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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo avaliar a viabilidade da implantacdo de um novo
negécio na cidade de Carlos Barbosa (RS). Esta empresa tem como foco a venda de
ar condicionado na cidade e regides proximas, através de uma pagina virtual em redes
sociais. Para compreender melhor o mercado em questéo, aplicou-se a pesquisa com
empreendedor de destaque na regido e, com o publico alvo, onde os resultados
obtidos demonstraram aceitacdo do negdcio proposto e suas preferéncias. Também
se desenvolveu a analise sobre o cenario ambiental em que o empreendimento esta
inserido, apresentando a analise SWOT, onde foi possivel identificar a prioridade de
necessidades a serem atendidas pela empresa. Desenvolveu-se um plano
mercadologico, o qual proporcionou um maior conhecimento do segmento de clientes
e uma analise de mercado, onde foi estruturado uma previsao de vendas. Estudou-se
sobre o produto, o preco, a promocao e a praca e assim, estruturou-se um plano de
acao mercadoldgico, apontando as principais acfes necessarias. Na sequéncia, o
plano operacional é desenvolvido através de estudos sobre processos, parcerias e
estruturacdo do layout e infraestrutura necessaria, bem como a gestao dos estoques
e a capacidade produtiva da empresa e a forma de armazenar essas informacgoes e
suas respectivas manutencdes. No plano de Recursos Humanos, a proprietaria da
empresa, autora do estudo aqui desenvolvido, far4 toda gestdo da empresa, nao
sendo necessario o desenvolvimento do organograma. A previsdo de vendas,
elaborado no plano mercadolégico, foi utilizada no preenchimento de planilhas
financeiras, que possibilitaram e orientaram a viabilidade do negdcio. Obteve-se uma
visao realista, uma visao otimista e uma visédo pessimista da projecédo financeira para
o empreendimento. E, a partir da projecdo da DRE, do Fluxo de Caixa, bem como na
interpretagdo da TIR, VPL e Payback, constatou-se como sendo viavel todas as
opcOes, sendo que as visfes otimista e realista sdo as desejadas, mas nao sendo
descartada a projecdo pessimista, visto que foi positivo. Para tanto, planos de
contingéncia foram elaborados, afim de auxiliar nas tomadas de decisdo para dar
continuidade no negécio, caso ndo se concretize a visdo da projecao realista.

Palavras-Chave: Empreendedorismo. Plano de negécios. Viabilidade. Ar
condicionado
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1 INTRODUCAO

Diante do cenario econdmico, no qual o pais enfrenta a pandemia da corona
virus, o economista Pereira (2020), alerta que, além da doenca ser letal, ela provoca
um cenario de incertezas em relacdo as politicas e acfes para enfrentar problemas
econdmicos e sociais no pdés-pandemia. O economista, ressalta ainda, que a
retomada da economia brasileira ndo sera facil, pois o pais ainda se recupera de um
periodo recessivo da economia.

Diante de um cenario de incertezas, a busca por novas oportunidades de
atuacao e implementacdo de renda levam a elaboracdo do estudo de viabilidade
mercadoldgica de um novo negoécio. Anos de experiéncia no setor de servicos,
especializada em instalacdo, manutencdo e higienizacdo de ar condicionado, a
empresa Arvan - SolucBes em ar condicionado, de propriedade de um membro da
familia, revela a existéncia de um mercado voltado a venda de aparelhos que forneca
a climatizagao e o aconchego ao lar.

Portanto, obteve-se uma oportunidade de empreender e o presente trabalho
propde-se a estudar a viabilidade de vendas de ar condicionado através de redes
sociais na cidade de Carlos Barbosa e regiao.

Este trabalho esta estruturado apresentando no primeiro capitulo a introducéo,
e no capitulo dois é apresentada a contextualizagdo do negécio em questéo,
explicando a delimitacdo do tema e definicdo do problema, bem como os objetivos
gerais e especificos do presente trabalho e a justificativa para o estudo do
empreendimento. Logo apds, no terceiro capitulo, o embasamento da literatura traz
no¢des do empreendedorismo, informacdes sobre novos negdécios e também sobre o
negocio proposto, além do caso de sucesso.

Adiante, no capitulo quatro, se encontra a conceituacdo do Business Model
Generation — CANVAS, juntamente com o desenvolvimento da proposta de valor.
Apresenta-se também a misséo e objetivos da empresa, desenvolvendo-se o Minimo
Produto Viavel (MVP), para posterior validacao.

No quinto capitulo é tratada a pesquisa de marketing, seus objetivos, 0
delineamento, participantes do estudo, juntamente com o processo de coleta e analise
dos dados. Apresentado ainda no quinto capitulo, o resultado das pesquisas, além da
validacdo do MVP, analise dos resultados e a revisdo do CANVAS apdés pesquisas

efetuadas com um concorrente e clientes em potencial.
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No sexto capitulo foi desenvolvida a analise ambiental, sendo possivel
visualizar o que compde o microambiente e o macro ambiente da empresa. Em
seguida, neste mesmo capitulo foram apresentadas as ameacas e oportunidades,
bem como as forcas e fraquezas que propiciaram a analise da matriz SWOT.

Dando sequéncia no desenvolvimento de estudo de viabilidade, no sétimo
capitulo desenvolveu-se um plano mercadoldgico, composto por estudos nas areas
de segmentacdo de clientes e andlise mercadologica. Onde, através da elaboracéo
da previsdo de vendas estudou-se o produto e logomarca da empresa, 0 preco e sua
estrutura de custos e promocao do produto, enfatizando o desenvolvimento de folder
e a criacdo de um cartdo de visitas. Estudos em relacdo a praca, considerou-se o
canal da venda direta, pois a proprietaria efetuard as vendas, ndo optando por
representantes ou varejo local.

No plano operacional, oitavo capitulo, desenvolveu-se um fluxograma, onde
obteve-se maior clareza desse processo e assim, uma maior clareza de dados afim
de alinhar parcerias e organizar a infraestrutura e layout necessarios para o
desenvolvimento e adequac¢do do negocio. Alinhou-se também a capacidade
produtiva e a forma da empresa ministrar as informagdes e gerenciar as manutengdes
necessarias. No nono capitulo, o plano de gestédo de pessoas também foi estruturado,
mas no negécio proposto, apenas a proprietaria atuara.

Dando destague ao plano financeiro, o décimo capitulo foi desenvolvido a partir
de planilhas financeiras que possibilitaram a visualizacdo do negécio em trés esferas.
Uma sendo a projecéao realista, onde demonstrou viabilidade, outra otimista, onde o
cenario projetado de 20% a mais nas vendas mostrou-se muito positivo e o qual
seriam necessarios ajustes para que os clientes possam ser atendidos da melhor
forma. O outro cenério projetado foi o pessimista, com 20% a menos nas vendas, nao
inviabiliza o negdcio, porém o retorno do investimento passaria dos 2 anos, portanto
nao é o cenario pretendido. Para este cenario e para o otimista, foi estruturado um
plano de contingéncia no décimo primeiro capitulo, para que a empresa possa dar
andamento no negdcio e atender seus clientes da forma cortés e atenciosa a que se
propoe.

E no décimo segundo capitulo é apresentado as considerac¢des finais, que

trazem as limitagcoes do trabalho e sugestdes para futuros estudos.
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2 TEMA, PROBLEMA E OBJETIVOS

Neste capitulo esta exposto o tema, o cenario da definicdo problema e os

objetivos que orientam este trabalho.

2.1 DELIMITACAO DO TEMA E DEFINICAO DO PROBLEMA

A busca e o interesse em empreender pode ser motivado por diversas razoes.
Dentre elas, a vontade de deixar de ser empregado e ser 0 patrdo, mas também tem
a necessidade de se reinventar e se reestruturar, dentre tantas outras razoes.

Diante do contexto atual do pais, que se encontra em um colapso na saude por
conta da pandemia do Corona virus, deixando muitas micro e pequenas empresas
fechadas e por vezes demitindo seu pessoal por ndo ter condicdes de pagar seus
salarios. A economia brasileira tem sido afetada, a garantia da estabilidade no
emprego ndo existe. Desta forma a oportunidade de abrir um novo negdcio,
necessidade de se reinventar financeiramente, a busca por qualidade de vida e uma
maneira de por em pratica anos de estudo motiva a realizacao desse trabalho.

A escolha da area de atuacao na abertura de um novo negdécio provém de uma
experiéncia de 5 anos na area técnica de instalacdo, manutencéo e higienizacéo de
aparelhos de ar condicionado por um membro da familia. Devido a grande procura e
necessidade que a maioria dos clientes tem em adquirir o aparelho e da dificuldade,
falta de orientacdo e expertise na area, ha uma grande solicitacao para realizacao da
venda desses aparelhos. Evidenciando assim, a abertura de um empreendimento na
area comercial desse produto.

Visando o trabalho a ser desenvolvido, a questédo problema a ser respondida é:
ha viabilidade de implantar uma empresa voltada a venda de aparelhos de ar

condicionado na cidade de Carlos Barbosa?

2.2 OBJETIVOS

Objetivo geral é analisar a viabilidade de implantar uma empresa voltada a
venda de aparelhos de ar condicionado na cidade de Carlos Barbosa.

Objetivos especificos sao:
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a) estruturar o modelo Canvas;

b) analisar o ambiente a ser inserido 0 novo negdcio;
c) identificar viabilidade mercadolégica;

d) determinar a estrutura de funcionamento;

e) elaborar o plano financeiro.

2.3 JUSTIFICATIVA

De acordo com Chiavenato (2020), toda organizacdo tem o propdsito de
proporcionar algum beneficio as pessoas, outras organizacfes e a sociedade. Um
negécio voltado a venda de um produto de alta qualidade e alta necessidade vai de
encontro com a afirmativa de Chiavenato.

Segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas -
Sebrae (2021), 99% do total de empresas no pais sao de micro e pequenas empresas.
No qual se referem ao Microempreendedor Individual (MEI) com receita bruta anual
de até R$ 81 mil reais, as Microempresas com receita bruta anual de até R$ 360 mil,
exceto os MEI e das Pequenas Empresas com receita bruta anual de R$ 360 mil a R$
4,8 milhdes.

O Sebrae (2021), conclui ainda que o ar condicionado passou a ser artigo
essencial na lista dos brasileiros, pois mesmo em cidades mais frias como € o caso
de Carlos Barbosa, o mesmo pode ser adaptado, pois oferece funcéo aquecimento
em aparelhos mais modernos.

Segundo o site Eco Debate (2020), o estudo desenvolvido pela Organizagéo
Meteoroldgica Mundial (OMM) identificou que a cada década fica mais quente desde
1980. Mostrando assim, que havera um aumento de temperatura de 3 a 5 graus
Celsius até o final do século, devido as grandes emissbes de didxido de carbono
emitidas no ambiente.

Essa previsdo no aumento significativo de temperatura entende-se que nas
residéncias, ambientes de trabalho e comércio em geral também sera sentido esse
aumento de calor, consequentemente, um aumento na procura de aparelhos que
possam controlar e refrigerar o ambiente. Uma grande vantagem em ofertar no
mercado aparelhos de ar condicionado, é sua vasta expansao e crescimento na area

tecnologica.
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De acordo com a Web Continental (2021), o primeiro ar condicionado foi
inventado pelo engenheiro norte-americano Eillis Carrier em 1902. Desenvolvido a
pedido de uma fabrica de impressdes, que em dias muito quentes a umidade do ar
dificultava na impressao. O Primeiro ar condicionado instalado em uma residéncia foi
em 1914. Desde entdo comecou a se popularizar e ganhar mercado. Em 1970 surge
o aparelho de janela, e em 2000 comeca a surgir e se popularizar o ar condicionado
Split. O site ainda reitera sobre a modernizacao e inovagao na area, tendo em vista
as varias funcdes do aparelho.

Segundo Correa (2020), os aplicativos de ar condicionados visam automatizar
e facilitar as acdes dos usuarios. Poder controlar o clima do ambiente da casa de fora
dela e deixa-lo aconchegante ao chegar em casa. Esta interacdo vem de encontro
com o conceito de casa inteligente, que visa controlar e diminuir o consumo de agua
e energia das residéncias.

Sendo assim, o desenvolvimento desse trabalho e o detalhamento da sua
estrutura, viabilizara ou ndo a abertura de um empreendimento voltado a venda de
aparelhos de ar condicionado na cidade Carlos Barbosa e regido, bem como sua

expansao e capacidade de crescimento.
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3 REVISAO DA LITERATURA

Neste capitulo, é abordado o conceito do empreendedorismo. Bem como sua
importancia e pontos relevantes das atitudes e comportamentos de ser

empreendedor.

3.1 NOCOES SOBRE EMPRENDEDORISMO

Segundo Dornelas (2021), o ensino na Administracdo h4 20 anos atras era
voltado a administrar grandes empresas e nao a criar novas e peguenas empresas.
Mas esse conceito vem mudando e se aperfeicoando década apds década. Mas esse
processo requer muito estudo e dedicacdo. Hoje no Brasil existem varios cursos e
técnicas voltadas ao empreendedorismo.

Em Dornelas (2017), evidencia-se que muitas empresas tém procurado se
renovar com o objetivo de acompanhar o desenvolvimento tecnolégico e a
globalizagdo dos mercados. Contudo, o empreendedorismo tem se mostrado um
grande aliado do desenvolvimento econdémico dando suporte a grande maioria das
inovacoes, pois se identifica como a base do crescimento econémico, da geracdo de

emprego e renda.

O empreendedorismo visto por essa Otica passa a ser entdo um fator critico
para o desenvolvimento econémico, pois ndo esta restrito apenas a criagdo
de novos negécios, comumente relacionado a pequenas empresas, mas
pode e deve ser empregado pelas organizacdes existentes como forma de
sistematizar seus processos internos para a geracdo das inovacgbes
empresariais. Empreendedorismo e inovagdo estdo intimamente ligados e
sdo ingredientes fundamentais para o0 desenvolvimento econbmico.
(DORNELAS,2017, pag.7).

