaveis e entender os cenarios de

risco da empresa, assim como observamos abaixo;

- Internamente: Comprometimento da equipe técnica, Qualidade dos Produtos
(maquinas e equipamentos), Sinergia da equipe, respeito mituo e um bom

relacionamento com o cliente final.

- Externamente: Politica (afetando mercado, com recessdo / falta de demanda),
Concorréncia, e a Baixa eficiéncia de competitividade do pais, devido aos seus
caros meios de transporte e altos tributos, que permitem muitas vezes um
concorrente chinés e de outros paises trazerem bens e/ou produtos com um valor

mais baixo que o do mercado interno.

2.3.2 Estratégia de Produto/Servico

A empresa AUTOMACAO EIRELI foca na qualidade, com uma 6tima pés-venda e
excelente atendimento ao cliente como pilares estratégicos para obter a sua reserva de mercado,

buscando ter esse diferencial para conquistar bons parceiros e clientes.

2.3.3 Produtos/Servigos Atuais

Os “produtos” e “servicos” da AUTOMACAO EIRELI nada mais ¢ do que o seu know-
how e Staff (pessoal), obtidos por uma 6tima equipe que busca a cada maquina/equipamento

aplicar todo o seu esforco, capacidade, e habilidades.

2.3.4 Tecnologia

A AUTOMACAO EIRELI utiliza o software SolidWorks para elaboragio de projetos

mecanicos, bem como outros que buscam servir como ferramentas essenciais para aplicar os
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competentes de automagdo mais avangados do mercado, como por exemplo CLP’s

(Controlador 16gico programavel).

O know-how e experiéncia, representa também a Tecnologia da empresa, sendo um dos

pilares do negdcio.

2.3.5 Matriz de competéncias essenciais

As competéncias essenciais para esse ramo sao:

- Capacidade de criagdo e desenvolvimento de solug¢do; Que ¢ o know-how, e
criatividade que o corpo técnico tem para desenvolvimento de seus produtos

(maquinas e equipamentos).

- Precificacdo/Or¢amentacdo; Habilidade essencial para prever o custo o mais
proximo possivel do que serda executado (para ndo levar prejuizo “caso

subestimado”, e para nao perder bons negdcio “caso superestimado”).

- Répida e flexivel adaptagdo de estratégia: Para poder ser agil na tomada de

decisoes.
Mercado
Competéncias Existente Novo
Capacidade de Criacéao Novo
e Desenvolvimento de
solugbes Existente
Precificagéo / Novo
Orgamentagéo
Existente
Rapida e flexivel Novo
adaptacao de estratégia
(conforme mercado / Existente X
dificuldades).

2.3.6 Pesquisa e Desenvolvimento

A empresa AUTOMACAO EIRELI ir4 investir 2,5% de seu faturamento bruto em

novos softwares, e treinamento e capacitacdo de seu pessoal para novas tecnologia.
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2.3.7 Aliangas Estratégicas

A AUTOMACAO EIRELI tem importantes parceiros de usinagem e caldeiraria da qual
trocam indicacdes e favores, bem como empresas de Software (essenciais para o seu
funcionamento), na qual obtém beneficios nos treinamentos e capacitagdo de seus funcionarios

nesses softwares.

2.3.8 Producdo e Distribuicao

Maquinas e equipamentos especiais, confeccionados sobre encomenda (de médio e
pequeno porte), levam em média 110 dias para sua confec¢do e entrega (podendo levar
historicamente de 45 a 300 dias). A entrega e instalacdo ¢ toda feita pela propria
AUTOMACAO EIRELI, na qual seus custos ja sdo inseridos na etapa de

precificagdo/orcamentacgao.

2.3.9 Embalagem e Transporte

As maéquinas e equipamentos fabricados pela AUTOMACAO EIRELI, podem variar
bastante de peso, dimensdes. Por isso, normalmente é utilizado um Caminhdo Munck (Que tem
um guindaste hidraulico), para facilitar a manipulagdo e transporte do produto, que ¢ isolado
com plastico bolha e lona para ndo molhar em caso de chuvas. Obs.: Para exportagcdes o

processo € via maritimo (contéiner), ou via aéreo (caixa de madeira).

2.3.10 Servico Pds-Venda

O pos-venda para AUTOMACAO EIRELI é um de seus melhores Marketings, assim
ela presta assisténcia técnica durante 12 meses para todas as suas maquinas e equipamentos
vendidos, sendo que pela regido (Santa Cataria e Curitiba) ela assume todos os custos E para
fora do Estado, ou mais de 250Km, o custo de transporte e estadia é por conta do cliente (mas

a mao de obra ndo é cobrada).
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Apds o periodo de garantia a AUTOMACAO EIRELI pode continuar atendendo,

porém, cobrando conforme hora corrida, e custos adicionais (estadia, Km rodado, etc..).

2.4 Analise de Mercado

2.4.1 Analise da Industria/Setor

“O montante de investimentos previsto para o triénio 2016-2018 pelas industrias
catarinenses é de R$ 2,7 bilhoes. O valor previsto até 2018 podera sofrer alteragdo para mais

ou para menos em funcdo do panorama econémico do pais,”

2016 2017* 2018* TOTAL
R$ R$ R$ R$

Santa (atarina 1.068.249.496,83 434.393.007,50 535.218.320,00 2.037.860.824,33
Fora do Estado 146.820.131,21 119.689.080,65 21.300.000,00 287.809.211,86
No exterior 378.857.000,00 15.000.000,00 0,00 393.857.000,00

TOTAL 1.593.926.628,04 569.082.088,15 556.518.320,00 2.719.527.036,19

Fonte: FIESC/Observatorio da Industria Catarinense

FINALIDADES DOS INVESTIMENTOS EM 2016 (% DE RESPOSTAS)

Aquisicao de mdquinas e equipamentos I o
Atualizagdo tecnoldgica (modernizacio) — ——— -, "
Melhoria da qualidade dos produtos e — —— —————— 32
Ampliagdo da capacidade produtiva  m——— 31
Pesquisa, desenvolvimento e iNovagio  p—— 34
Construcao civil/ampliacao das instalaces e ———— >
Implantacdo de novos processos de producio  ———— o 2
Propaganda/marketing  —— |
25

Educacaa, treinamento, qualificacao de pessoal  — |,

Pesquisa Anterior B Pesquisa Atual

Fonte: FIESC/Observatorio da Industria Catarinense
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“A previsdo de investimentos industriais para 2016 foi de R$ 1,6 bilhdo, valor 28%

menor, em termos reais, do que foi realizado em 2015 pelas mesmas industrias.

Em 2015 a crise politico-econémica do pais se intensificou, ocorrendo agravamento
dos fundamentos economicos e paralelamente ndo houve avangos na agenda estrutural da
competitividade. O PIB do Brasil encolheu 3,8% sobre uma base de comparagdo do ano 2014
bastante fraca. O indice de Atividade Econémica do Banco Central para Santa Catarina, que
é uma proxy do PIB, encerrou o ano em -2,6%. O quadro recessivo que ja vinha sendo

observado na industria se ampliou para o comércio e servigos.

A industria catarinense encerrou 2015 com queda de 7,9% em sua produgdo e declinio
de 12% nas vendas, em termos reais. Foram fechados 36 mil postos de trabalho no segmento
de transformacdo e 8 mil na construg¢do civil que, somados a outras atividades, resultaram em

58,6 mil trabalhadores formais a menos no mercado de trabalho estadual.” (Fonte: FEDERACAO

DAS INDUSTRIAS DO ESTADO DE SANTA CATARINA, 2015 a 2018 Panorama e Perspectivas dos
INVESTIMENTOS DA INDUSTRIA CATARINENSE, pdgina 10, encontrado no  Site:

https://fiesc.com.br/sites/default/files/medias/panorama_e_perspectivas_da_industria_catarinense_2015_a_20

18.pdf)

2.4.2 Descrigao do Segmento de Mercado

A AUTOMACAO EIRELI ira focar seus trabalhos principalmente em Joinville e
Regido (até um raio de por volta de 250KM), mas também atendera para regides mais afastadas
se for conveniente. Ela atendera toda a industrial metal mecanica, focando principalmente para:

Automotivo, Eletroeletronicos, Linha Branca, Moveis.

E dificil precisar a fatia de mercado, no entretanto pode-se especular por uma faixa de

1,8% de mercado, para o mercado de Santa Catarina (nesse segmento ¢ setores).

2.4.3 Andlise SWOT do Produto/Servico

Abaixo a Matriz SWOT das maquinas e equipamentos da empresa AUTOMACAO
EIRELI:
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MATRIZSWOT | Visgo Interna Visdo Externa
Favoravel Forgas: Qualidade, Acabamento, | Oportunidade: Manutengdes apos 1
Bom Custo vs. Beneficio. ano de garantia.
Contrario Fraqueza: Podem ser copiados por | Ameagas: Maquina e ou equipamento

algum  profissional da drea
(concorrente) da qual pode tirar
boas ideias, dificil “controle da
qualidade”  Qualidade  Muito
sensivel a boa vontade e
determinagdo de seus

profissionais.

ndo funcionar conforme projetado.

2.4.4 Analise do Perfil do Cliente (Segmentacao)

A empresa AUTOMACAO EIRELI atendera clientes pessoa juridica, buscando focar

na area metal mecanica, em empresas com mais de 100 funcionarios, e faturamento superior a

20 milhdes ao ano, que busquem crescimento e maximizagao de seu parque fabril, bem como

reduzir custos com mao de obra.

2.4.5 Analise do Perfil dos Fornecedores

Cada maquina fabricada tera por volta de 25% a 55% de matéria prima inserida em seu

custo (CMV). Como todos os projetos s@o especiais, podemos citar um escopo médio esperado

como referencial, conforme composic¢ao abaixo:

- 10% Itens pneumaticos: Festo, SMC, Micro.

- 15% Materiais elétricos de Automacgdo e Seguranga, como CLP, IHM, Contatores,

Bornes, Cabos, Painel elétrico, etc...: SIEMENS, WEG, PHOENIX, etc...

- 15% Usinagens e materiais mecanicos: Ferro, aluminio, Nylon, etc...
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- 30% Mao de Obra Interna (Direta e Indireta).

- 25% Impostos, Taxas, e Custos Administrativos.

- 5% Lucro.

2.4.6 Gestao de Stakeholders

Matriz de Gestdo de Stakeholders
D Stakeholder Posicdo Poder Interesse Neutralizagdo
1 Concorentes Contra 4 8 Comercial; Mostra capacidade técnica, prospeccdo.
2 Equipe Interna Favor / Contra 6 9 Concientizacdo e orientacdes
3 Fornecedores (parceiros) Favor 5 4 Formacdo de boas parcerias
4 Qutros Clientes Favor / Contra 8 8 Qualidade e bom atendimento aos clientes
5

Matriz de Gestao de Stakeholders
Fonte: O Autor

2.4.7 Analise da Concorréncia

Abaixo um estudo planilhado das principais concorrentes da AUTOMACAO EIRELI:

Andlise da Concorréncia (Em referencia a mesma maquina)

Concorrente Pontos Forte Pontos Fracos Prego Localizacdo Forma de Neutralizacio
L. B L Foca em baixos precos mas ndo L. Mantendo a étima qualidade da
Maquinas EIRELI Estrutra enxuta, Alto capital préprio ) ) 635.000,00 Joinville o
tem muita qualidade AUTOMACAO EIRELI
. Alta Qualidade, Equipe Bem Qualificada, L Tentando ter o melhor Custo vs.
MeE AUTOMACAO LTDA . i Estrutra Inchada, Altos Pregos 1.150.000,00 Joinville ..
Forte equipe Comercial Beneficio do mercado
Altamente alavancada (muito L. N
. . . . L , Mantendo a étima qualidade da
Master AUTOMACAQ LTDA  [Mais de 20 anos no mercado capital de terceiros), Média 870.000,00 Jaragué do Sul o
. AUTOMACAO EIRELI
qualidade
. . .. . Perde em alguns casos por - Tentando ter o melhor Custovs
Metalica Equipamentos LTDA |Bom custo vs. Beneficio, boa qualidade — 953.000,00 Curitiba - PR ..
conta da localizagdo Beneficio do mercado

Analise da Concorréncia
Fonte: O Autor

2.4.8 Aplicacao das 5 Forcas de Porter

Abaixo a aplicacao das cinco forcas de Porter:

Matriz de 5 Forgas de Porter - Qualificagdo
Concorrente Poder Barganha dos Fornecedores | Ameaga de Produtos Substi Poder de dos Clientes | Ameaga de Novos Entrantes | Rivalidade entre Concorrentes
Peso 1-Pouco poder 1- Pequena Ameaca 1 - Pouco poder 1-Pequena Ameaca 1-Pequena Total
5 - Muito poder 5 - Grande Ameaca 5 - Muito poder 5 - Grande Ameaca 5 - Grande
Mégquinas EIRELI 2 2 2 2 1 9
MEEAUTOMA{;KO LTDA 4 2 3 2 3 14
MastErAUTOMA(;f\O LTDA 1 2 3 2 1 9
Metalica Equipamentos LTDA 5 2 4 2 3 16

Cinco Forcas de Porter
Fonte: O Autor
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Observa-se que as empresas com mais qualidade sdo as que tem mais similaridade com
a AUTOMACAO EIRELL e sdo as suas principais concorrentes, e as que tem mais chance de
vencer em alguma concorréncia. Assim, a AUTOMACAO EIRELI deve ser mais flexivel nas
negociagdes que souber que essas empresas também estdo participando (Sdo elas: Metalica

Equipamentos LTDA, MeE AUTOMACAO LTDA).
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3 DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE
MARKETING

3.1.1 Estratégia de Marketing

O Marketing da AUTOMACAO EIRELI se faz principalmente de forma pessoal,
demonstrando conhecimento e passando seguranga para os seus clientes, e também através de
indicagdes, de empresa para empresa, e através dos parceiros (fornecedores) que tem em

algumas vezes o mesmo cliente em comum.

A principal estratégia ¢ a valorizagdo do produto e marca da empresa, buscando a

consolida¢do de seu nome no mercado.

3.1.2 Produto/Servico e seu Posicionamento

A AUTOMACAO EIRELI busca atender a todo o setor metal mecanica, e foca na

qualidade bem como ser uma 6tima opgao de Custo vs. Beneficio para os seus clientes.