Para Dornelas (2017), empreendedorismo trata-se de fazer algo novo e
diferente, mudando a atual situacdo e de forma incessante, buscar novas
oportunidades de negdcio focando na inovagdo e na criagdo de valor. O Sebrae
(2020), juntamente com o Instituto Brasileiro da Qualidade e da Produtividade (IBQP)
apresentam a pesquisa Global Entrepreneurship Monitor (GEM) de abrangéncia
mundial. Uma avaliacdo anual do nivel nacional da atividade empreendedora, onde o

empreendedorismo € avaliado em um sentido amplo, pois podem ser incluidos

empreendedores com negoécios formalizados ou ndo. A pesquisa é realizada
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anualmente no Brasil desde 1999. Em 2019 foram entrevistados 2000 adultos entre
18 a 64 anos.

De acordo com o ultimo GEM (2019), o Brasil em 2020 atingiria 25% da
populacdo adulta envolvida em um novo negocio ou negocio com até 3,5 anos de
atividade, o que representa mais de 53 milhGes de brasileiros. A pesquisa ainda
mostra as principais motivacdes dos brasileiros para empreender, citando as quatro
principais: empregos sao escassos com 88,4 %; fazer a diferenca no mundo com
51,4%; construir rigueza com 36,9%; continuar uma tradicdo familiar com 26,6%.
Afirma ainda a pesquisa que 97,3% dos novos empreendimentos sdo estabelecidos
na cidade onde moram o empreendedor e destes 76% s&o do setor de servi¢os. De
acordo com a pesquisa subentende-se que os brasileiros querem empreender,
mesmo que a motivacao principal seja o grande desemprego no pais.

Outro estudo do Sebrae (2019), afirma que o sucesso e o fracasso de uma
empresa dependem de alguns fatores como:

a) planejamento prévio: levantar informacdes sobe o mercado e dedicar tempo
ao planejamento da empresa permite que suas chances de sucesso
aumentem.

b) gestdo empresarial: aperfeicoar produtos e servicos, estar atualizada as
tecnologias do setor, inovar em processos, procedimentos e investir em
capacitacao e conhecimentos no ramo.

c) comportamento empreendedor: buscar continuamente informacbes e
perseverar nos objetivos, manter contato com outras empresas, bancos,

entidades e o Governo aumenta o nivel de sobrevivéncia das empresas.

3.1.1 O que é ser empreendedor

Na interpretacdo de Salim e Silva (2010), ser empreendedor tem a ver com
atitude, é preciso ser proativo e ndo esperar acontecer, mas sim ir la e fazer. E alguns
aspectos devem ser observados segundo eles:

a) o empreendedor deve assumir riscos, porém com sabedoria avaliar e ter

conhecimento das alternativas diante de desafios;

b) ficar atento a realidade e identificar as oportunidades, buscando ideias para

transforma-las em empreendimentos;
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c) buscar ter sempre conhecimento da area de atuacdo, que pode vir pela

pratica bem como pelo estudo continuo em especializagfes;

d) o empreendedor deve ter empatia e saber lidar com as pessoas com

comunicacao clara entre a equipe;

e) ter em mente que a tomada de decisdo € um processo no qual exige anélise

racional da situacgéo;

f) desenvolver a lideranca dentro e fora da empresa, buscando sempre

melhorar, nunca se acomodar.

Por fim, os autores ressaltam e enfatizam o qudo importante é enfrentar
obstaculos com otimismo, olhar além e acima das dificuldades, sendo esta a soma
equilibrada do que é necessario para ser um bom empreendedor.

Na visdo de Dornelas (2017), os empreendedores tém caracteristicas
especiais, eles questionam, ousam e querem algo diferente. Sao pessoas visionarias
gue fazem acontecer, querem ser admiradas, referenciadas e imitadas. Afirma ainda
que o empreendedor tem papel fundamental na sociedade devido as mudancas
tecnoldgicas e a rapidez que elas surgem.

Para Aveni (2014), o empreendedor se aproveita economicamente da
inovagao, com forga e lideranga, ndo necessariamente utilizando a inovagdo como
base de novo mercado. O autor afirma que “ele ndo acarreta grandes riscos, nao &
capitalista e ndo é gerente, € um trabalhador. Seu lucro é sua motivacdo e deriva da
inovacdo que ele usou como oportunidadel...]Jpara conseguir concretizar e criar o
mercado” (AVENI, 2014, p. 24).

3.1.2 Plano de negécio

7

Na interpretacdo de Nakagawa (2011), plano € um conjunto de métodos e
medidas para a execucdo de um empreendimento no qual serd exposto uma
estratégia de negocio. Onde negdcio visa uma empresa que gera lucro. Segundo ele,
a motivagéo financeira é a principal razao de existéncia para qualquer tipo de negocio.

De acordo com o Sebrae (2021), o plano de negé6cio € um instrumento para
visualizar o mercado, o produto e o empreendedor. Através desse estudo, tera
informacgdes detalhadas do ramo, dos produtos e servigos, pontos fracos e fortes do
negocio proposto, contribuindo para identificar a viabilidade da ideia. Ainda segundo



21

0 Sebrae (2021), é importante para quem estd abrindo ou ampliando um
empreendimento. Esse planejamento evita que erros sejam cometidos pela falta de
um plano de negoécios, pois ele organiza as ideias e orienta na expansao e
comunicacao entre sécios, fornecedores e parceiros.

Para Dornelas (2020, p. 5), “[...] quando se desenvolve um plano de negocios
tradicional, envolve o entendimento do que serd o negoécio, do investimento

necessario para tira-lo do papel e qual € o seu potencial de receita e lucros”.

3.2 LITERATURA DO NEGOCIO PROPOSTO

Com o avanco das tecnologias foram produzidos e inventados varios produtos
para garantir mais conforto e qualidade de vida as pessoas. Dentre elas destaca-se o
sistema de resfriamento do ambiente, o ar condicionado.

Segundo Lumertz (2015), refrigeracédo e climatizacdo séo tidas como a mesma
funcionalidade, resfriar o ambiente de forma controlada para viabilizar processos e
climatizar ambientes para conforto térmico. Ainda, o autor expde que no sistema de
refrigeracdo e climatizacdo, o compressor € considerado o coragdo do sistema, é
responsavel pela circulacdo do fluido refrigerante por todo o sistema. E também
responsavel pela alteracdo da temperatura do ar, resfriando ou aquecendo o ambiente
(LUMERTZ, 2015).

O Site Web Ar Condicionado (2019), complementa que sua funcéo é receber e
comprimir o fluido refrigerante vindo da evaporadora, elevando a pressédo do gas e a
temperatura nesse processo. Deixando o compressor, esse gas passa novamente
pelo condensador fazendo a troca de calor com o ambiente.

O site Queconceito (2019), enfatiza a facil instalacdo do aparelho em casa, no
escritorio, no estabelecimento comercial. Destaca também, que o sistema de ar
condicionado elimina a umidade no verao e deixa o ambiente mais fresco, enquanto
gue no inverno aquece traz mais umidade. Tanto em condi¢cdes de clima mais frio
como guente, o ar também pode ser utilizado para ventilar, filtrar e fazer circular o ar
do ambiente.

O site da empresa Friza (2021), destaca que o sistema Split se sobressai por

proporcionar mais conforto se comparado aos demais modelos, pois a maior parte do
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ruido fica na parte externa. Além do design moderno, possui controle remoto para as

diversas regulagens que o aparelho proporciona.
3.2.1 Case de sucesso

Meyer (2019), destaca que a marca mais lembrada em climatizacdo pela
pesquisa Top of Mind Casa e Mercado, edicdo 2019 é a empresa Refrigeracdo Dufriu
(Figura 1). Segundo a autora, Datafolha destaca indice de confiabilidade de 95% para
esta pesquisa nacional.

Figura 1 —Imagem aérea da empresa Dufriu em Porto Alegre
)- ' ‘ c “/‘. a-

A empresa em destaque, atua com distribuicdo, vendas e atendimento online
em toda linha de ar condicionado e refrigeracdo. Deu inicio a sua historia em
1997(Figura 2), sua matriz localiza-se em Porto Alegre. Conta com 20 lojas, presente
em 13 estados brasileiros. Seu portfolio conta com mais de 15 mil itens e a empresa
orgulha-se em ter em torno de 2100 colaboradores.
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Figura 2 — Linha do tempo Dufriu
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Fonte: Dufriu (2021).

Segundo o site, a empresa atenta-se as oportunidades, o que revela seu
desenvolvimento e lideranca no mercado de refrigeracdo. Tem como visdo de futuro
a pratica de estratégias e planos de acao a partir da visualizacdo de cenarios futuros,
onde assumir responsabilidades, agir com dignidade, cordialidade, respeito,
simplicidade e honestidade, de modo mais moderno, simpatico e acessivel com outros
ou situacfes seja a maneira encontrada para que os resultados possam ser atingidos
(DUFRIU, 2021).

Perante essa postura de comprometimento, entender seu cliente afim de
fidelizar e aproxima-lo da empresa. O espirito de equipe € outro ponto destacado no
site, onde enfatiza as posturas individuais de comprometimento e compromisso em
relacdo as ideias e decisdes do grupo, atingindo dessa forma os objetivos do negdcio.
A empresa busca trabalhar com as melhores marcas do mercado, se destacam Daikin,

Midea, Springer, LG, Eletrolux e outras.
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4 CANVAS

Neste capitulo, estd exposta a conceituacdo, bem como a apresentacdo do

desenho do Canvas com uma breve explicacéo.

4.1 CONCEITUACAO DE CANVAS

Para Dornelas (2020), o Canvas (Business Model Canvas) € um modelo féacil

de fazer,

pois o empreendedor cria um modelo de esquema visual pratico em uma

tnica folha de papel. Segundo ele, esse modelo ajuda na fase de analise de

oportunidade e o modelo de negdcio vai sendo construido visualmente.

A ideia € que o0 empreendedor responda de maneira objetiva as perguntas de
cada bloco, iniciando por sua proposta de valor ou pelos segmentos de
clientes e, entéo, responda as questées dos demais blocos do lado direito:
canais e relacionamentos. Em seguida, devem ser preenchidos os blocos
atividades, parceiros e recursos chave e, finalmente, os blocos de receitas e
custos. (DORNELAS, 2020, p. 16)

Segundo o Sebrae (2019), o Canvas € uma ferramenta que possibilita esbocar

modelos de negocios na forma de um mapa visual, desenvolvido em nove blocos,

dessa forma analisar e visualizar o modelo de desempenho no mercado, bem como

definir os processos principais:

a)

b)

c)
d)

e)

f)

g)

proposta de valor: 0 que sua empresa vai oferecer para o mercado
gue realmente tera valor para os clientes;

segmento de clientes: quais segmentos de clientes serdo foco da sua
empresa,

0S canais: como o cliente compra e recebe seu produto e servico;
relacionamento com clientes: como a sua empresa se relacionara com cada
segmento de cliente;

atividade-chave: quais séo as atividades essenciais para que seja possivel
entregar a Proposta de Valor;

recursos principais: S80 0S recursos necessarios para realizar as
atividades-chave;

parcerias principais: sdo as atividades-chave realizadas de maneira

terceirizada e os recursos principais adquiridos fora da empresa;



25

h) fontes de receita: sdo as formas de obter receita por meio de propostas de

valor;

i) estrutura de custos: sGo 0s custos relevantes necessarios para que a

estrutura proposta possa funcionar.

De acordo com Camargo (2019) na pratica, o Canvas descreve a logica de
operacdo do negdcio: qual a oferta de valor, como entregar e como gerar receita a
partir dessa oferta. Entender como funciona a empresa e a necessidade dela no
mercado em que se decide atuar. Permite ao empreendedor ser o melhor na sua

entrega se destacando da concorréncia.

4.2 CANVAS NEGOCIO PROPOSTO

Segue o0 Quadro 1 que demonstra a representatividade do Canvas com suas

respectivas consideracoes.

Quadro 1 — Canvas do Neg6cio Proposto

Parcerias Chave Atividades Chave _/'| Proposta de Valor | Relacionamento W | Segmento de Clientes
. e
Fornecedores Marketing Apresentagio de folder Individual -
Tecnico auterizado Vendas informativa Atendimento pessoal Consumidor final
Entrega L
Marcenarias Parceria de instalador Redes sociais Publico geral
autorizado, promovendo Pequenas empresas
maicr garantia do preduto
e satisfagdo do cliente
Recursos Chave H Canais =]
Capital proprio Redes sociais: whatsapp,
Veiculo para orcamentos facebook, instagram
Computador Indicagdo de clientes
Rede de internet Indicacdo entre parcerias
Capital de giro Entrega dos predutos pelo
Conhecimente no negdcicl técnico
Estrutura de Custos i Fontes de Receita ;,
Capital de giro Marketing / propaganda Venda dos produtos
Gastos fixos: luz, internet, encargos

Fonte: Elaborado pela autora (2021).
A partir do Canvas observa-se como principais parceiros os fornecedores,

técnico autorizado e as marcenarias. Os fornecedores das marcas de ar condicionado

€ 0S marceneiros tornam-se parceiros ao divulgar a empresa através de sua
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experiéncia com as marcas. A atividade-chave é a revenda de produtos na linha de
refrigeracdo, com foco no ar condicionado. Usado no lar e em comércios, escolas,
empesas em geral.

Os recursos-chave séo o capital préprio, veiculo para orcamentos, computador
com acesso a internet para divulgacdo e venda dos produtos, bem como o estoque
necessério para revenda. O canal de comunicacao principal sera as redes sociais,
WhatsApp, Instagram, Facebook. Assim como um principal canal também sera a
indicacao de clientes e a indicacdo entre parcerias.

Na estrutura de custos destaca-se o0 estoque, por ser um produto de alto valor,
manter adequado e que atenda a demanda, tera que ser investido um valor mais
elevado em relacdo aos demais custos, como marketing e propaganda. Custos com
transporte e entrega tem a possibilidade de agregar ao valor do produto, salvo em
algumas situacdes de negociagdo. Os gastos fixos com luz, internet e encargos
demonstram um percentual menor.

Um diferencial na proposta de valor e relagcdo com o cliente é o atendimento
personalizado e pessoal, com apresentacdo de catalogo virtual. A parceria de
instalador autorizado promove maior garantia do produto e a satisfacdo do cliente,
pois o real beneficio é a satisfacdo do cliente.

No segmento de mercado ha o consumidor final que adquire o produto para
satisfazer um desejo, bem como o publico geral, visando que o ar condicionado esta
deixando de ser artigo de luxo. Empresas em geral também tem o proposito de bem
atender seus clientes e proporcionar um ambiente agradavel o que os eleva como um

potencial segmento de mercado.

4.3 DESENVOLVIMENTO DA PROPOSTA DE VALOR

Segundo Churchill (2012), em marketing, a importancia de desenvolver e
comercializar produtos e servi¢os, baseia-se nos desejos e necessidades dos clientes.
Afirma também, que as organizacfes devem satisfazer essas necessidades e desejos
afim de alcancar seus préprios objetivos.

Observando-se a metodologia do Canvas e sua definicAo com relagdo a

proposta de valor da empresa, 0 gestor pode ter visdo ampla sobre sua atuacéo e
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sobre as necessidades dos clientes através de um atendimento pessoal e
personalizado.

Para Churchill (2012), existem seis principios do marketing voltado para o valor:

a) principio do cliente: atividades que criam e agregam valor para o cliente.
Tendo como foco principal o negécio € necesséario entender como eles
pensam, 0 que sentem e como compram e usam produtos e servicos.
Especificamente nas maneiras de criar valor para eles;

b) principio do concorrente: oferecer valor superior aos clientes em relacédo a
concorréncia. Considerar ndo sé o valor que seus produtos e servigos tem,
mas se oferecem valor superior em relacédo aos produtos e servicos dos
concorrentes. Uma estratégia viavel para aumentar o valor é formar
parcerias com eles;

c) principio proativo: ser proativo e mudar mercados e ambientes para
melhorar sua posicdo competitiva. Assim, elas podem e devem influenciar
acionistas e proprietarios a investir dinheiro nelas, bancos a Ihes emprestar
dinheiro, fornecedores a Ihes oferecer componentes de melhor qualidade e
melhores, colaboradores a ter mais empenho oferecendo-lhes mais
beneficios e compensacdes salariais;

d) principio interfuncional: equipes interfuncionais melhoraram a eficiéncia e a
eficacia das atividades;

e) principio da melhoria continua: melhore continuamente o planejamento, a
implementacgéo e o controle para alcangar as melhores maneiras de criar
valor para os clientes;

f) principio do stakeholder: as partes interessadas no projeto ou organizacao
ndo podem ser ignoradas. Clientes, concorrentes, proprietarios,
fornecedores, 6rgdos do governo, funcionarios, comunidades locais e
sociedade em geral devem ser tratados igualmente com lealdade.

O autor menciona que o valor para o cliente é a comparacdo e percepgéo
guanto ao beneficio da compra e o uso do produto, e quais 0s custos em obté-lo.
Pressupondo-se que os clientes que estejam dispostos e sejam capazes de realizar
trocas, o fardo se os beneficios das trocas forem maior que os custos ou oferecer um

valor superior quando comparado com outras op¢des (CHURCHILL, 2012).
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Aliando fatores climaticos e a necessidade constante de satisfazer desejos e
necessidades, observa-se uma lacuna a se preencher quando vivenciado a incrivel
experiéncia de bem viver, através de um ambiente climatizado e aconchegante.

A proposta da empresa vem ao encontro as necessidades do cliente, pois
oferece ao consumidor a satisfacdo de estar em um ambiente agradavel e
aconchegante. Viabilizando a aquisi¢cdo de um produto recomendado pela Associacao
Brasileira de Refrigeracéo, Ar Condicionado, Ventilacdo e Aquecimento (ABRAVA).

A ABRAVA (2021a), destaca que o uso de sistemas de climatizacéo contribui
para saude, produtividade e garantia dos processos realizados em determinados
ambientes, essencial na vida da sociedade. Afirma ainda, que ambientes sem
climatizacdo, sem ventilacdo, ou mesmo sem manutencao adequada dos ambientes
sao prejudiciais a saude, improdutivos e doentios.

Através da venda de ar condicionado de forma acessivel, a empresa possui
uma proposta de inovagcdo em atendimento. A venda por canais de rede social,
Facebook, Instagram e WhatsApp amplia a rede de contatos e desta forma chega
mais préximo do cliente. Ao enviar o catalogo virtual com todas as explicacdes e
funcionalidades expostas do produto de uma maneira clara e sucinta, a interagéo
podera se dar através do Whatsapp e se necessario agendar uma visita que pode ser
na casa do cliente como no showroom instalado.

A obtenc¢éo de um showroom com mostruério de ar condicionados instalados,
proporciona uma experiéncia local e muito positiva, pois o intuito € expor todas as
qualidades do produto, bem como as funcionalidades e comodidades que podem
proporcionar. A experiéncia positiva e aconchegante que o climatizador proporciona
fara com que clientes consigam explanar e questionar o técnico profissional com suas
duvidas e assim sanar e satisfazer quaisquer davidas ainda existentes na obtencao
de um produto de qualidade.

Uma forma de garantir e estender a vida util do produto € a parceria com o
técnico instalador profissional e autorizado, 0 que garante uma maior fidelizagdo do
cliente. Outra proposta € entrega a domicilio, o que facilita ao comprador a
comodidade de receber os produtos em sua residéncia sem sair de casa, podendo
inclusive agendar o horario que melhor se encaixa a sua rotina para proporcionar um
atendimento de qualidade.

Sendo assim, essa serd uma nova proposta de negécio para a cidade, trazendo

inovacéo e comodidade de uma forma pratica, mais humanizada. O negocio tem como
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posicionamento de mercado a intencao de ser visto como uma empresa de referéncia
no mercado e segmento. Buscar constantemente aprimoramento e tecnologias mais
avancadas, mas que se preocupam com o meio ambiente. Desta forma atingir a

confianca e a fidelizacdo de clientes e comunidade em geral.

4.3.1 Missao e objetivos

De acordo com Chiavenato (2020), a missdo compreende 0s objetivos do
negocio evidenciados fora da empresa, como no atendimento as demandas da
sociedade, do mercado ou do cliente. Segundo o autor, se o administrador ndo sabe
por que a empresa existe e para onde ela pretende ir, jamais sabera dizer qual o
melhor caminho a seguir.

Para Chiavenato (2020, p.126), “[...] a missao deve ser objetiva, clara, possivel
e, sobretudo, inspiradora e impulsionadora. Ela deve ser compreendida facilmente
pelas pessoas de dentro e de fora e refletir um consenso interno de toda a
organizacgéao. ”

Ainda segundo o autor, para que seja eficaz, a missdo deve conter
(CHIAVENATO, 2020):

a) clara e concisamente o propésito fundamental do negécio;

b) quais as necessidades basicas que o0 negdcio deve atender e como atendé-

las;

c) quem é o cliente ou quais o0s setores-alvos ou 0 mercado a ser servido;

d) qual o papel e a contribuicdo da organizacao a sociedade;

€) quais as competéncias que a organizacdo pretende construir ou

desenvolver;

f) quais os compromissos e valores e crencgas centrais que alicercam o

negocio;

g) como criar o contexto adequado para formular os objetivos estratégicos e

taticos e delinear o planejamento na organizagéao.

Desta forma a missdo da empresa €: Ser um facilitador na aquisicdo de
produtos que proporcione bem-estar e aconchego, deixando o ambiente mais
acolhedor, aliando praticidade, economia e tecnologia a vida dos clientes com respeito
e responsabilidade.
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Segundo Dornelas (2020), os objetivos normalmente sdo relacionados com
resultados de impacto e que sejam relevantes para a empresa e o empreendedor. O
autor sugere que nao tenha mais que dois ou trés grandes objetivos, pois é necessario
focar no que realmente é importante.

Sendo assim, os objetivos da empresa sao:

a) aperfeicoar-se nas qualidades do produto através de treinamento para
fornecer o produto ideal para cada ambiente;
b) obter retorno do capital investido em até dois anos, aumentando as vendas
em 5% ap0s o primeiro ano de atuacao;

c) fidelizar 50% dos clientes através da parceria firmada com o Técnico
instalador autorizado;

d) disponibilizar novos produtos na linha de refrigeracdo no segundo e terceiro
ano de atuacao, afim de aumentar em 10% os clientes.

Para alcancar as metas e objetivos estabelecidos, ser4 necessério investir
fortemente em marketing digital. Formar novas parcerias com fornecedores e realizar
pesquisas de satisfacdo, ouvindo atentamente todas as sugestdes e realizar as

melhorias solicitadas

4.4 MINIMO PRODUTO VIAVEL

Segundo a revista digital Pequenas Empresas Grandes Negécios - PEGN
(2021), o Minimo Produto Viavel (MVP) simboliza uma verséo simples de um produto
com as caracteristicas necessarias para ser inserido no mercado. Sugere ainda, que
esse conceito é viavel no inicio de uma empresa, permitindo ao empreendedor testar
suas hipoteses de negdcio e verificar se realmente sera eficaz.

A empresa visa ofertar seus produtos principalmente através de catdlogo
virtual, demonstrando o MVP (Figuras 3,4,5,6 e 7), através de um demonstrativo do

que seria o catalogo e como seria a apresentacéo do produto ao cliente.



Figura 3 —MV Refrigeracdo na forma de catédlogo para apresentacao do MVP
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MV REFRIGERACAD

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Figura 4 — Misséo da empresa para MVP

‘1»’ =

e

Empresa facilitadora na aquisigdo de produtos que

proporcione bem-estar e aconchego, deixando o ambiente mais

acolhedor, aliando praticidade, economia e tecnologia a vida dos | %

clientes com respeito e responsabilidade.

FAGA PARTE DESSA HISTORIA!




Figura 5 — Apresentacao do produto 1 MVP
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& Ar Condlclonado Spllt Gres G- Top o
- | Quente e Frio High Wall 9000 BTUs
GWH09QB-D3NNB4B/I 220V

== RS 1579,00

em até 10x de RS 157,90 sem juros.
ou GANHE 5% OFF 2 vista
RS 1500,05
1x no cartao de crédlto déhlto ou boleto.

Fonte EIaborado pela autora (2021)

Figura 6 — Apresentacao do produto 2 MVP

Ar Condicionado Split Gree Eco Garden | :
Quente e Frio High Wall 12000 BTUs
GWH12QC 220V

== RS 1.829,00

em até 10x de RS 182,90 sem juros.
ou GANHE 5% OFF 2 vista
RS 1.731,55
1x no cartéo de crédito, débito ou boleto.

Fonte Elaborado pela autora (2021)
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Figura 7 — Especificacdes do produto em forma de MVP
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Em qualquer época do ano, conte com o Ar Condicionado Split High Wall Gree G-Top de 9000 BTUs. Com
ciclo quente e frio, é perfeito para manter a climatizagao adequada de quartos ou salas em ambientes
residenciais. Além de muito silencioso, garante mais saude para vocé e sua familia. possui sistema multi
filtro de purificagéo do ar, € capaz de eliminar 99% das bactérias e dos virus.

Opera nas fungdes refrigeracao, aquecimento, desumidificagao, ventilagéo, auto diagnéstico, reinicio
automatico, swing, auto limpeza, ventilagao rapida, sleep, timer, além de contar com LED invisivel.

A exclusiva tecnologia Goldenfin Top tem quatro camadas de protegdo para o seu aparelho. Enquanto a
camada hidrofilica facilita o escoamento de goticulas de agua em contato com a superficie das aletas, o
material de base com adigao de liga de manganés da mais eficiéncia na troca de calor e durabilidade. Por
fim, o aparelho ainda tem duas camadas anticorrosivas, garantindo 20 anos de vida util, mesmo em
ambientes extremos.

Conta com compressor com separador de liquido maior e mais resistente. Assim, garante mais protecao
para o sistema compressor. A tampa da condensadora possui na sua estrutura de formagéao particulas
anticorrosivas e ranhuras que ampliam sua resisténcia e durabilidade.

Possui hélice em plastico PP GF30, com adicao de 30% de fibra de vidro. Tem bobina de cobre no motor
ventilador, mais eficiente e mais econémica no consumo de energia. O design unico do tubo capilar com
filtro & responsavel por evitar a obstrugao da pega. E se precisar acessar a caixa elétrica do aparelho, basta
remover apenas um parafuso.

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

O MVP foi apresentado para avaliacdo da percepcdo dos clientes quanto ao

negocio proposto, bem como entender e filtrar suas necessidades. Desta forma,

efetuar planejamentos e definir a melhor forma de atender as demandas do

consumidor e adaptar a empresa as realidades apresentadas. As informacfes

coletadas através de pesquisa quantitativa e entrevistas, estdo relatadas no capitulo

seguinte.
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5 PESQUISA DE MARKETING

Segundo Malhotra (2019), a pesquisa de marketing, objetiva fornecer
informacbBes precisas de uma situacado verdadeira. Ele reforca o quanto essas
informacdes serdo necessarias para tomada de decisdo e que a pesquisa deve ser
executada de forma imparcial, isenta das filosofias pessoais ou politicas do

pesquisador.
Pesquisa de marketing € a identificacao, coleta, analise, disseminagéo e uso
de informac@es de forma sistematica e objetiva para melhorar a tomada de
decisdes relacionadas com a identificacdo e a solucdo de problemas e
oportunidades de marketing. (MALHOTRA, 2019, p.5)
Para Malhotra (2019), existe um conjunto de seis etapas que projeta as tarefas
a serem realizadas para elaboracéo da pesquisa de marketing, que incluem definicdo
do problema, desenvolvimento de uma abordagem, formulacdo da concepcdo de
pesquisa, trabalho de campo, preparacdo e analise dos dados e elaboracéo e

apresentacao do relatério.

5.1 OBJETIVOS DA PESQUISA DE MARKETING

De acordo com Virgilito (2017), o objetivo da pesquisa é identificar a opinido
dos individuos entrevistados, entender as associacfes entre suas ideias e a relagédo
entre 0s conceitos que se pretende estudar. Em seguida, satisfazer as necessidades
dos clientes.