3.1.3 Estratégia de Precificacdo

Os produtos (méaquinas e equipamentos) e servi¢os (mio de obra) da AUTOMACAO
EIRELI estdo acima da média do mercado (se comparado aos concorrentes nacionais), mas

busca esse posicionamento para ndo interferir na qualidade de seus produtos e servigos.

3.1.4 Estratégia para Canais de Distribuicao

A tnica forma de orcamentacao e venda de seus produtos, € através de prospecgao, visita
aos clientes e verifica¢do do servico ou produto a ser cotado. Nas quais, apds a venda e producdo
do produto, a AUTOMACAO EIRELI faz a entrega e instalacdo, bem como o treinamento

desse equipamento/maquinas no cliente final.
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3.1.5 Propaganda e Promocgao

Ao visitar novos clientes dos quais ainda ndo forneceu nenhuma maquina, equipamento
e/ou servigo, a AUTOMACAO EIRELI busca entrar com um preco abaixo do que normalmente
pratica (buscando ser abaixo da média de mercado), para ter a oportunidade de demonstrar a
sua capacidade e qualidade, para que possa existir futuros trabalhos, dos quais normalmente

tendem a ser de maior valor.

3.1.6 Projecao de Vendas

A AUTOMACAO EIRELI tem como meta o aumento de 5% nas vendas de cada ano.
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4 DESENVOLVIMENTO DO PLANO
OPERACIONAL

4.1.1 Premissas organizacionais / estruturais

A AUTOMACAO EIRELI tem como premissas organizacionais; ter colaboradores
comprometidos, focados no bem comum da empresa, respeito mutuo entre todos os

profissionais / clientes / fornecedores, obter um bom ambiente de trabalho.

4.1.2 Definicao de processos operacionais

A AUTOMACAO EIRELI trabalha com Projetos especificos, sendo que prospecta e

avalia nos clientes suas necessidades e expectativas para cada projeto ou servigo realizado.

De posse das informagdes técnicas necessarias da aplicacdo e do produto, bem como
seu dimensionamento, normas e produtividade. Assim ¢ apresentada inicialmente uma proposta

técnica/comercial. Abaixo, os processos operacionais:

1° Técnica/comercial:

- Os or¢camentos sdo feitos por estimativas de materiais e hora homens.

2° Na fase seguinte, sendo aprovado a ideia inicial com orcamento fechado (feito o

pedido pelo cliente), passasse para a fase de projetos:
- Elaboragdo do Pré-Projeto Mecanico, a ser apresentado ao cliente.
- Apos a aprovacio do pré-projeto Mecénico;

o Confecgdo final do projeto mecanico, e detalhamento das pecas para

usinagem.

o Elaboracao do Projeto Elétrico.
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- Em fim ¢ elaborado as listas comerciais ¢ liberagdo dos desenhos para usinagem.

3° Producio da maquina ou equipamento:
- Cotacdo e Compras de materiais e servicos;

o As mesmas devem seguir o cronograma, ¢ a qualidade dos materiais e

servigos devem ser padronizados.
- Montagem Mecanica.
- Montagem elétrica do painel e na maquina.
- Programacao do CLP e IHM.
- Ajustes finais.

- Elabora¢ao do manual.

4° Try-out e Instalacio:
- Avaliagdo do equipamento feita pelo cliente, e validagdo para entrega.
- Entrega do equipamento na dependéncia do cliente.
- Inicio de funcionamento.
- Treinamento de operacdo aos colaboradores do cliente.

- Finalizagdo dos ultimos ajustes e rodando perfeitamente a

maquina/equipamento, formaliza-se a entrega técnica.

- Toda os processos somam aproximadamente de 45 a 300 dias (dependendo da

complexidade e tamanho do projeto).
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Grafico De Gantt

4-abr
11-abr
18-abr
25-abr
2-mai
9-mai
16-mai
23-mai
30-mai
6-jun
13-jun
20jun
274un
4-jul
11-jul
18-jul
25-jul
1-ago
8-ago
15-ago
22-ago
29-ago
S-set
12-set

Etapa Dias Inicio Fim
Ordem de Servigo 150 14/4 1119
Projeto Mecanica 35 14/4 19/5
Compras (Mecanico) 20 19/5 8/6
Usinagem 20 30/5 19/6
Montagem Mecénico 45 1316 2817
Projeto Eléfrico 15 515 20/5
Compras (Elétrico) 25 235 1716

Montagem Painel 15 20/ 517 |

Montagem Campo Elétrica 15 17 26/7 I

Programagéo do CLP e [HM 15 2507 9r8 I

Start-up Programa 5 1911 24111

|Ajustes Finais 20 118 21/8 I
Try-out e Enfrega 10 17i8 27/8 I

Instalacdo / Start-up 12 29/8 10/9

Exemplo de Cronograma
Fonte: O Autor

4.1.3 Definicao de investimentos em ativo permanente

A AUTOMACAO EIRELI necessitou inicialmente de R$200.000,00 (duzentos mil
reais) em investimento, dos quais por volta de R$110.000,00 foi utilizado para compra de
ferramentas (chaves, furadeiras, disco de corte, rebolo, furadeira de bancada, etc...),
computadores, notebooks, materiais de escritorio, bancadas de montagem, empilhadeira, talha,
instalagdes civil (divisorias, ar-condicionados, fiagdes ¢ instalagdes elétricas) dois carros, ¢
outros. E os outros R$90.000,00 para os custos operacionais dos primeiros meses, e fluxo de

caixa para a producao.

E em 2015 a empresa adquiriu uma Fresadora no valor de R$25.750,00 para auxiliar na
area de montagem, da qual foi estipulado uma depreciac¢ao de 10% a.a, sendo que sua via util é
de por volta de 10 anos. Em 2016 foi trocado um dos carros, sendo o investimento desse no
valor de R$12.400,00 para adquirir uma carro Zero, assim também foi estipulado a depreciagdo
de 10% a.a sendo que consideramos a vida util de um carro de empresa de 10 anos. Ambos os

investimentos foram adquiridos a vista, com o capital do fluxo de caixa da empresa.
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4.1.4 Premissas operacionais

A empresa AUTOMACAO EIRELI tem como premissas operacionais; produzir suas
maquinas e equipamentos da forma mais eficiente possivel (financeiramente), tentando sempre
minimizar os custos com matérias e com servigo de terceiros dés de que isso ndo atrapalhe de
nenhuma forma a qualidade de seus equipamentos/maquinas. Focando sempre em primeiro
lugar na seguranca dos trabalhadores e satisfagdo no trabalho, que refletem diretamente na

produtividade e qualidade.

4.1.5 Estimativa do Volumes de vendas

Abaixo segue as estimativas de vendas;

Faturamento mercado interno - em RS

Maquina 1 540,000 284,310 159,586 0 0
Méquina 2 1,200,000 947,700 332,643 0 0
Méquina 3 2,250,000 789,750 831,607 0 0
o 0 0 0 0 0
Projeto 1 0 0 0 70,055 73,767
Projeto 2 0 0 0 245,151 258,186
o 0 0 0 0 0
Servigo 01 62,500 65,813 81,775 60,000 60,000
Servigo 02 50,000 52,650 55,440 58,379 61,473

Estimativa de Vendas
Fonte: O Autor

4.1.6 Pregos unitarios de vendas

A empresa AUTOMACAO EIRELI vende equipamentos nos valores de R$20.000,00
at¢ R$750.000,00 (podendo variar ainda mais). O lucro esperado para vendas ¢
proporcionalmente inversa ao valor da venda (em termos de porcentagem), e esse lucro pode
variar de 5% a 20%, ou seja; para uma venda de R$20K esperasse um lucro de 20%, ja para

uma venda de R$750K esperasse um lucro por volta de 5%.
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Precgos de venda em R$/unid.

Maguina 1 45,000.00 47,385.00 49,896.41 52,540.91 55,325.58
Magquina 2 150,000.00 [ 157,950.00 [ 166,321.35 | 175,136.38 [ 184,418.61
Magquina 3 750,000.00 [ 789,750.00 [ B831,606.75 | 875,681.91 [ 922,093.05
] 0.00 0.00 0.00 0.00
Projeto 1 5,000.00 5,265.00 5,544.05 5,837.88 5,147.29
Projeto 2 15,000.00 15,795.00 16,632.14 17,513.64 18,441.86
] 0.00 0.00 0.00 0.00
Servigo 01 250.00 263.25 277.20 300.00 300.00
Servigo 02 20.00 21.06 2218 23.35 24.59

Precos Unitarios
Fonte: O Autor

4.1.7 Deducdes sobre as vendas

Segue abaixo as dedugdes sobre as vendas;

FORMULARIO DE ENTRADA DE PREMISSAS (RS)

IMPOSTOS SOBRE VENDAS 496,813 314,827 220,804 31,828 33,281
IMPOSTO DE RENDA + CSLL 0 164,369 115,281 0 ]

Deducdes Sobre Vendas
Fonte: O Autor

4.1.8 Estrutura dos gastos variaveis de vendas (exceto pessoal)

Abaixo a estrutura de gastos variaveis de vendas:



management

Custos dos servigos prestados

Trabalho de Conclusdo de Curso

Custos varidveis unitarios
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Maguina 1 RS 20,700.00 [ RS 26,061.75 | RS 22,453.38 | RS 26,270.46 | RS 27,662.79
Maguina 2 RS 69,000.00 [ RS 78,975.00 | RS 74,844.61 | RS 87,568.19 | RS 92,209.30
Maguina 3 RS 345,000.00 | RS 394,875.00 | RS 374,223.04 | R$411,570.50 | R$  433,383.73
0 RS - RS - RS - RS - RS -
Projeto 1 RS 750.00 | RS 789.75 | RS 831.61 | RS 875.68 | RS 922.09
Projeto 2 RS 2,250.00 | RS  2,369.25 | RS 2494.82 | RS 2,627.05 | RS 2,766.28
0 RS - RS - RS - RS - RS -
Servigo 01 25% 25% 25% 10% 10%
Servigo 02 25% 25% 25% 10% 10%
CQuantidade vendida

Magquina 1 12 6 4 0 0
Magquina 2 8 6 2 0 0
Maquina 3 3 1 1 0 0

0 0 0 0 0 0
Projeto 1 0 0 0 12 12
Projeto 2 0 0 0 14 14

0 0 0 0 0 0
Servigo 01 250 250 295 200 200
Servigo 02 2500 2500 2500 2500 2500
Custos varidveis - RS

Maguina 1 248,400 156,371 89,814 0 0
Maquina 2 552,000 473,850 149,689 0 0
Maguina 3 1,035,000 394,875 374,223 0 0

0 0 0 0 0 0

Projeto 1 0 0 0 10,508 11,065
Projeto 2 0 0 0 36,779 38,728

0 0 0 0 0 0

0

Servigo 01 15,625 16,453 20,444 6,000 6,000
Servigo 02 12,500 13,163 13,860 5,838 6,147
Custos varidveis totais - RS 1,863,525 1,054,711 648,030 59,125 61,940

Estrutura Gastos Variaveis de Vendas
Fonte: O Autor

DESPESAS COMERCIAIS R$ R$ -R$ 23100.00 |-R$ 9,100.00 |-R% 9.100.00

I 1.50% 3.00% 4.00% 12.00% 12.00%
1]
111
I\

Total 1.50% 3.00% 4.00% 12.00% 12.00%

Despesas comerciais 61,538 04,207 60,042 52,035 4,411

4.1.9 Gastos fixos

Estrutura Despesas Comerciais
Fonte: O Autor

Abaixo os custos fixos da Empresa.
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Custos fixos - RS

Pessoal 815,000 656,000 268,730 110,000 110,000
Servigos de terceiros 155,000 263,000 57,500 8,600 8,600
Manutengdo 45,000 47,385 25,740 5,000 5,000
Energia elétrica 12,314 12,967 8,650 0 0
Qutros 91,700 161,000 135,400 58,000 58,000
8] eprecia§§0 500 16,216 25,568 25,568 25,568
Custos fixos totais - RS 1,119,514 1,156,568 521,588 207,168 207,168
Custos de produgdo totais - varidveis + fixos { RS 2,983,039 2,211,279 1,169,618 266,293 269,108

DESPESAS ADMINISTRATIVAS

Pessoal 47,911 50,450 23,100 9,100 9,100
Materigis 5,000 5,265 2,000 500 500
Qutros 2,000 2,106 1,510 500 500
Depreciagdo 0 8,732 0 0 0
Despesas totais 54,911 66,553 26,640 10,100 10,100

Estrutura Gastos Fixos
Fonte: O Autor

4.1.10 Imposto de Renda e Contribuicao Social

A AUTOMACAO EIRELI optante pelo Lucro Presumido, tera o seu IRPJ de 2.2% e
CSLL de 1.08%.

4.1.11 Politicas Operacionais

Considerando que para bom e fiel desempenho das atividades da AUTOMACAO
EIRELI, faz-se necessaria a disponibilizag¢do de informagdes técnicas e confidenciais, incluidas
as de projeto, especificagdo, funcionamento, organizacdo e desempenho da referida empresa.
Serdo consideradas para efeito de Politicas Operacionais toda e qualquer informacao,
patenteada ou ndo, de natureza técnica, operacional, comercial, juridica, Know-how, invengdes,
processos, formulas e designs, patenteaveis ou ndo, sistemas de producao, logistica e layouts,
planos de negocios (business plans), métodos de contabilidade, técnicas e experiéncias
acumuladas, documentos, contratos, papéis, estudos, pareceres e pesquisas a que o funcionario

tenha acesso.
Assim o funcionario devera:

I) usar tais informagdes apenas com o propdsito de bem e fiel cumprir os fins da

empresa;

II) manter o sigilo relativo as informagdes confidenciais e revela-las apenas aos

empregados que tiverem necessidade de ter conhecimento sobre elas;
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IIT) proteger as informagdes confidenciais que lhe foram divulgadas, usando o mesmo

grau de cuidado utilizado para proteger suas proprias informagdes confidenciais;

IV) manter procedimentos administrativos adequados a prevencao de extravio ou perda
de quaisquer documentos ou informagdes confidenciais, devendo comunicar a empresa,
imediatamente, a ocorréncia de incidentes desta natureza, o que ndo excluird sua

responsabilidade.