A pesquisa de marketing apresentada neste trabalho terd o propoésito de
identificar qual o potencial mercadoldgico para a abertura de um novo negadcio voltado
na venda de ar condicionado na cidade de Carlos Barbosa. Buscando entender quais
as necessidades do mercado de forma a oferecer solugbes que satisfacam estes
desejos. Para isso, 0s objetivos desta pesquisa de marketing sao:

a) compreender as necessidades do cliente;

b) avaliar as preferéncias e o perfil do publico alvo;

c) identificar demanda de possiveis clientes.

Na préxima sec¢do serdo apresentados quais os tipos de pesquisa que deverao

ser utilizados para atender os objetivos tragados acima.
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5.2 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Na visdo de Malhotra (2005), existem dois tipos de pesquisa, a exploratéria e a

conclusiva que se subdivide em descritiva e causal:

a) pesquisa exploratéria: explora a situacdo, para obter ideias e informacfes
do problema ao qual os gerentes estejam enfrentando, proporcionando
conhecimento e compreenséo.

b) pesquisa conclusiva: ajuda a estipular, avaliar e escolher a melhor acao a
ser tomada em determinada situacdo. Geralmente utilizada para verificar os
dados obtidos na pesquisa exploratéria:

- descritiva: tem como principal objetivo a descricdo de algo, onde o
pesquisador ja tem um breve conhecimento do problema;

- causal: modelo de pesquisa planejado e estruturado que determina o grau
de associacdo entre causa e efeito, tendo como o principal método a
experiéncia.

No quadro a seguir, estdo demonstradas as principais diferencas entre a

pesquisa exploratoéria, descritiva e a causal:

Quadro 2 — Diferencas entre pesquisa exploratoria e conclusiva (descritiva e causal)

EXPLORATORIA DESCRITIVA CAUSAL
Obietivo Descoberta de idéias e|Descrever caracteristicas ou funcdes|Determinar relacionamentos de
) esclarecimentos do mercado causa e efeito

Marcado pela formulacdo anterior[Manipulagdo de uma ou mais

Caracteristicas |Flexivel . = R
de hipoteses especificas variaveis independentes

Versatil

Muitas vezes a primeira parte do Controle de outras varidveis de

Modelo pré-planejado e estruturado

modelo total da pesquisa mediagdo
Métodos Levantamentos de peritos Dados secundérios Experiéncias

Levantamentos-piloto Levantamentos

Estudos de caso Painéis

Dados secundarios Dados de observacéo e outros

Pesquisa qualitativa

Fonte: Malhotra (2005, p. 75).

Segundo Virgilito (2017), a pesquisa qualitativa € mais frequentemente usada
em atividades que envolvam produtos e servicos. A divulgacdo de marcas e
campanhas publicitarias, caracteristicas comportamentais dos consumidores, como

suas formas de pensar, seus habitos de consumo, estilos de vida, atividades
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preferidas, atitudes no que se refere as marcas e as inovagfes apresentadas ao
mercado.

As técnicas de pesquisa qualitativa sdo muito importantes quando se
pretende entender melhor algum assunto sobre o qual ndo se tem
conhecimento prévio suficiente ou para explorar conceitos pouco estudados
ou novas ideias. (VIRGILITO, 2017, p. 3)

Segundo o artigo de Godoi e Balsini (2004), pesquisa qualitativa basica ou
genérica, reflete a estudos que contém algumas caracteristicas da pesquisa
qualitativa, mas ndo sdo estudos de caso intensivo. Dados coletados através de
entrevistas e observacdes que buscam descobrir e compreender um fenémeno ou um
processo.

7

Na pesquisa gquantitativa, € utilizado a representacdo numérica para
representar estudos que envolvem sentimentos dos individuos em relacao a marcas,
imagens e outros objetos sob analise (VIRGILITO, 2017). Para Malhotra (2005), na
pesquisa quantitativa, as conclusbes sado baseadas em amostras grandes e sua
analise é estatistica.

Para o desenvolvimento desse trabalho foi utilizada uma pesquisa qualitativa
de nivel exploratério, sendo um estudo qualitativo genérico, afim de conhecer melhor
o tipo de negdcio e avaliar o MVP. E foi utilizada também, uma pesquisa quantitativa
de nivel descritivo com estratégia de enquete para analisar a viabilidade
mercadologica junto aos futuros clientes. Segundo o Dicionéario on-line de Portugués
(2021), enquete € um conjunto de depoimentos ou de pesquisas utilizadas para
esclarecer uma questéo, pode ser uma pesquisa de opinido.

No quadro 3 é apresentado o delineamento utilizado neste trabalho:

Quadro 3 — Método de pesquisa

Delineamento da pesquisa
Natureza Mivel Estrategia FParticipantes ou Processo de Processo de
populacio & amostra coleta andlise
Qualitativa Exploratorio | Estudo Entrevista com um Cuuestionario | Analise de
qualitativo profissional do ramo e Com conteldo
trés potenciais clientes questies
para validacdo do MVP | abertas
Quantitativa | Descritiva Enguete pessoas (publico geral Cluestionario Dados
de Carlos Barbosa & com estatisticos
regiao) questies
fechadas

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Avaliando os tipos de pesquisa apresentados e 0s objetivos almejados no

trabalho de analise de viabilidade de um novo negocio, utilizou-se a pesquisa
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quantitativa, onde foi elaborado um questionario com perguntas estruturadas em
forma de enquete. Utilizou-se também, a pesquisa qualitativa, onde foi elaborado uma
entrevista com perguntas abertas apresentado a possiveis clientes, para validacao do
MVP, além de um roteiro de perguntas para conhecer o negdocio proposto com um

concorrente.

5.3 PARTICIPANTES DO ESTUDO

Para Barquette e Chaoubah (2007), uma pesquisa de marketing, pode coletar
dados com base em censo ou em amostragem. O conjunto de pessoas, de um grupo
de interesse é denominado populacdo. O processo de coleta de informacdes de toda
uma populacéo é denominado censo. Quando o0 acesso a toda a populacao é dificil,
recorre-se a amostragem, onde ha um processo de selecdo de uma amostra.

De acordo com Araujo, Taveira e Fogaga (2016, p. 15), " [...]Jpopulagcéo é um
conjunto de habitantes de um dado lugar num certo tempo [...] ”. Segundo Barquette
e Chaoubah (2007, p. 57), “definir a populagéo de interesse € um ponto crucial em
uma pesquisa de marketing. Populacéo de interesse é a colecao de elementos que
possuem a informacgao de interesse do pesquisador”.

Para se obter uma definicdo completa de uma populacéo de interesse deve-se
observar aspectos como populacdo, elemento de pesquisa, unidade amostral,
abrangéncia geogréfica e periodo de tempo. O desenvolvimento da pesquisa foi
definindo por amostragem nao probabilista, a qual baseia-se no julgamento pessoal
do pesquisador. Dessa forma, ndo ha garantia de que a amostra represente
corretamente a populagéo de interesse (BARQUETTE E CHAOUBAH, 2007).

Se faz necessério e se demonstra vantajoso a amostragem nao probabilistica,
pois, detém de menor custo, menor tempo e complexidade na coleta de dados, bem
como o tipo de cadastro disponivel e falta de controle sobre a amostra.

Na pesquisa qualitativa para validacdo do MVP, desenvolveu-se um
guestionario com quatro questbes abertas apresentadas no apéndice A. O
questionario foi enviado por Whatsapp para dois potenciais clientes, sendo um na
cidade de Carlos Barbosa, uma pessoa do sexo feminino que é empresaria e também

atua na area comercial de uma empresa multinacional da cidade. Outro participante
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da pesquisa € da cidade de Boa Vista do Sul, sexo masculino que atua na area
comercial de uma grande empresa na cidade de Carlos Barbosa.

Ainda na pesquisa qualitativa, desenvolveu-se outro questionario, apresentado
no apéndice B, em forma de entrevista com sete questdes abertas, enviadas por email
a um empresario do ramo de refrigeracdo da cidade de Garibaldi. Essa entrevista em
profundidade, apresentou-se com o intuito de agregar maior compreenséao do setor,
bem como avaliar a situac&o atual do mercado de refrigeracao.

No desenvolvimento da pesquisa quantitativa, definiu-se um questionario com
doze questdes direcionadas a atividade proposta e mais cinco de perfil (apresentadas
no apéndice C).

No que se refere a questdo do tamanho da amostra, o pesquisador
dificilmente realiza uma analise fatorial com uma amostra com menos de 50
observacg6es, e de preferéncia o tamanho da amostra deve ser maior ou igual
a 100. Como regra geral, o minimo é ter pelo menos cinco vezes mais
observacfes do que o numero de varidveis a serem analisadas. (HAIR ET
AL, 2009, p.104)

Seguindo as orientacdes de Hair et al. (2009), fazendo se uma analogia,
namero de questdes, sem as de perfil, vezes 5 (12 x 5 = 60) o tamanho da amostra e

o0 minimo de questionarios que seria necessario é de 60 respondentes.

5.4. PROCESSO DE COLETA E ANALISE DE DADOS

Segundo os autores Barquette e Chaoubah (2007), a coleta de dados € a etapa
em que pesquisadores entram em contato com os entrevistados para registrar dados
da pesquisa. De acordo com Malhotra (2019), o trabalho de campo é tipicamente de

alta qualidade porque o processo de coleta de dados € simplificado e bem controlado.

O trabalho de campo em midias sociais e em pesquisa de marketing em
dispositivos moveis é mais simples em comparagao com o trabalho de campo
tradicional, pois seus trabalhadores de campo costumam ser funcionarios em
tempo integral. Questdes éticas incluem deixar os respondentes a vontade
durante o processo de coleta de dados, para que sua experiéncia seja
positiva. Todo esforco deve ser para garantir que os dados sejam de alta
qualidade. (MALHOTRA, 2019, p.355)

Para a pesquisa qualitativa, desenvolveu-se perguntas apresentado no
apéndice A, enviado por Whatsapp em maio de 2021 para dois potenciais clientes.

Ele dispunha de 4 questdes abertas com o intuito de validar o MVP, o qual foi
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desenvolvido um catélogo. Este foi enviado por rede social ao cliente onde consta o
preco, ou promog¢ao, bem como ilustra o produto, design e suas fungdes.

Para se aperfeicoar o conhecimento na area de desenvolvimento do novo
negocio e reconhecer sua realidade elaborou-se, na pesquisa qualitativa, outro
questionario, apresentado no apéndice B, em forma de entrevista. Esta foi enviada no
més de maio de 2021 a um empresario da area de desenvolvimento da proposta de
negocio da cidade de Garibaldi.

Todos os participantes da pesquisa qualitativa, receberam as informacfes
acerca do negocio, salientou-se a importancia em apontar quais seriam as principais
criticas e sugestdes, para o negocio, bem como apontar se a empresa esta no
caminho correto de acordo com as perspectivas abordadas. Mediante as informacdes
recebidas foi efetuada a analise de conteudo.

Para a pesquisa quantitativa, inicialmente foram desenvolvidas as perguntas e
por tratar-se de novo negdcio considerou-se efetuar um pré-teste, que foi aplicado a
5 pessoas para verificar possiveis falhas ou erros no questionario. Também foi
aplicado ao técnico instalador, que compreende o mercado de refrigeracéo, enviado
a alguns colegas ja formados que pontuaram e sugeriram a inclusdo, alteracdo e
exclusdo de algumas perguntas. Desta forma, obteve mais clareza na abrangéncia de
mercado que a pesquisa deveria seguir, bem como melhor definir o publico alvo. Apés
as alteracdes sugeridas terem sido efetuadas, as questdes (Apéndice C), foram
aplicadas ao publico respondente em maio de 2021 com suas respectivas adaptacoes.

Foi desenvolvido via Google Forms e sua divulgacédo deu-se através de redes
sociais, como Whatsapp e também por email, para 226 pessoas. Foram recebidas 102
respostas em 1 semana, as quais foram analisadas. Coletou-se informac¢des do
publico mais préximo entre as cidades de Carlos Barbosa e regido, para
posteriormente estender o negdcio conforme ocorrer o aumento da demanda. A
analise dos dados ocorreu de modo estatistico, visualizando os dados em estimativa
de potenciais clientes, suas expectativas em relagdo as suas necessidades, a
capacidade de criar solugbes explorando as respostas e suas porcentagens para

melhor compreensao e conhecimento para aplicar no negocio.
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5.5 RESULTADOS DA PESQUISA

Nesta secdo serdo apresentados os dados secundarios sobre o mercado de
atuacao do novo negocio e os dados primarios, que apresenta a pesquisa qualitativa

e pesquisa quantitativa para identificar o publico alvo e suas preferéncias.

5.5.1 Anéalise dos dados secundarios

Segundo Mattar (2008 apud Tramontin 2018, p.45), “dados secundarios sao
agueles que ja foram coletados, tabulados, ordenados e, as vezes, até analisados e
que estao catalogados a disposicao dos interessados”.

O Instituto Brasileiro de Geografia e Estatisticas (IBGE) (2021), possui dados
da populacao estimada para Carlos Barbosa de acordo com o censo 2020 um total de
30.241 pessoas. Segundo o mesmo levantamento, o pessoal ocupado (2019),
corresponde a 14.426 pessoas, com média salarial (2019), de 3,2 salarios minimos.

De acordo com a Abrava (2021b), a economia brasileira esta passando por um
momento desafiador, onde a retomada do crescimento econémico é fundamental. O
site pontua que apesar da crise, alguns segmentos mantém o félego, especialmente
por conta das mudancas de habitos das familias. Destaca também que o setor da
Construcao Civil residencial projeta ritmo acelerado de langamentos, que favorece a
venda de equipamentos residenciais, conforme mostra a figura 8.

Figura 8 — Variacdo de vendas de ar condicionado

Ar Condicionado Residencial

Equipamentos Residenciais do Tipo Split: Variacdo em
Relagdo ao mesmo periodo do ano anterior (%)

+ Setor se mantém
aquecido em 2021,
mas ritmo pode perder
forga ao longo do ano

23,6%

Janzl/20 Fev 21/20 Mar 21/20 Acumulado 1o Tri 21

77 ABRAVA
Fonte: ABRAVA e o =,

Fonte: Abrava (2021b).
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Na cidade de Carlos Barbosa e Garibaldi, as seguintes empresas se reportam
concorrentes diretos do negdcio proposto:

a) Amaral Climatizacdo — Carlos Barbosa

b) Arteg Climatizacdo e Instalacdes Ltda — Carlos Barbosa

c) Friza Climatizacdo e Acabamento — Garibaldi

d) Voltys Climatizacédo — Carlos Barbosa

5.5.2 Andlise dos dados primarios

Na interpretacao de Malhotra (2019), a preparacéao e apresentacao do relatério
€ o passo final de um projeto de pesquisa de marketing, que interpreta os resultados
da analise e orienta & conclusdes e recomendacdes.