4.1.12 Fontes de recursos

A AUTOMACAO EIRELI iniciou suas atividades com R$200.000,00 em capital
proprio, e para alavancar a empresa para investimento em fluxo de caixa (necessario para
financiar sua producao de alto custo) faz utilizagdo de Recursos Bancarios. E para investimento
em equipamentos necessarios para os processos produtivo (notebook por exemplo), usa o

financiamento através do cartio BNDES.
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5 DESENVOLVIMENTO PARTE FINANCEIRA

A AUTOMACAO EIRELI, por mais que seja novo no mercado, ji completou 8 anos, e
obteve em seus primeiros anos de existéncia, grandes dificuldade e inconstincias que
molduraram e amadureceram o seu plano de negocios. As dificuldades vieram pela falta de
experiéncia de seu empreendedor, bem como a natural resisténcia que se tem até consolidar
uma “marca/nome” no mercado. De forma geral, observamos que dé 2009 até 2012, a empresa
teve grandes aprendizagem, bem como conseguiu estrutura o seu plano de negdcios e obteve
um amadurecimento e constancia apos esse periodo. De 2012 até meados de 2015, a empresa
obteve sua fase mais prospera, observando uma boa demanda no mercado e colendo muitos dos
frutos que os exaustivos 3 primeiros anos de empresa apresentou. No entanto dés de meados de
2015 até o primeiro semestre de 2017 (ou seja, 2 anos), a empresa se viu destruindo valor e ndo
mais “construindo”, sendo que no seu apice de faturamento/vendas e produtividade, ela chegou
a ter 30 funcionarios em 2015, e no inicio de 2017, se encontrava com menos que a metade

desses.

Dessa forma, em 2017 a AUTOMACAO EIRELI teve que mudar drasticamente seu
plano de negdcios, através de reunides e um plano estratégico formulado por uma empresa
parceira de consultoria, bem como conselho interno, a empresa decidiu reformular sua estrutura,
buscando também os credores (principalmente instituicdes financeiras), para reestruturar suas

dividas para caber na nova composi¢ao da Empresa.

Sendo assim a AUTOMACAO EIRELI iniciou o seu novo Plano Estratégico no

segundo semestre de 2017, os quais serdo apresentados nesse capitulo.

A seguir observa-se o que mudou no Antes Vs. Depois do Novo Plano de Negdcios,

estrutura de gastos fixos:



management Trabalho de Conclusdo de Curso 47

Antes " Depois
SALARIOS: RS 37.500.00 [|SALARIOS: R$  7.500.00
[ENCARGOS TRABALHISTAS RS 17,300.00 ||ENCARGOS TRABALHISTAS R$ 1,700.00
Financiamentos(Banco "flixoe de caixa”) RS 12,750.00 ||Financiamentos(Banco "fluxo de caixa”) R$ 2,700.00
Insumos Produtivos (parafusos, cabos, livas, brocas, etc...) RS 350.00 ||inswnos Produtivos (parafusos, caboes, livas, brocas, etc...) RS
(Material de Expediente (Papel, café, caneta, pasta, material de Iimpeza, \Material de Expediente (Papel, café, caneta, pasta, material de limpeza,
etc..) s Le70.00 etc..) RS 200.00
|Propaganda (Site, Folders, eic...) RS 500.00 ||\Propaganda (Site, Folders, etc...) R$ 50.00
Prestadores de Servigos (dlmogo, Limpeza, etc.) RS 3,700 00 \|Prestadores de Servigos (dlmogo, Limpeza, etc..) R$ 300.00
| Aluguel (galpio) RS 5,500.00 ||Alguel (sala comercial) R$ 800.00
[PLANO DE SAUDE R$ 1.300.00 |JPLANO DE SAUDE R$ -
PLANO ODONTOLOGICO RS 210.00 ||PLANO ODONTOLOGICO RS -
CONTABILIDADE RS 1,200.00 [JCONTABILIDADE RS 300.00
SISTEMA R$ 350.00 |JSISTEMA R$ 110.00
IPTU RS 255.00 ||IPTU R$ -
ENERGIA ELETRICA, AGUA RS 600.00 [|ENERGIA ELETRICA. AGUA R$ -
TELEFONE, CELULAR E INTERNET RS 1,150.00 [|TELEFONE, CELULAR E INTERNET RS 350.00
[DESPESAS COM GASOLINA. SEGURO DOS VEICULOS R$ 2.700.00 |IDESPESAS COM GASOLINA. SEGURO DOS VEICULOS R$ 800.00
Total RS 86:435.00 ||Total RS 1481000

Estrutura Gastos Fixos, Antes e Depois Novo Plano de Negocios
Fonte: O Autor

Como observa-se acima, no quadro o “Antes”, a AUTOMACAO EIRELI contava com
uma estrutura com Otimos profissionais € um galpdo para a montagem de maquinas e
equipamentos, porém com gastos fixo mais elevados. No novo plano de negocios da Empresa,
ela diminuiu drasticamente a sua estrutura, passando de um galpdo para uma sala comercial, e
de um quadro com 14 funcionarios, para apenas 1 efetivo (e comissionado, ou seja, ganhando
conforme o volume de vendas), e um (01) terceirizado para fazer a parte financeira e RH, bem
como todos os tramites necessarios para alimentar a Contabilidade da empresa. E também
diminuiu os movimentos contabeis, conseguiu barganhar um valor mais atrativo para esse

servico (que também ¢ terceirizado).

O Novo Plano de negocios, nada mais ¢ do que continuar efetivamente na area de
maquinas e equipamentos no qual ja detém o Expertise ¢ Know-how, bem como ja tem 6timos
clientes/parceiros. Mas ao invés de fazer todos os processos de prospeccdo “desenvolvimento
do negdcio, venda da maquina”, projeto mecanico, projeto e programagao elétrica, montagem
mecAnica, montagem elétrica, compras, etc... A AUTOMACAO EIRELI ficou apenas com a
parte de desenvolvimento de Projetos Mecénicos, bem como o Desenvolvimento do Negocio e
Vendas das maquinas/equipamentos, “terceirizando” ou melhor “intercedendo” por seus
parceiros para obter a venda “faturamento” direto do cliente final, ou seja, ao invés de fazer a
penas uma Nota Fiscal, sera emitido 3 NF’s, dos trés parceiros que irdo desenvolver o

equipamento juntos, exemplificando;
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Antes:

- Nota Fical da Maquina de Teste (100% Faturado Pela AUTOMACAO EIRELI).

Na qual era responsavel por todas as etapas

Depois (Agora):

O cliente final ird fazer os pedidos parciais, divididos em trés (03) partes, para a
montagem de uma méaquina e/ou equipamento inteiro, na qual a AUTOMACAO EIRELI conta

com parceiros de alta responsabilidade para isso, NF’s sdo emitidas como segue:

- 1* NF — Projeto Miquina de Teste (25% Faturado Pela AUTOMACAO
EIRELI).

- 2* NF — Montagem Mecanica da Maquina de Teste (37,5% Faturado pela Jodao
Silva Rocha Pereira ME).

- 3% NF — Montagem Elétrica e Programacdo da Maquina de Teste (37,5%
Faturado pela Luiz Rocha Eduardo de Oliveira ME).