Segundo Kotler e Keller (2006, apud Tramontin, 2018, p.46), “[...] dados
secundarios sdo dados que ja foram coletados para outra finalidade e podem ser
encontrados em algum lugar. Dados primérios sédo dados novos que serdo coletados

para uma finalidade especifica”.

5.5.2.1 Pesquisa Qualitativa - MVP

Para analise qualitativa validando o MVP, foi encaminhado para duas pessoas
o catalogo virtual desenvolvido no Google apresentacdes. O catalogo desenvolvido
apresenta 5 slides, a misséo da empresa, apresentacao do produto e seu respectivo
preco e suas principais fungdes. Juntamente com 4 questdes abertas, desenvolvidas
para verificar a viabilidade e validar a ideia.

O primeiro respondente, uma pessoa do sexo feminino, com 36 anos, residente
em Carlos Barbosa, empresaria e também trabalha na area comercial de uma
multinacional da cidade. A respondente possui ar condicionado em casa e considera
um bom investimento, pois é pratico e pode ser utilizado em qualquer estacéo do ano.
Questionada se compraria via rede social, indagou como sendo sua principal
ferramenta de compra e que pontua qualidade do produto e do servico. Quanto ao
catalogo, a respondente sugeriu adicionar na apresentacao quais op¢oes de parceria
a empresa oferecera para instalagdo do produto, bem como quaisquer outros

beneficios pontuais ao adquirir o parelho com a empresa.
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O segundo respondente do questionario para validacdo do MVP, foi uma
pessoa do sexo masculino, com idade de 29 anos. Supervisor de departamento de
compras de uma grande empresa da cidade. O respondente é da cidade de Boa Vista
do Sul, e questionado quanto ao aparelho, ele respondeu que nao possui ar
condicionado em casa, mas assim que possivel gostaria de adquirir, ndo sendo uma
prioridade no momento. Quanto as compras via rede social, relatou que possui apenas
Whatsapp e que s6 compraria se conhecesse o vendedor, pois sites renomados como
Magazine Luiza e Casas Americanas |he transmitem maior confianca. Quando
guestionado sobre 0 que mais leva em consideragdo no momento de compra,
salientou que séo as informacdes técnicas bem explicadas e imagens bem visiveis de
varios angulos do produto, bem como precos com descontos. Sobre o catalogo, foi
pontual ao relatar suas consideracfes, sugeriu letras maiores que chamem mais
atencao. Considerou o slide com as principais fungcdes muito extenso e sugeriu que
fosse menor, ou dividi-lo.

Analisando as informacfes apresentadas, entende-se que um folder de
apresentacao seria uma proposta mais viavel. Considerar uma proposta de revenda
direta com fornecedores e apenas ter em estoque produtos de alta saida. Por
considerar o publico alvo familias, pessoas que possuem residéncia fixa na cidade e
regido, as melhores opcdes sdo aparelhos de até 18000 btus.

De acordo com o site Frigelar (2021), existem varios fatores que podem
determinar a quantidade de btus necessaria para climatizar um local de maneira
apropriada. Além da metragem quadrada do cémodo, a incidéncia solar e quantidade
de pessoas que irdo compartilhar o ambiente também sao importantes.

5.5.2.2 Pesquisa Qualitativa - Concorrente

Dando continuidade aos estudos e aperfeicoamento, desenvolveu-se outro
questionario em forma de entrevista para complementar a pesquisa qualitativa.

Foi solicitado ao empresério L. F., da cidade de Garibaldi, que respondesse um
guestionario com sete questbes abertas, onde pudesse explanar suas ideias e
contribuir de forma positiva ao trabalho a ser desenvolvido. O jovem empresario de 32
anos é um dos responsaveis do comercial da linha de ar condicionado da empresa

Friza Climatizacdo e Acabamento, situada em Garibaldi - RS. A empresa é uma das
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mais fortes do setor e com a entrevista obteve-se maior conhecimento do mercado,
sendo assim, com base nos questionamentos levantados, detalha-se a seguir os
resultados, bem como os apontamentos necessarios.

O entrevistado, pontuou que a empresa ja existia em outro ramo de atividade,
a de servicos e recentemente havia adentrado ao ramo comercial, tendo em vista as
necessidades do mercado, com as mudancas do modelo de sistemas de climatizagao
e a busca de novas oportunidades, o quadro de sécios apostou em inovar e criar mais
um ponto de atendimento, sendo mantido estes até os dias atuais. No inicio a maior
dificuldade era a proximidade com centros de treinamento, capacitacao, a proximidade
com fabricantes, canais de p6s-venda e suporte. Hoje é a competitividade do ramo no
intuito comercial como magazines, grupos de vendas on-line e as cargas tributarias
aplicadas aos equipamentos, inSumos e servicos.

O entrevistado enfatizou que todos os esfor¢cos direcionam para entregar o
melhor ao cliente, comodidade, perfeita execucdo, qualidade de atendimento,
garantias certificadas quanto ao processo de trabalho e as condi¢Bes fiscais da
empresa para eliminar qualquer transtorno atual e ou futuro.

Questionado sobre a importancia da jungéo entre técnico instalador e vendas,
atenuou como indispensaveis ao negdcio. Afirmou que sao partes competentes de um
Gnico negdcio, ndo ha terceirizacdo, desburocratiza as tarefas, agiliza o atendimento,
cria seguranca e garantias ao cliente, o qual necessita de proximidade com o
fabricante e a sua utilizacdo. Portanto, sdo partes basicas dentro de uma empresa,
assim como toda a importancia do corpo presente na companhia, alinhamento dentro
destes dois departamentos € muito importante.

Com base no mercado, com a situacdo econdmica atual, foi solicitado que o
entrevistado comentasse a respeito. Relatou que economicamente ndo considera o
melhor momento no cendrio aqui no nosso pais e ou fora dele para investimentos,
porém frisou que sempre ha possibilidades de atuacdo, tendo em vistas regides
especificas do pais e também de qual sera de fato o porte de obras que o0 mesmo
buscara atender, residencial, comercial, industrial e ou portes variados, além de um
quadro de funcionarios e condicfes firmes para garantir a abertura da empresa e sua
estrutura, pois nada serd conquistado de uma hora para outra, tudo ira exigir
condicdes financeiras de permanéncia. Sob o periodo de pandemia expfe que

passam por mudancgas em custos diariamente. Em sua opinido e visdo, ha condi¢des
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sim, de iniciar um novo negocio, mas tudo muito bem elaborado e planejado, sob
necessidades de reservas para garantir atuacdes no mercado.

De uma forma geral, o entrevistado pontua perspectiva de futuro para o
segmento. Destaca o quao rapido tem chegado novas tendéncias, tanto de
equipamentos, quanto a processos de operagdo, execucdo e montagem, além de
eficiéncias de desempenho e de qualidade. Conclui indagando a dependéncia que
hoje ainda ha de tecnologias externas. Os produtos em sua maioria provém de
engenharias de paises como Japéao e China.

Portanto, segundo o entrevistado, 0 crescimento no setor sera inevitavel,
tendéncias e diretrizes ainda estdo a caminho, e segundo ele, o potencial est4 na

sustentabilidade.

5.5.2.3 Pesquisa Quantitativa

Conforme questionario desenvolvido no Google Forms, com 17 questfes
fechadas enviadas via Whatsapp e email, houve retorno de 102 participantes.
Na primeira questdo, buscou-se identificar se o respondente possui ar

condicionado em casa ou no trabalho, conforme Grafico 1.

Gréfico 1 - Vocé possui ar condicionado em casa ou no trabalho?

& sim
® nio

Fonte: Elaborado pela autora (2021).
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Como resposta, obteve-se que dos 102 respondentes, 88,2% possui ar
condicionado em casa ou no trabalho, o que indica que conhecem o funcionamento

do aparelho. E que 11,8% nédo possuem o aparelho.

Grafico 2 - Vocé considera um bom investimento?

& sim
§ Nao

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

De acordo com o Grafico 2, dos 102 respondentes, 98% consideram um bom
investimento. O que denota a satisfagdo ao adquirir o aparelho de ar condicionado.
E 2% nao consideram um bom investimento, o que leva a concluir que desconhecem

0 seu beneficio.
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Gréfico 3 - O que vocé considera como principal qualidade do ar condicionado?

100,00%
a7, 30%
75,00%
50,00%
25,00%
5,.90% g, .
o 2,00% 0,00%
0,00% : : .
aumenta o pratico e facil de  nao suja a casa purifica o ar elimina o mofo
conforto do usar como a lenha da
ambiente, pois lareira e do fogao
pode ser usado
tanto no verao
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Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Questionados sobre o0s beneficios do ar condicionado, 87,3% dos
respondentes acreditam que o maior beneficio seja 0 aumento do conforto do
ambiente, pois ele possui quatro fungdes. No verdo, ele possui sistema que esfria e
ventila 0 ambiente, e nos dias de umidade pode ser usado a funcao desumidificar, que
retira toda umidade. No inverno possui funcéo aquecimento, e como a pesquisa se da
na regido da Serra Gaucha, chegando a temperaturas negativas no inverno, essa
funcdo é muito utilizada. Entre os demais respondentes, 5,9% consideram o ar
condicionado muito prético e facil de usar e outros 4,9% avaliaram como principal
caracteristica o fato do aparelho ser limpo, ndo sujar o ambiente como acontece com

a lenha da lareira.
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Gréfico 4 - Tem interesse em adquirir mais um aparelho de ar condicionado?

® sim
® nao

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Questionados sobre a intencdo de adquirir outro aparelho de ar condicionado,
conforme o Gréafico 4, 62,7% dos respondentes, demonstrou interesse. E que 37,3%
estédo satisfeitos com o aparelho que possuem, nao tendo interesse em colocar nos

demais coOmodos da casa.

Grafico 5 - Onde vocé costuma pesquisar ou comprar seu ar condicionado?

59,80%
G0%

40%

20%

0%

Fonte: Elaborado pela autora (2021).
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Para 59,8% dos 102 respondentes, o site € considerado o melhor meio de
busca, consulta e compra do ar condicionado, e 3,9% utilizam as redes sociais. 1Sso
denota que mais de 60% dos potenciais clientes sdo pessoas que utilizam a internet
como forma principal de busca. A pesquisa mostra ainda que 30,4% utilizam lojas
fisicas no momento de verificar preco, marca e modelo. Outra informacgéo relevante
ao estudo, € que 5,9% dos respondentes se baseiam por indicagdo e venda direta
com o técnico instalador. Essa informagdo vem de encontro com a parceria com
técnico instalador proposto no trabalho, bem como mostra que ha abertura para

indicagdo através de clientes satisfeitos.

Grafico 6 - Qual o valor aproximado que vocé estaria disposto a gastar para adquirir
um ar condicionado que possa lhe proporcionar aconchego e bem-estar dentro de
casa?

@ de RE500.00 a R$1000,00
@ de R31001,00 a RS1500,00

de R31501,00 a2 R52000,00
@ =cima de R32000.00

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

De acordo com o Grafico 6, percebe-se que 46,1% dos respondentes estdo
dispostos a pagar um valor aproximado de R$1500,00 no aparelho de ar
condicionado, ao tempo que 33,3% demonstram estar cientes do valor real do produto,
estando dispostos a pagar valores entre R$1501,00 e R$2000,00. A pesquisa revelou
gue existe um publico de 9,8% a se atingir, pessoas que estao dispostas a pagar um
valor acima de R$2000,00.
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Gréfico 7 - O que vocé preza ao comprar um ar condicionado?

qualidade 88.20%

preco 75,50%

consumo de
energia
assisténcia
tecnica

69,60%
43,10%
instalacao 36,30%

marca

atendimenta

facilidade de

13 T
mmprﬂ I:i..ll: o

0,00% 25,00% 50,00% T5,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Questionados sobre o que mais prezam ao comprar um ar condicionado, de
acordo com o Grafico 7, a qualidade atingiu praticamente 90% dos respondentes
como principal caracteristica avaliada no momento da compra. Os respondentes
tiveram a op¢do de marcar até 4 caracteristicas, o que levou o consumo de energia a
atingir 69,6% como outra caracteristica muito observada no aparelho. O preco do
produto foi considerado por 75,5% dos respondentes como um ponto muito importante
no momento da compra. Obter assisténcia técnica do aparelho demonstrou como fator
importante para 43,1% dos respondentes, bem como a instalacdo bem-feita para
36,3% dos potenciais clientes. A marca do ar condicionado foi relevante para 35,3%,
e prezam pelo atendimento cerca de 30% dos respondentes. A facilidade de compra,
que inclui as informacdes, 0s canais de comunicacéo, foram consideradas importantes

para 13,7% dos respondentes.
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Gréfico 8 - Estaria disposto a efetuar suas compras de ar condicionado por:

80

whatsapp instagram sites loja fisica facebook

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

O Gréfico 8, representa o questionamento feito sobre a maneira a qual
gostariam de efetuar suas compras de ar condicionado, praticamente 70% dos
respondentes tem o WhatsApp como preferéncia. Esse resultado demonstra que o
publico alvo, esta disposto a comprar por rede social, pois 10,8% estdo dispostos a
comprar pelo Instagram e 3,9% pelo Facebook, o que totaliza mais de 80%. A loja
fisica esta presente em 6% dos respondentes como sendo a preferéncia para comprar

0 ar condicionado.

Gréfico 9 - De 1 a 5 indigque o grau de importancia em adquirir a instalacdo junto com
o aparelho de ar condicionado
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Fonte: Elaborado pela autora (2021).
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Na pesquisa, onde 102 pessoas responderam ao questionario, 65,7% dos
respondentes, de acordo com o Grafico 9, consideram muito importante adquirir a
instalacdo do aparelho junto com a compra do mesmo. Isso demonstra que o intuito
de formar parcerias com técnico instalador sera muito bem aceito, considerando essa

como uma das principais parcerias do novo negocio.

Grafico 10 - Qual é sua maior motivagao para comprar os produtos pela internet ou
pelas redes sociais?
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40,00%
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0,00%
preco facilidade na  facilidade de parcelamento facilidade de
escolha dos  comunicacao recebimento
produtos

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

7z

Considerando que a proposta do novo negdcio € venda por rede social, a
questdo demonstrada, no Gréfico 10, reflete as motivacdes dos respondentes em
comprar pela rede social. Cerca de 53% dos respondentes consideram o preco a
principal motivacao, o que indica que os precos sdo melhores e ha mais facilidade na
escolha do produto. Aponta ainda, que 11,8% consideram como motivacdo a

facilidade de comunicacéo.



52

Gréfico 11 - Quais séo suas principais formas de pagamento no ato da compra?
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Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Para tornar mais compreensivel a questdo da forma de pagamento a ser
proposto no novo negocio, conforme o Grafico 11, questionou-se qual € a principal
forma de pagamento no ato da compra, e 40% dos respondentes informaram que
utilizam o cartdo de crédito para pagar seus produtos, adquiridos principalmente pela
internet, como demonstrado no Gréfico 6.

Constatou-se também que 24% dos respondentes, utilizam o cartdo de débito
para efetuar o pagamento no ato da compra. Evidenciou-se, que o boleto é utilizado
por 22% dos respondentes, sendo o dinheiro vivo a op¢gdo com menor indice, estando

como principal opcdo para 14% dos respondentes.
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Grafico 12 - Em relacdo ao prazo de entrega, quanto tempo estaria disposto a
aguardar para receber o produto?
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Fonte: Elaborado pela autora (2021).

O Graficol?2 relata que a disposicdo em aguardar pelo ar condicionado de 5 a
10 dias atinge 57,8% dos respondentes. E uma margem de 26,5% estariam dispostos
a aguardar de 10 a 15 dias para receber o ar condicionado. O que é uma margem
significativa de prazo de entrega. A pesquisa identificou que 12,7% dos respondentes
nao estdo dispostos a aguardar mais de 5 dias e menos de 3% a aguardar mais de 15
dias.

Para conhecer um pouco acerca dos perfis dos respondentes, foram efetuadas
guestdes relativas ao perfil, como género, faixa etaria, grau de escolaridade, faixa
salarial e a cidade em que mora. Nas figuras seguintes, demonstra-se graficamente

essas questoes.
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Gréfico 13 - Qual é seu género?

& Feminino
& Masculino

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Seguindo-se a andlise efetuada, identificou-se que o maior grupo de
respondentes demonstrou ser feminino. Cerca de 70% dos entrevistados sdo do
género feminino e 29,4% masculino. Essa questdo demonstra que o publico feminino
tem grande aceitacdo em compras por rede social e que denotam interesse pelo ar

condicionado.
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Grafico 14 - Qual sua faixa etaria?
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Fonte: Elaborado pela autora (2021).

De acordo com o Grafico 14, os respondentes entre 18 a 40 anos atingiu mais
de 80%, evidenciando como jovem 0 publico que utiliza as redes sociais. E que
aproximadamente 20% s&o de pessoas acima de 41 anos. Demonstra ainda que

pessoas acima de 55 anos, se obteve uma porcentagem minima de 1%.

Grafico 15 - Qual seu grau de escolaridade?
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Fonte: Elaborado pela autora (2021).



56

O Gréfico 15 revela que 38,2% sdo de pessoas que possuem ensino superior
completo e que a mesma porcentagem, de 38,2% estd cursando ensino superior. A
pesquisa revela ainda, que 16,7% dos respondentes possuem ensino médio completo
e gque uma porcentagem de menos de 7%, possuem entre ensino meédio incompleto e
ensino fundamental. Essa demonstracdo positiva quanto ao grau de escolaridade,
muito se deve por ser uma pesquisa distribuida entre estudantes da Universidade de
Caxias do Sul, bem como pelo Whatsapp para comunidade em geral da cidade de
Carlos Barbosa. Cidade essa, que segundo o site da Prefeitura de Carlos Barbosa
(2020), pelo 9° ano consecutivo lidera em primeiro lugar no indice de Desenvolvimento
Socioecondmico (ldese). Isso demonstra que a cidade de Carlos Barbosa, escolhida
para ser o foco das vendas possui nivel escolar maior que a média brasileira, e que o
publico alvo € composto por pessoas que se interessam em ter melhor qualidade de
vida. Demonstra ainda, que tem maior probabilidade de investir em produtos que
possam agregar conforto e trazer qualidade de vida, como é o caso dos aparelhos de

ar condicionado.

Grafico 16 - Em qual cidade vocé reside?
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Fonte: Elaborado pela autora (2021).

O presente trabalho, verifica a viabilidade de um novo negadcio voltado na venda
de ar condicionado na cidade de Carlos Barbosa. Por se tratar de vendas online por

rede social, pode-se abranger toda regido. A pesquisa contempla 57,8% dos
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respondentes da Cidade de Carlos Barbosa, conforme Grafico 16. Revela também
que 13,7% dos respondentes sdo da cidade vizinha de Bento Gongalves, cidade esta,
que fica a 18km de Carlos Barbosa. Outro dado relevante foi que a cidade de Teutbnia,
situada a menos de 50km de Carlos Barbosa obteve 10% de respondentes, cidade
essa, onde o verdo é longo, quente e abafado segundo o site Weather Spark (2021),
sendo um potencial mercado de ar condicionado. Cidades vizinhas como Boa Vista
do Sul e Garibaldi registraram 5,9% cada, dos respondentes. Cidades como S&o
Vendelino, Salvador do Sul, S&o Pedro e Westfalia, juntas, somam 4% dos

respondentes.

Grafico 17 - Qual sua faixa salarial?

@ ate R51039,00
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© de R3001,00 a RE5000,00
@ zcima de R35000,00

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Adentrando a questdo salarial, o Grafico 17 mostra que um percentual de
45,1% dos respondentes tem renda entre R$1040,00 a R$3000,00. Acima desse valor
o percentual atinge aproximadamente 45%. E revela que apenas 10,8% recebem até
R$1039,00 mensais.
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5.6 ANALISE DOS RESULTADOS

Segundo Samara e Barros (2007, p.19), “um projeto de pesquisa de marketing
deve ser executado por etapas, que se iniciam na definicdo do problema de pesquisa
e terminam na analise e interpretacao dos resultados [...]".

Analisando os resultados da pesquisa, conclui-se que uma forma de simplificar
a oferta e transformé-la em mais assertiva, seria mais viavel um folder de
apresentacdo do produto, algo mais simplificado e claro, em uma imagem que
transpasse ao cliente diretamente as informacfes essenciais, tais como preco e
beneficios ao adquirir o ar condicionado. Algo chamativo que pode ser repassado pelo
Facebook, Instagram e Whatsapp, buscando parceria direta com o fornecedor que ja
dispde de recursos de marketing.

Através da pesquisa de mercado, observou-se que praticamente 90% dos
clientes possuem ar condicionado em casa ou no trabalho, evidenciando o que ja foi
abordado anteriormente, que o aparelho ja ndo se trata de artigo de luxo, mas sim
uma necessidade dentro de empresas e nas residéncias, devido as inumeras
gualidades observadas no produto. Deu-se destaque, atingindo uma porcentagem de
87,3%, o fato de ar condicionado ser utilizado em qualquer estacao do ano, trazendo
ao ambiente conforto e aconchego, tanto no verdo quanto no inverno, que sao as duas
estacdes onde as temperaturas se ddo em maximas e minimas na regido. I1sso denota
também, que a maioria dos potenciais clientes ja conhecem o produto, e mais de 60%
demonstram interesse em adquirir outro ar condicionado, conforme mostra a Figura
12. Bem como o consideram um bom investimento por 98% dos respondentes.

A proposta de negdécio se dé através da venda do ar condicionado em redes
sociais, e através da pesquisa, concluiu-se ser de grande uso dos clientes a internet,
onde constatou-se que mais de 60% dos respondentes, conforme a Figura 13, a
utilizam como forma de busca e compra do aparelho. E questionados se comprariam
por rede social, mais de 80%, conforme a Figura 16, demonstram interesse.

Para 88,2% dos respondentes, conforme a Figura 15, a qualidade do produto
tem énfase no momento da escolha do ar condicionado, bem como, conforme a Figura
18, 53% consideram o prec¢o a principal motivagcdo em comprar on-line. A partir dessa
informacédo, denota-se a importancia de buscar fornecedores que prezam pela
gualidade em seus produtos, oferecer ao cliente marcas renomadas e com boa

aceitacdo no mercado.
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Outro ponto importante observado, € que os clientes em potencial tém
disposicdo em aguardar pelo ar condicionado de 5 a 10 dias em mais de 55% e, mais
de 25% estao dispostos a aguardar de 10 a 15 dias para receber o produto. O que é
uma margem significativa de prazo de entrega, ndo demonstrando real necessidade
de estoque.

De forma a verificar se o intuito de formar parcerias com técnico instalador ser4
bem aceito, foi questionado o grau de importancia em adquirir junto com o aparelho a
instalacdo do ar condicionado, conclui-se que 65,7% dos respondentes, de acordo
com a Figura 17, consideram muito importante. Ainda de acordo com a pesquisa
qualitativa desenvolvida com um empresario do ramo, 0 mesmo confirmou sobre a
importancia, onde destaca que venda e instalacdo, ambas sdo partes fundamentais
do negadcio.

Para 64% dos respondentes, a forma mais utilizada de pagamento € o cartdo
de crédito ou débito e para 22%, o boleto. Diante disso, a empresa precisa verificar
junto aos parceiros financeiros, possibilidades de maquinas de cartdo e a emissao de
boletos.

Considerando o perfil dos respondentes, feminino (70,6%) e jovem entre 18 a
40 anos (80,4%), a pesquisa demonstra a importancia de inovacéo, da tecnologia,
investimento em marketing e propaganda, pois vendas on-line requerem mais cuidado
com a imagem, facil acesso ao conteudo, facil comunicagcdo com clientes e
fornecedores, precos atrativos e competitivos.

A partir dos dados da pesquisa, obteve-se um retorno positivo quanto a
possibilidade de investir no negocio proposto. Observou-se que o ar condicionado tem
aprovacdo por quem o utiliza e que estdo dispostos a investir em conforto e
aconchego. A pesquisa trouxe maior clareza quanto ao perfil dos clientes,
possibilitando a empresa investir no publico alvo, e adentrar no mercado de ar

condicionado focado na realidade do mesmao.

5.6.1 Revisdo do Canvas

Considerando os resultados alcangcados através das pesquisas citadas,
observa-se a necessidade de alterar o Canvas do negocio proposto. Na proposta de

valor considerar um folder ao invés de catalogo, pois dessa forma se identifica que o
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negdécio proposto se dara de forma virtual, com uma imagem que traga todas as
informacgdes de forma clara e chamativa, estimulando as vendas. Verifica-se como
dispensavel o estoque, visto que o prazo de 5 a 10 dias € aceitavel por mais de 55%
e, mais de 25% estao dispostos a aguardar de 10 a 15 dias para receber o produto.
Porém considerar maior capital de giro, pois na compra do produto requer maior saida
de valor. A entrega e a distribuicdo se ddo através de transportadora direto do
fornecedor para o cliente final, sendo esse valor embutido no valor de compra. As
alteracdes constam no quadro 4:
Quadro 4 — Canvas justificado

Parcerias Chave Atividades Chave | Proposta de Valor §%| Relacionamento | Segmento de Clientes
N [ 1]
Fornecedores Marketing Apresentacio de folder | Individual e
Técnico autorizado ‘I\E{endas informaivo Atendimento pessoal Consumidor final
ntrega
Marcenarias ’ Parceria de instalador Redes sociais Piblico geral
autorizado, promovendo Pequenas empresas
maior garantia do produto
e satisfacdo do cliente
Recursos Chave u Canais A
Capital proprio Redes sociais: whatsapp,
Veiculo para orcamentos facebook, instagram
Computador Indicacéo de clientes
Rede de internet Indicacdo entre parcerias
Capital de giro
Estrutura de Custos %)| Fontes de Receita 6
Capital de giro Marketing / propaganda Venda dos produtos
Gastos fixos: luz, internet, encargos

Fonte: Elaborado pela autora (2021).
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6 ANALISE DO CONTEXTO DO NOVO NEGOCIO

No capitulo que segue, sera feita uma analise em relagdo ao ambiente em que
a empresa estd inserida, abordando elementos do microambiente e do
macroambiente.

Segundo Palmer (2006), define-se um ambiente como tudo que rodeia e
influencia um sistema, e com 0s quais 0s sistemas interagem. Segundo Chiavenato
(2020), ambiente é tudo que envolve uma organizacdo externamente. Como vasto,
amplo, difuso e complexo, para analisa-lo é separado em macroambiente (geral) e

microambiente (tarefa).

6.1 MICROAMBIENTE

s

De acordo com Chiavenato (2020), o microambiente € constituido pelos
fornecedores, clientes, concorrentes e agéncias reguladoras. Segundo Palmer (2006),
compreende-se como microambiente aquele que engloba organizacdes e individuos
que afetam as atividades da organizacao de modo direto ou indireto. Alguns grupos
gque se destacam sdo os clientes, concorrentes, fornecedores e entidades

regulamentadoras.

6.1.1 Clientes

Os clientes da empresa MV Refrigeracdo podem ser vistos em sua maioria
jovem, entre 18 a 40 anos, publico geral, preocupadas em ter um ambiente
aconchegante em casa ou no ambiente de trabalho.

O novo negoécio se dara na cidade de Carlos Barbosa, mas por se tratar de um
negocio voltado a venda de ar condicionado on-line, abrangeu-se a pesquisa
guantitativa para cidades vizinhas, como Teutdnia, Bardo e Boa Vista do Sul, em que
se incide uma temperatura elevada no verao e com isso um potencial mercado na
venda de ar condicionado.