Assim, com uma consolidada parceria e sinergia entre as trés empresas parceiras, 0s
equipamentos mantem a qualidade e prazos (sendo que a nova meta da AUTOMACAO EIRELI
¢ vender por volta de R$450.000,00 anuais “a sua parte”). Assim essa parceria pode continuar

atendendo aos principais clientes ja consolidados pela AUTOMACAO EIRELI

Assim, além de ndo precisar manter uma estrutura pesada, que pode puxar o resultado
para baixo caso fique um ou dois meses de ociosidade, a AUTOMACAO EIRELI conta com a
maioria de seus custos de forma Varidvel, o que distribui os riscos € maximiza os ganhos para

todas as partes.

Em uma analise simulada do ponto de equilibrio (considerando dados médios de custos
variaveis, etc...), observamos conforme a tabela abaixo que o Novo Plano de negocios da
AUTOMACAO EIRELI necessita por volta de 10% do valor de vendas do Plano de negécios

antigos.
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Antes Depois
Receita:
. A . - Projeto Mecénico, D rolvi todaC i
Receita - Venda de Méquina e Equipamento RS 247,000.00 | . m.Je © ecamco‘, esemvo vzme-n 9 onfepcao RS 20.300.00
Técnica, Desenvolvimento do Negocio e Gestéo do
Parceiros.
Comissdo (3%), sobre a venda -R§ 12,350.00 Comissdo sobre venda R$ 0.00
Custos de fabricagdo (varidvel) (Média 43% da RS 111.150.00 Custos de fabricagdo (varidvel)(Comissdo do projeto
receitq) e ] 10%, sobre a receita) -R$ 2,030.00
Impostos -R$ 37,050.00  |Impostos -R$3,451.00
Custo Fixo Empresa RS 86,433.00 Custo Fixo Empresa -R% 14,810.00
Total RS 15.00 Total R$9.00

Ponto de Equilibrio, (Mensal)
Fonte: O Autor

Analisando também a viabilidade de seus parceiros (até mesmo para manter a mesma

qualidade de servico, e fortalecimento e sucesso do novo plano de negocios), simulamos a meta

de vendas composta mensalmente. E importante salientar que esses parceiros comerciais nao

detém unicamente da parceria com a AUTOMACAO EIRELI para mantimento de seus

negocios, e que eles sdo empresa juridica sem empregados diretos, no entanto também obtém

contatos para subcontratagdo terceirizada caso necessidade em determinadas épocas de maior

demanda.

Lucro Terceiros

Receita Total

RS 150,000.00

Custo da AUTOMAGCAO EIRELI (25%) -R% 37.500.00
Custos de fabricagdo (variavel) RS 64,500.00
Impostos (sobre o5 75% restantes) -R$ 13,500.00

Custo Montagem Mecanica (com médo de obra, aluguel
galpdo particionado, combustivel, eic...)

R$ 12.000.00

Custo Montagem Elétrica (com mdo de obra, aluguel
galpdo particionado, combustivel, eic...)

R$ 12.000.00

Total (Lucro dos Terceiros) R% 10,500.00
Lucro Montagem Mecénica R$5,250.00
Lucro Montagem Elétrica R$ 5,250.00

Sobra (apos distribuigdo dos Lucros)

RS -

Simula¢ao Mensal Faturamento
Fonte: O Autor
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Exposto o Novo Plano de negocios, enxerga-se uma melhor mitigagdo dos riscos

operacionais, ja que o custo fixo ficou bastante reduzido, aliviando a “Pressao” de ter que fechar
algum negdcio para suprimento de sua estrutura, sendo que em alguns meses estrategicamente
era necessario fechar com zero (0) de lucro ou até mesmo baixo prejuizo, para ter uma perca ou
“prejuizo controlado”, ndo sendo obviamente essa a melhor estratégia a se tomar, mas em
momentos de crise acaba sendo para muitos setores e companhias uma realidade intrinseca,

imposta do mercado.

Além de ndo ter mais a necessidade de fechar maquinas em prejuizo, também obtém um
melhor lucro operacional. Claro que a reestruturacdo das dividas foi essencial para o
comprimento do plano, pois abaixaram consideravelmente o custo fixo, no entanto o plano em
si demonstra grande flexibilidade para um mercado extremamente instavel, essa flexibilidade

s0 € possivel transformando custos fixos em varidveis, e ¢ essa a chave conceitual do novo

plano de negobcios, a qual foram apoiadas as estratégias e planos de acdes.

5.1.1 Cenario Realista

Iremos focar a projecdo no cendrio realista, ndo que iSso seja necessariamente um
cenario bom, sendo que os atuais aspectos econdomicos do pais deixam muito a desejar, podendo

até ter um fundo “pessimista”.

Em 2017 teve aparente sinais de recuperagao (por que o PIB nao deu negativo), mas por
mais que o Sr. Henrique Meirelles possa afirmar que o pais “saiu da maior recessao do século”,

muitos economistas afirmam que os sinais do PIB nao confirmam o fim da “recessao técnica”.

Os principais planos de a¢do para sair da crise nacional, sdo as propostas:

- A PEC do Teto dos Gastos - estabelece limite para o crescimento dos gastos do
Governo Federal pelos proximos 20 anos.

- Terceirizacdo - permite a terceirizacdo do trabalho também para atividades-fim.

- Reforma trabalhista - flexibiliza algumas leis.

- Reforma da previdéncia - estabelece critérios mais rigorosos para a aposentadoria ¢
previdéncia.
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Ainda existe muita especulacdo no que diz respeito ao fechamento de 2017, e

expectativas para 2018, muitos apoiam a ideia de uma melhora na economia, como existem
muitos outros que afirmam observar uma piora. Uma rapida pesquisa na internet observamos

varias especulagoes;

“Sensacao de inseguranca no Brasil pode radicalizar eleicio em 2018
Propostas totalitarias tendem a ganhar espaco em cenario de crise”

(Encontrado Em: http://www.gazetaonline.com.br/noticias/politica/2017/07/sensacao-de-inseguranca-no-brasil-pode-radicalizar-eleicao-em-
2018-1014078495.html)

“Especialistas projetam 2018 com crescimento forte e inflacao controlada.
Expectativa ¢ de que PIB cres¢ca acima de 2%, em meio a um cenario de

inflacio baixa e controlada, com juros de um digito”
(por Portal BrasilPublicado: 13/02/2017 16h22Ultima modificagio: 14/02/2017 15h38, Encontrado Em: http://www.brasil.gov.br/economia-
e-emprego/2017/02/especialistas-projetam-2018-com-crescimento-forte-e-inflacao-controlada)

“Brasil nao saira da crise em 2017, diz economista da FGV”
( Edigdo: Fabio Massalli, Encontrado Em: http://agenciabrasil.ebc.com.br/economia/noticia/2016-10/brasil-nao-saira-da-crise-em-2017-
diz-economista-da-fgv)

“Mercado reduz previsao para o crescimento do PIB em 2017 e 2018”
(Por: Zero Hora 12/06/2017 - 09h04min | Atualizada em 12/06/2017 - 09h30min, Encontrado Em:
http://zh.clicrbs.com.br/rs/noticias/economia/noticia/2017/06/mercado-reduz-previsao-para-o-crescimento-do-pib-em-2017-e-2018-
9814041.html#showNoticia=QTQ3eVIbKVYONzU4MzEZNTM3NDIyNDkxNjQ4PF1 ENzUxNDQyMzMyNTgwMzEyMjk4NmdBazgwN
DkKOMTUS50TcewM;jQ2MzI4MzImdGI40yFIXS9PMDUpXEVBeF0=)

“Indicadores econdmicos apontam que crise brasileira deve piorar em 2017
(Pedro Rafael Vilela, Brasil de Fato | Brasilia (DF), 13 de Janeiro de 2017 as 12:22 Edigdo: José Eduardo Bernardes, no site:
https://www.brasildefato.com.br/2017/01/13/indicadores-economicos-apontam-que-a-crise-brasileira-deve-piorar-em-2017/)

Abaixo observamos o PIB Brasileiro dés de 2010 até 2017 (2017 ainda ndo fechado).