Na pesquisa quantitativa, constatou-se que praticamente 80% dos clientes em
potencial possuem renda mensal entre R$1.040,00 e R$ 5.000,00, o que demonstra

um bom poder aquisitivo.
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Notou-se também, que os potenciais clientes da empresa interagem na internet,
gue pesquisam e buscam informacdes antes de adquirir o produto. Por tanto, o
relacionamento se daré através das redes sociais. Com o foco nas necessidades dos
clientes e buscar aprimorar o leque de opcdes dos produtos, e diante disso, poder

ampliar o negécio.

6.1.2 Fornecedores

Para Palmer (2006), fornecedores dispdem das mercadorias e servicos que
uma organizacao transforma em produtos ou servicos de valor agregado para seus
clientes. Segundo a Daikin (2021), para ser autorizado a revender os produtos, é
preciso enviar dados como fachada da loja, foto interna da loja, o que sao dados que
a empresa nao possui, por se tratar de loja virtual.

Ja o caso da LG (2021), para revenda é necessario comprar de distribuidores.
Avaliando o porte inicial do novo negdcio, essa se torna a melhor proposta em oferta
de fornecedores. Para aquisicdo do ar condicionado na forma de revenda, os
principais distribuidores sdo empresas especializadas em refrigeracdo da cidade de
Porto Alegre, tais como:

a) Frigelar - a empresa iniciou suas atividades em Porto Alegre/RS, no ano

de 1966. Com sua expansdo, passou a dedicar-se exclusivamente a
revenda de pecas, camaras frigorificas e condicionadores de ar. Aliando
atendimento de qualidade com grande e variado estoque de pecas
garantem atendimento e entrega em para todo o territério brasileiro.

b) Dufrio — empresa que oferece solugbes completas em refrigeracéo e ar
condicionado ha 23 anos. Possui mais de 20 filiais, cinco centros de
distribuicdo, vendas online e atendimento em todo o Brasil com
profissionais capacitados e especializados no segmento.

c) Webcontinental — a empresa foi fundada em 2007, sendo o canal de e-
commerce do Grupo Infoar, conta com 3 Centros de Distribuicdo no pais.
Revende produtos de diferentes segmentos, como eletrodomésticos, eletro

portateis, moveis e decoracdo, smartphones e acessorios.
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As empresas citadas, sao fornecedores de pecas e acessoérios da empresa
Arvan — Solugbes em ar condicionado, que atua na area técnica. Da mesma forma,
essa parceria dara continuidade na area comercial, com revenda do ar condicionado.

O inicio do desenvolvimento da proposta de venda online de ar condicionado
se deu através da experiéncia como técnico instalador por parte de um membro da
familia, onde se percebeu a possibilidade de adentrar também na area comercial do

produto.

6.1.3 Concorrentes

Segundo Palmer (2006), pode-se considerar concorrentes todas as empresas
gue satisfazem as necessidades dos clientes de maneira direta ou indireta.

Como principais concorrentes diretos apresenta-se:

a) Arteg - localizada no bairro Triangulo de Carlos Barbosa, com venda e

instalacéo de ar condicionado;

b) Amaral Climatizagdo — localizada no centro da cidade de Carlos Barbosa,
loja de pecas para toda linha de refrigeracéo e linha doméstica. Com venda,
instalacdo e manutencao de ar condicionado;

c) Friza Climatizacdo e Acabamentos — localizada em Garibaldi. Loja que
trabalha com venda, instalacdo e manutencédo de ar condicionado, bem
como com acabamentos. Empresa muito conceituada no mercado, com
foco em clientes de maior porte, dispondo para o mercado doméstico um
alto custo de seu servico;

d) Sites — Por se tratar de um eletrodoméstico, o ar condicionado esta
disponivel em muitos sites de lojas renomadas, como Magazine Luiza,
MercadoLivre, Americanas;

e) Lojas fisicas — Na cidade de Carlos Barbosa existem varias lojas que
oferecem o ar condicionado, como Tagqi, Certel, Lebes e outras.

O diferencial competitivo dessas empresas sao que elas estdo fixadas no
mercado local a mais tempo, e por isso possuem clientela fixa e mais experiéncia no
segmento. O diferencial da MV Refrigeragdo esta no atendimento personalizado,
empatia com clientes e um direcionamento mais pessoal por ser vendas em rede

social. Tendo o cliente facil acesso a informacéo, facilidade na escolha e orientacao
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guanto ao tamanho adequado do aparelho de ar condicionado em relagdo ao espaco
fisico.

6.2 MACROAMBIENTE

Para Palmer (2006), o macroambiente abrange tendéncias e forcas gerais que
afetam as rela¢gBes da organizagdo com seus clientes, fornecedores e intermediarios
em um prazo mais longo, ndo séo sentidas de modo imediato, mas a medida que o
ambiente mudar, poderd influenciar a empresa e gerar reflexos.

Segundo Chiavenato (2020), macroambiente €é constituido de fatores
econdmicos, sociais, tecnoldgicos, legais, culturais, demogréficos e ecoldgicos que

influenciam todas as organizacoes.

6.2.1 Fatores Econdmicos

Segundo Santos (2020), fatores econdmicos se referem a precos (altos ou
baixos), renda, endividamento e disponibilidade de crédito, fatores que refletem no
cenario econbmico e que impacta nas empresas e segmentos produtivos da
sociedade.

Segundo o site Portal da Indastria (2021), o setor terciario, composto pela
venda de produtos e pela prestacao de servicos, atualmente é responsavel por mais
da metade do PIB e pela geracédo de 75% dos empregos, considerado o maior ramo
da economia e também o setor que mais cresce.

A condicdo econdmica do pais, seja em crescimento, recessao, inflacdo, possui
influéncia direta sobre o consumo e sobre o investimento das empresas, visto que 0
poder aquisitivo interfere diretamente no poder de compra do consumidor.

De acordo com Silveira e Alvarenga (2021) o segundo maior impacto sobre a
inflacdo de 2020 partiu da habitagdo, que acumulou alta de 5,25% no ano, esse
aumento foi influenciado, sobretudo, pela alta no custo da energia elétrica (9,14%). O
aumento na energia elétrica impacta diretamente na venda de aparelhos eletrbnicos,

como é o caso do ar condicionado.
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Espera-se que a demanda por eletricidade devido ao uso de condicionadores
de ar continue aumentando nas proximas décadas, decorrente,
principalmente, do crescimento da populacdo, da elevagdo da renda e da
maior preferéncia dos individuos por ambientes climatizados.

(NOTA TECNICA EPE 030/2018. 2018, p.1)

Atualmente, ainda segundo a Nota Técnica EPE 030/2018 (2018), existe uma
grande oportunidade de reduzir o crescimento da demanda de energia devido ao uso
de condicionadores de ar por meio de politicas de eficiéncia energética. A¢des como
indices minimos de energia e etiguetagem, podem permitir que 0 acesso crescente a
resfriamento ambiental ndo aumente 0s custos econdmicos, sociais e ambientais.

A empresa deve atentar-se sempre as novas tecnologias desenvolvidas para
reducado do impacto ambiental. Bem como, ofertar produtos modernos, formar parceria
com empresas que tenham essa tecnologia em andamento. Desta forma, assumir
uma postura de responsabilidade social, conduzir as atividades empresariais
pensando holisticamente na sociedade e no ambiente, sem deixar de lado o foco do
negacio.

6.2.2 Fatores Politicos-legais

Na visdo de Malhotra (2019), ambiente legal € formado por um conjunto de
politicas e normas regulatérias as quais a organizacéo deve operar, e segundo o autor,
engloba politicas publicas, leis, agéncias governamentais e grupos de pressao que
influenciam e regulam varias organizac¢des e individuos na sociedade.

Quando analisamos as forcas politico-legais, devemos ter consciéncia de
todas as normativas, leis e regramentos que influenciam nos negécios de
nossos clientes, ou em nossa propria empresa. Para alguns, novas leis, por
exemplo, sdo oportunidades de novos negdcios; para outros pode ser o fim
de suas organizagfes. (SANTOS. 2020, p.41)

De acordo com o Sebrae (2014), o comércio eletrdnico € aquele realizado por
meio da internet. Podendo a relacdo ser entre empresas e consumidores, empresas
e empresas ou entre consumidor e consumidor. A legislacdo do e-commerce €
composta, principalmente, de dois materiais: o Cédigo de Defesa do Consumidor
(CDC), criado em 1990 quando o comércio eletrénico praticamente ndo existia,
portanto sem elementos especificos para o comércio pela Internet e o Decreto n°

7.962/2013, que completou as lacunas e passou a vigorar em paralelo ao CDC,
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tornando-se o principal regulamento do e-commerce no Brasil. Seguem algumas das
obrigacgOes e regras que foram detalhadas no Decreto:

a) exige identificacdo completa do fornecedor no site;

b) exige o endereco fisico e eletrénico no site;

c) informacdes devem ser claras e precisas;

d) resumo e contrato completo devem ser disponibilizados;

e) obriga etapa de confirmac&o da compra;

f) regras para o atendimento eletrénico;

g) discorre sobre seguranca das informacdes;

h) direito de arrependimento (empresa deve informar e permitir);

i) regras para estornos solicitados;

]) regras para as compras coletivas.

Essas politicas, leis e normas devem ser englobadas no planejamento da
empresa, pois sdo de extrema importancia para o contexto de mercado no qual a

empresa esta inserida.

6.2.3 Fatores Tecnhologicos

Segundo a abordagem de Malhotra (2019), as previsdes de tendéncias,
informacgdes passadas séo fatores no contexto ambiental do problema encontradas
na internet. Para Santos (2020), a forca tecnoldgica, referindo-se a tecnologia, afeta
imensamente a nossa vida e a vida de nossos clientes e reforca que inevitavelmente
todos somos afetados.

A proposta do novo negdcio € venda por rede social, nesse setor a tecnologia
€ muito importante, seguir inovando e ndo deixar passar despercebidas inovag¢des que
surgirem. Os aparelhos de ar condicionado, vem se inovando em tecnologia,
permitindo grandes economias e eficiéncia operacional, e a proposta é trazer para o
cliente esses produtos. Com destaque a Canaltech (2021), informando que a
Samsung langa modelo que possui tecnologia exclusiva e inovador, capaz de controlar
a intensidade do vento ou mesmo desliga-lo permitindo um resfriamento até 43% mais
rapido com uma economia de energia de até 77%. O Tudo celular (2021), destaca que
a Midea lanca produto que promete 88% de economia energética, com acesso wi-Fi

com comando de voz, mais silencioso e com resfriamento mais rapido.



67

A empresa utilizara de internet para se comunicar com clientes, fornecedores
e terA como base as redes sociais para monitorar concorrentes. No inicio serao
utilizadas Planilhas Google, onde os dados sao salvos automaticamente. No entanto,
no decorrer do crescimento do negdécio, novas tecnologias sao pretendidas. Utilizar
um sistema simples, mas que atenda as necessidades da empresa, de forma a
controlar todas as entradas e saidas. Projetar, analisar e controlar, de acordo com os

dados salvos, o futuro da empresa.

6.2.4 Fatores Sociais

Na visdo de Palmer (2006), é crucial que as organiza¢des conhecam os valores
culturais da sociedade onde atuam. “Fatores socioculturais estao relacionadas com
habitos, preferéncias e gostos do consumidor dos nossos produtos e servigos”
(SANTOS, 2020, p. 42).

O novo negdcio sera implantado na cidade de Carlos Barbosa, cidade italiana
em sua maioria, pertencente a Serra Gaucha. Carlos Barbosa € intitulada cidade do
futsal, reconhecida também pelos gqueijos Santa Clara e pelos produtos Tramontina.
A cidade contempla pelo 9° ano consecutivo o primeiro lugar no ldese, indicador que
sinaliza a situacdo socioecon6mica referentes a educacao, a renda e a saude. Esse
patamar sugere que a populagéo da cidade, com pouco mais de 30.000 habitantes,
busca por qualidade de vida. Indica também que a populagdo se preocupa com
guestdes sociais e fatores que enaltecam sua condi¢éo social.

A empresa, se preocupara em atingir niveis adequados de qualidade e
atendimento, bem como buscar produtos que inspire qualidade de vida, bem-estar e
aconchego a todos os clientes.

6.3 OPORTUNIDADES E AMEACAS

Para Kotler e Keller (2006), é de muita importancia na avaliagdo ambiental o
reconhecimento de novas oportunidades. Segundo os autores, um bom marketing € a
arte de encontrar, desenvolver e lucrar a partir de oportunidades e definem em trés
fontes principais de oportunidades de mercado:

a) oferecer algo cuja oferta seja escassa;
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b) oferecer um produto ou servigo existente de uma maneira nova ou superior;

c) aterceira fonte em geral leva a um produto ou servico totalmente novo.

Diante da andlise efetuada, 0 novo negdcio apresenta como oportunidades:

a) tendéncia de compras por meio virtual;

b) oferta de ar condicionado através de rede social, uma maneira mais pessoal
de atendimento;

c) com a pandemia da corona virus as pessoas passam mais tempo em casa,
trazendo um olhar para o lar, para a qualidade de vida, conforto do
ambiente;

d) trabalho em home office traz a mesma visdo de conforto e qualidade no
ambiente de trabalho.

Segundo Kotler e Keller (2006, p.77), “ameaga ambiental € um desafio imposto
por uma tendéncia ou um evento desfavoravel que acarretaria, na auséncia de uma
acdo de marketing defensiva, a deterioracdo das vendas ou dos lucros”. Ainda
segundo os autores, as ameacas devem ser classificadas de acordo com sua
gravidade e probabilidade de ocorréncia.

E como ameacas destacam-se:

a) concorrentes consolidados e com mais tempo no mercado;

b) muitas ofertas on-line de produtos, em lojas renomadas;

c) instabilidade econémica, a pandemia elevou os niveis de desemprego;

d) elevado preco do produto.

6.4 ANALISE SWOT

De acordo com a orientagdo em Cecconello (2007), aplicar a analise SWOT
permite entender a relacdo da empresa versus o ambiente em que atua. Essa andlise
verifica aspectos internos (forgas e fraguezas) e externos (oportunidades e ameacas),
relacionando caracteristicas favoraveis e desfavoraveis dos ambientes interno e
externo da empresa.