7.5
4,0 !
3,0
1,9
- 0,5 0,5
— m—
-38 -3.6

2010 2M 2012 0 014 2015 2016 2017

FONTE:

G‘ Infografico elaborado em: 22/03/2017

Variac¢iao PIB do Brasil

Fonte: (Por Alexandro Martello, G1, Brasilia, 22/03/2017 13h46 Atualizado 22/03/2017 15h33, Encontrado Em:
http://gl.globo.com/economia/noticia/governo-reduz-de-1-para-05-projecao-de-alta-do-pib-em-2017.ghtml)
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5.1.2 Demonstragcao de Resultados - Inicial e Projetadas

Nas demonstragdes de resultado da AUTOMACAO EIRELI observa-se uma crescente
venda e lucros nos anos de 2014 e 2015, na qual em 2015 chegou ao seu auge de faturamento
(entregando maquina vendidas em 2014). Assim, em 2016 abaixa de quase pela metade de suas
vendas, a AUTOMACAO EIRELI se viu na necessidade de desligar 1/3 de seu corpo técnico,
tendo que se desfazer dos funcionarios com o cargo mais elevado. Assim, com a rescisdo de
profissionais com alto salario e bastante tempo de empresa, somados a falta de vendas, e
consequentemente algumas vendas com baixo lucro, a empresa teve um ano fiscal com bastante

prejuizo.

A reestruturacdo do Plano de Negocios se iniciou em meados de 2017, e nas projecdes
de 2018 e 2019, ¢ possivel analisar um ano fiscal completo com a nova estrutura, bem como

seus esperados resultados que tendem para a recuperagdo da empresa.

E importante salienta que nos anos de 2018 e 2019, a empresa pretende volta ao regime
no Simples Nacional (Nos anos de 2016 ¢ 2017, ela ficou no Lucro Presumido, devido ao fato
de no ano de 2015 ter faturado mais que o limite permitido no Simples Nacional que ¢

R$3.600.000,00).

5.1.3 Fluxos de Caixa Projetados

A baixo observa-se o fluxo de caixa, considerando que o segundo semestre de 2017 e

os anos de 2018 e 2019 foram projetados (formato realista).
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Indistria 2014 2015 2016 2017 20 2019

duplicatas a receber 514,084 | 341,875 | 178,352 | 125,088 36,135 37,786
+ estoques 257,042 | B2B,622 | 614,244 | 524,894 44,582 44,851
+ QULros ativos 0 ] ] 0 ] ]
- obrigagdes fiscais 51,500 48,301 30,608 21,487 3,004 5,256
- obrigactes trabalhistas ] 83,884 68,683 28,372 11,579 11,579
- fornecedores 387,200 | 372,817 | 274,383 | 143,006 30,001 30,443
- outros passivos 0 ] ] 0 ] ]
MNecessidade de Capital de Giro 352,426 | 665,484 | 418922 | 257,136 35,753 37,379

FLUXO DE CAIXA

Resultado da atividade 506,200 | (516,643)| 23,946 73,369 BB,525
{#) Depreciagdo 23,041 24,948 25,568 25,568 25,568
EB.ILT.DA. 529,240 | (491,695)| 49,514 0937 | 112,003
[-) Variagdo da NCG 313,059 | (246,562)| (161,786) {221,585) 1,626
Fluxo de Caixa Operacional 216,182 | (245,133)| 211,300 320,319 | 110467

Fluxo de Investimentos
{-) Aquisicdo de imobilizado 25,750 12,400 0 ] ]
(25,750) (12,200) o ] ]

Fluxo Financeiro

MNovos emprestimos de curto prazo

(-} Amortizacdo de principal ] ] 84514 308,232 | 161,264
[-) Pagamento de juros efou variagado monetaria i} i} 12,043 41,611 21,771
Financiamentos
{+) Novos financiamentos de curto e longo prazo 0| 375000 o ] ]
(-} Amortizacdo de financiamentos de curto e longo prazo 52,462 11,500 40,000 40,000 40,000
{-) Pag de juros de financiamentos de curto e longo prazo 128,137 | 115,280 | 267,695 91,740 86,668
(+) Integralizacdo de capital ] ] o ] ]
(-} Pagamento de dividendas ] ] 0 ] ]
{-) Pagamento de L.R. =+ C5.LL 0| 164,369 | 115,281 o 0
(180,599)| 85,851 | (519,533) [481,584)| (309,703)
Geracao de caixa no periodo 9,832 | (171,682)| (308,232) (1e1,264)| (199,235)
(+) Baixa nas aplicacdes financeiras ] B7,168 0 ] ]
Geragao de caixa no periodo apos baixa 9,832 (84,514 (308,232) {161,264)| (199,235)
(+) Novos empréstimos de curto prazo ] B4514 | 308,232 161,264 | 198,235
Geragao de caixa ajustada 9,832 ] o ] ]

Fluxo de Caixa
Fonte: O Autor
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5.1.4 Valuation

Abaixo o estudo do Valuation da Empresa.

Fluxo de Caixa Livre (em R$)

2,018
Lucro da Atividade 506,200 (516,643) 73,369 | 86,525
- (IR +CSLL) 0] 164,369 115,281 0 0]
NOPAT 506,200 (681,012) (91,335)( 73,369 | 86,525
+ depreciagdo / amortizacdo 23,041 24,948 25,568 | 25,568 | 25,568
-Var. N.C.G. 313,059 (246,562) (161,786} | (221,383)| 1,626
- Gastos de Capital 25,750 12,400 0 0 0
+Venda de Ativos 0 0 0 0 0
Fluxo de Caixa Livre 190,432 (421,902) 96,020 | 320,319 | 110,467
141,153
[190432]  (421,502)] 96,020 | 320,315 | 251,621
Valor justo ativo operacional (RS) 45,147
+ ativos ndo operacionais 65,750
- dividas 452,462
Valor Econdmico da empresa (337,565)

para o acionista

aliquota marginal do IR+ CSLL custo do capital de terceiros 23.1%

custo do capital de terceiros x (1- t) 23.1%
Custo do capital préprio
taxa livre de risco 2.17%
Risco Brasil 3.50%
Prémio de mercado 4.41%
beta desalavancado 8.85%
DO/E -137.93%|estrutura meta
beta alavancado -3.36% Participacio do capital proprio -264%
Inflag8o Brasil 5.01% Participagdo do capital de terceiros 364%
Inflagio EUA 2.05%
Custo do capital préprio 8.58% CMPC .30%

Valuation
Fonte: O Autor
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5.1.5 Indices Financeiros

Segue abaixo os Indices Financeiros e Econdmicos.

DEMONSTRAGOES FINANCEIRAS NA DATA BASE 2015

Indicadores de Estrutura

Endividamento de curto-prazo 36% 51% 89% 114% 148%
Endividamento total 62% 125% 201% 413% 463%
Participagdo do capital proprio 38% -25% -101% -313% -363%
Imobilizacdo do Capital Préprio 36% -76% -26% -20% -16%
Imobilizagiio dos Recursos Permanentes 21% 39% 232% -439% -118%
Divida / Patriménio Liguido 89% -377% -173% -127% -123%

Indicadores de Liquidez

Liquidez Corrente 2.42 1.59 0.83 0.33 0.29
Liquidez Seca 0.82 0.36 0.23 0.15 0.13
Liguidez Imediata 0.16 - - - -

Andlise do Capital de Giro

Mecessidade de Capital de Giro 665,484 418,922 257,136 35,753 37.379
Capital de Giro 734,695 294,408 {91,096) (165,511) (201,856)
saldo de Tesouraria 69,211 (124,514) | (348,232) (201,264) (239,235)
Ciclo Financeiro 58 70 62 30 30
Coeficiente de Solvéncia 5% -13% -57% -93% -125%

Indicadores de Desempenho

Margem Bruta 17% -21% 9% 34% 36%
Margem da Atividade 14% -28% 2% 18% 21%
Margem Liguida 11% -43% -29% -15% -5%
Giro do Ativo 2.91 1.50 1.6l 0.97 2.06
Rentabilidade do capital Empregado 41% -43% 3% 18% 42%
Rentabilidade sobre o Capital Proprio 109% -523% 87% 9% 3%

Indices Financeiros
Fonte: O Autor
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6 CONCLUSAO

Talvez as dificuldades observadas AUTOMACAO EIRELI ¢ o espelho de muitas
empresas que estdo na mesma situacdo no Brasil, demonstrando como a Macroeconomia afeta
e impdem suas dificuldades, interferindo diretamente no micro e pequeno empreendedor. Claro
que se tratando de uma corporagdo, a AUTOMACAO EIRELI também pode ser ¢ ja foi afetada
pelo fator de erro humano, obviamente que olhar para tras ¢ muito mais facil do que olhar para
frente, pois os “numeros e eventos” ja estdo consumados, por isso os empreendedores devem
buscar se capacitar, ndo apenas tecnicamente, mas também na area de gestdo, administrativa,
financas, e procurar consultorias quando necessario para auxilio nas tomadas de decisdes,

tentando projetar um futuro realista e com planos cautelosos.

Observando as demonstragdes financeiras da data base, vemos que o Endividamento de
curto-prazo aumentou drasticamente de 2015 (36%), para 2019 (148%), pois a Faturamento
(Circulante) da empresa diminui drasticamente de R$3M (em 2015) para R$0.4M (em 2019).
Porém observamos uma grande alta na Margem Bruta, de 17% (2015), para mais que o dobro
36% (em 2019), traduzindo uma melhora em termos de Faturamento vs. Lucro, ou seja
“eficiéncia financeira”. Mas o que mais explica o Nova Plano de negocios, € a necessidade de
capital de giro, que claro que acompanha o faturamento e por isso em 2015 temos R$665.484,00
e em 2019 ¢ de R$37.379,00, e com uma baixa necessidade de capital de giro observasse a
mitigacdo dos riscos, pois a margem Bruta teve aumento e com a menos capital circulante.
Também é importante analisar ano a ano o Indice de Giro do Ativo, pois é um bom indicador
de desempenho pois demonstra como os ativos da empresa podem proporcionar melhores e
eficientes lucros; assim vemos que em 2015 que foi um bom ano para empresa ela teve um
indice de Giro do Ativo de 2,91 e, caindo em 2016 para 1,50 (um ano ruim para empresa). Em
2017 subiu um pouco para 1,61. E em 2018 caira por volta de 0,97 no entanto ¢ por conta da
diminui¢o do faturamento, e em 2019 o indice (que mantem a mesma projecao de faturamento
de 2018) sobe para 2,06 indicando que o Novo Plano de negdcios ¢ eficiente para a recuperacio
financeira da empresa. Também ¢é importante salientar que um dos grandes patrimdnios da
empresa, que ndo sdo traduzidos nesse trabalho com niimeros, € o seu intangivel; a experiéncia
¢ know-how, que podem ser traduzidos em oportunidades de negdcios, e consequentemente

bons ganhos.
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Assim, o fato ¢; sim, a desaceleracdo do mercado fecha muitas empresas, e as que tentam

permanecer muitas vezes se “mutilam”, trabalhando até em prejuizo pelo periodo que seu folego
financeiro aguenta. As empresas de maior porte também sofrem, por mais que ja estejam
capitalizadas e bem consolidadas no mercado, essas também necessitam abaixar os precos de

compras, 0 que também acaba dificultando na precificagdo dos prestadores de servigo.

As empresas que tentam se manter e reerguer no mercado, devem tentar uma nova
reestruturagdo, um novo Plano de Negdcios, sendo a terceirizacdo uma grande estratégia para a
maioria das micro e pequenas empesas, pois se livrar dos altos encargos trabalhistas, e mitigar
os riscos faz com que uma empresa possa a respirar € aos poucos, voltando a construir e ndo
mais “destruir” valor. Também se faz necessario a reestruturacdo das dividas, sendo que em
alguns casos ¢ imperativo a utilizacdo de meios juridicos/legais para tal, e essa reestruturacdo
pode ser a diferenca entre a total insolvéncia e a recuperacdo da empresa, visto que um pais

com alto risco, obtém também altas taxas de juros.

“1,8 milhao de empresas fecharam em 2015”

(Marcia De Chiara, O Estado de S.Paulo, 10 Maio 2016 | 16h22), Encontrado Em: http://economia.estadao.com.br/noticias/geral,1-8-milhao-
de-empresas-fecharam-em-2015,10000050202)



7 CRONOGRAMA DE IMPLANTAGAO

Grafico De Gantt

Etapa

Status

abril-17
maio-17
junho-17

julho-17

agosto-17

setembro-17

outubro-17

novembro-17

dezembro-17

janeiro-18

fevereiro-18

margo-18

abril-18

maio-18

junho-18

julho-18

agosto-18

setembro-18

outubro-18

novembro-18

dezembro-18

Implantag@o Novo Plano de Negocios / Consolidag&o do Plano

Em andamento

Reestruturacéo Dividas / Negociag&o com os credores

Em andamento

Reestruturacdo Corporativa

Concluido

Informar acs clientes a nova estrutura de Negécios / Prospecgéo e Vendas |Concluido

1° Venda - Projeto Maquina

Concluido

2° Venda - Projeto Maquina Em andamento I

3° Venda - Projeto Maquina Em andamento I

4° Venda - Projeto Maquina Em andamento

5° Venda - Projeto Maquina A realizar I

6° Venda - Projeto Maquina A realizar

7° Venda - Projeto Maquina A realizar I

8° Venda - Projeto Maquina A realizar I
9° Venda - Projeto Maquina A realizar

Cronograma de Implantacdo

Fonte: O Autor
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