Levantados os pontos fortes e fracos, as ameacgas e oportunidades para a
abertura de um novo negoécio voltado na venda de ar condicionado na cidade de
Carlos Barbosa, e cruzando estes dados em uma analise SWOT, obtém-se o
resultado apresentado no Quadro 5:
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Quadro 5 — Analise SWOT

Ambiente Interno

PONTOS FRACOS
- pouco conhecimento em empreender
do proprietario do negocio;
- necessidade de alto valor para giro de

capital

PONTOS FORTES
- agilidade na entrega devido a
proximidade do fornecedor;
- utilizar do marketing do fornecedor;
- atendimento pessoal e personalizado;
- poucas despesas fixas por ser virtual,
ndo necessitando de espaco fisico
individual;
- experiéncia em instalacdo e
manutencao em ar condicionado por um

membro da familia

Am

biente Externo

AMEACAS
- concorrentes consolidados e com mais
tempo no mercado;
- muitas ofertas on-line de produtos, em
lojas renomadas;
- instabilidade econ6mica, a pandemia
elevou os niveis de desemprego;

- elevado preco do produto

OPORTUNIDADES
- tendéncia de compras por meio virtual;
- oferta de ar condicionado através de
rede social, uma maneira mais pessoal
de atendimento;
- com a pandemia da corona virus as
pessoas passam mais tempo em casa,
trazendo um olhar para o lar, para a
gualidade de vida, conforto do
ambiente;
- trabalho em home office traz a mesma
visdo de conforto e qualidade no

ambiente de trabalho.

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Através da andlise SWOT, percebeu-se que a empresa terd alguns pontos

fracos, nos quais a proprietaria devera atentar-se. A falta de experiéncia € algo que

no comeco do negocio pode afetar o bom desempenho, porém, a formacéao académica

em administracdo, traz uma orientacdo e um estimulo. Por se tratar de venda de ar
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condicionado, traz também como um ponto forte a experiéncia de um membro da
familia nessa area.

De outro lado ha os pontos fortes da empresa, que se destaca principalmente
no atendimento pessoal e personalizado, com foco no cliente e suas necessidades. A
empresa fara a venda através de rede social, desta forma se aproxima do cliente e se
utilizando de ferramentas de marketing adequadas e eficazes, transmitira confianca.

Da mesma forma, a agilidade na entrega, devido ao fornecedor estar
aproximadamente a 100km de Carlos Barbosa torna-se eficiente, visto que a pesquisa
guantitativa desenvolvida, relata que a disposicdo em aguardar pelo ar condicionado
de 5 a 10 dias atinge 57,8% dos respondentes. E uma margem de 26,5% estariam
dispostos a aguardar de 10 a 15 dias. Consolidando-se os clientes, forma-se uma rede
de contatos os quais virdo a indicar o trabalho desenvolvido.

Outro fator importante e consideravel forte sdo as poucas despesas fixas no
inicio do novo negécio. Bem como o fato de poder utilizar em parceria com o
fornecedor, de midias de marketing do produto, o que diminui custos com marketing.

Adentrar no mundo virtual de negocios, traz consigo como oportunidade a
grande tendéncia em compras por meio virtual, sendo a rede social um dos meios
mais utilizados para compra conforme ilustrado na pesquisa quantitativa. Dando
destaque as oportunidades geradas pela pandemia do coronavirus, que trouxe as
pessoas um novo olhar para seus lares, devido a proibicdo de frequentar lugares
publicos e da ndo aglomeracdo. Da mesma forma, aumentou o nimero de pessoas
em home office, e estas, muitas vezes acostumadas com a climatiza¢cdo no ambiente
de trabalho buscam qualificar o ambiente home office.

Uma importante linha de visdo e destaque, ao qual requer acfes intensas de
marketing, sdo as ameacas causadas pelos concorrentes consolidados e com mais
tempo no mercado na cidade. As muitas ofertas on-line de produtos, em lojas
renomadas também carecem de forte investimento em marketing, para que a empresa
seja vista como referéncia em ar condicionado na cidade e regido.

Assim como a pandemia trouxe oportunidades de negdcios, também trouxe
muita instabilidade econdmica e com ela o desemprego no pais aumentou. A
retomada dos negocios na cidade de Carlos Barbosa vem crescendo e demonstrando

uma reviravolta no mercado.
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7 PLANO MERCADOLOGICO

Nesse capitulo, serdo abordadas questbes sobre o planejamento
mercadoldgico do negocio. Aprofundando-se na segmentacéo de clientes, analise de
mercado, produto, preco, promocdo, praca, relacionamento com clientes e o

respectivo plano de acao da empresa.

7.1 SEGMENTOS DE CLIENTES

Dornelas (2021) especifica que, conhecendo os hébitos de consumo, o estilo
de vida e o lugar onde vivem, se tornam mais facil segmentar os grupos de
consumidores para seu produto ou servico.

Para Barros Neto et al (2018), um ponto importante € identificar quais
diferencas que os consumidores possuem e que possam ser agrupadas para que a
empresa diferencie e molde suas estratégicas, conforme as caracteristicas
apresentadas por cada grupo.

Segundo Kotler e Armstrong (2003), ha niveis de segmenta¢édo do mercado, 0s
quais ajudam no desenvolvimento do marketing a ser utilizado:

a) marketing de massa: producdo, distribuicdo e promogdo em massa do

mesmo produto, da mesma maneira, para todos os consumidores;

b) marketing de segmento: determina e isola os setores, adaptando suas
ofertas de modo a atender mais acertadamente as necessidades do
segmento, sdo amplos e tem muitos concorrentes;

¢) marketing de nicho: sdo subgrupos dentro dos segmentos, definidos ou
identificados por caracteristicas com combinacdes especiais, S&o menores
e atraem poucos concorrentes;

d) micromarketing: desenvolve produtos e programas de marketing sob
medida para atender os gostos de pessoas e locais especificos.

Para a empresa MV Refrigeracao, por se tratar de um produto de revenda de
alto custo, mas de acesso geral e mantendo padrdes de atendimento, diferenciando-
se no atendimento, na estrutura de negécio adotada e procurando sempre estar atenta
as necessidades dos clientes, a estrutura de marketing por segmento se adequa ao

perfil.
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Dornelas (2021), estrutura aspectos como geografia, perfil, estilo de vida e

personalidade dos consumidores como pontos importantes para se identificar e

qualificar o segmento de clientes que se pretende atingir.

Na visdo de Kotler e Armstrong (2003), ndo ha uma Unica maneira de

segmentar o mercado. ldentificam as varidveis geogréfica, demogréfica, psicografica

e comportamental como as principais, e que elas podem ser utilizadas sozinhas ou
combinadas para visualizar a estrutura do mercado (KOTLER E ARMSTROG, 2003):

a)

b)

segmentacao geografica: divide o mercado em unidades geograficas, que
podem ser paises, regides, estados, cidades ou bairros. Para a empresa
MV Refrigeracéo, que esta situada na cidade de Carlos Barbosa, pode ser
considerado como publico alvo aquele que possua uma localizacdo mais
préxima do negdcio. Mas por se tratar de vendas on-line, o atendimento a
clientes da regido da serra galcha e de cidades vizinhas tem a facilidade
de entregas;

segmentacdo demografica: divide o mercado em varidveis como sexo,
idade, tamanho da familia, renda, grau de instrucdo, entre outros. A
pesquisa quantitativa realizada (conforme capitulo 5.5.2.3), apresentou que
mais de 70% dos potenciais clientes apresentam idade entre 18 e 40 anos.
Em sua maioria do sexo feminino e levando em consideragdo uma faixa
salarial de R$1040,00 a R$5000,00;

segmentacdo psicogréafica: divide o mercado baseado no estilo de vida e
na personalidade dos compradores. De acordo com o perfil da populacdo
de Carlos Barbosa, estimada em 30.241 pessoas, possui indice de
desenvolvimento humano em 0,796, 2° lugar no estado e 53° lugar no pais,
0 que demonstra o interesse em manter um nivel elevado de qualidade de
vida (MUNICIPIO DE CARLOS BARBOSA, 2021).

7.2 ANALISE DE MERCADO

A projecdo da empresa MV Refrigeracdo se da na regido da serra gaucha, mais

especificamente na cidade de Carlos Barbosa. Conforme dados obtidos no site do

IBGE (2021), a populagéo da cidade atualmente é de 30.241 pessoas.
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Por ser vendas on-line a prospeccao € atingir as cidades vizinhas como Bento

Goncalves, com populacdo estimada em 121.803 pessoas, Garibaldi com 35.440

pessoas, Bardo com 6.202 pessoas, Boa Vista do Sul com 2.778 pessoas e Teutbnia
com 33.766 pessoas (IBGE, 2021).

7.2.1 Previsdo de vendas

Conforme a tabela 1 segue a previsdo de vendas estipulada para a empresa

em quantidades vendidas, dentro dos primeiros 12 meses.

Produto

Tabela 1 — Previsao de vendas mensal

Quantidades vendidas/més

més

més
5

més
6

més
7

més
8

més
9

Més
10

Més
11

Més
12

Ano 1

fev.

maio

jun.

jul.

ago.

set.

out.

nov.

dez

Ar
condicionado
9000 btus
convencional

46

Ar
condicionado
12000 btus
convencional

60

Ar
condicionado
9000 btus
inverter

32

Ar
condicionado
12000 btus
inverter

10

10

10

10

10

10

10

85

Ar
condicionado
18000 btus
inverter

27

Ar
condicionado
24000 btus
inverter

2

2

2

1

17

TOTAL:

30

30

30

11

11

30

30

30

10

10

15

30

267

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Os dados foram baseados em vendas possiveis dentro do conhecimento do

técnico da empresa Arvan. A linha de ar condicionado sofre sazonalidade, portanto,

em meses de muito calor e muito frio, as vendas se apresentam maiores, resultando

em uma igualdade de vendas no primeiro més e o ultimo més de atuacdo da empresa

no primeiro ano. Enquanto que em meses onde a temperatura se mantem amena, e

nao necessita de refor¢os na climatizacao para se manter agradavel, as vendas caem

gradativamente. Para tanto, foram consideradas quantidades possiveis para venda
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gue podem inclusive ser superadas conforme houver uma demanda maior de atuacao
e reconhecimento da empresa. Outra possibilidade também considerada é a adi¢édo
de novos produtos no decorrer do crescimento da empresa e estabilidade.

Os produtos ofertados pela MV Refrigeracdo se baseiam em produtos de
climatizacdo, o ar condicionado € um produto que tem sua maior demanda quando o
clima atinge suas temperaturas maximas e minimas. Portanto, sofre sazonalidade nos
meses de temperatura amena, considerados entre abril, maio, setembro e outubro na
regido Sul do pais.

A empresa pretende inserir novos produtos, 0os quais se enguadram com
sistemas de refrigeragéo e climatizagcdo, como cortinas de ar, ventiladores no segundo
ano. E bebedouros e filtros de 4gua no terceiro ano. Nos periodos de sazonalidade, a
empresa dard énfase no marketing para esses produtos. Na tabela 2, na sequéncia,
esta a previsdo de vendas de cada produto para os préximos 5 anos:

Tabela 2 — Previséo de vendas anual

Quantidades vendidas /ano
Produto Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Ar condicionado 9000 btus
convencional 46 48 52 55 60
Ar condicionado 12000 btus
convencional 60 63 67 72 79
Ar condicionado 9000 btus inverter 32 34 36 38 42
Ar condicionado 12000 btus inverter 85 89 95 102 111
Ar condicionado 18000 btus inverter 27 28 30 32 35
Ar condicionado 24000 btus inverter 17 18 19 20 22
Cortinas de ar 120 cm 0 7 8 9 10
Ventiladores 0 12 13 14 15
Bebedouro de agua eletrénico 0 0 24 26 28
Purificador de agua 0 0 24 26 28

TOTAL: 267 299 369 395 431

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Considerando a previsao de vendas para os proximos 5 anos foi proposto um
aumento de 5% de crescimento do ano 1 ao ano 2, crescimento de 7% anual do ano
2 ao 4, e considerando a empresa reconhecida no mercado e fortalecida um aumento
de 9% no ano 5. A empresa se baseia nha economia do Rio Grande do Sul, que teve
um aumento do Produto Interno Bruto (PIB) um crescimento de 5,5% no primeiro

trimestre deste ano, em relacdo ao mesmo periodo de 2020 (GZH, 2021).


https://gauchazh.clicrbs.com.br/ultimas-noticias/tag/pib/
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7.3 PRODUTO

Segundo Moreira (2007), produto refere-se a oferta tangivel da empresa para
o mercado. Variedade do produto, qualidade, design, diferenciacéo, caracteristicas,
nome da marca, embalagem, tamanhos, assisténcia técnica, garantias e devolucoes.

Para Barros Neto et al (2018, p.226), “ produto é a materializa¢céo fisica das
necessidades e desejos do consumidor; deve possuir uma marca identificavel, design,
embalagem, entre outros aspectos tangiveis”. Ainda segundo o autor, os servigos
podem ser identificados como os intangiveis e servem como acessorios ao produto
principal (BARROS NETO AT AL, 2018).

O produto ofertado pela MV Refrigeracdo consiste em um produto tangivel por
se tratar de aparelhos de ar condicionado. A empresa fara a revenda de produtos de
climatizacdo, entrando em seu portfélio todas as marcas e modelos existentes no
Brasil. Modelos janela, Split, inverter, portétil, piso teto e cortina de ar sdo exemplos
dos produtos ofertados. Existe uma gama de marcas e modelos e pode-se adquirir
conforme a necessidade e desejo do cliente. O produto vem devidamente embalado,
proporcionando uma entrega segura e produto de qualidade.

O ar condicionado Split se configura em duas partes, sendo uma externa
(condensadora) e interna (evaporadora). Ambas sdo embaladas separadamente,

chegando ao cliente em duas caixas individuais, como mostra a Figura 9:

Figura 9 — Ar condicionado embalado

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Na Figura 10, demostrada a seguir, constata-se a seguranca na embalagem,

como nota-se, é toda revestida com isopor e plastico. Proporcionando um transporte
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de qualidade e seguranca. A empresa se preocupara em trabalhar com fornecedores
que utilizem transportadoras idéneas, que trabalhem no mesmo pensamento e

comprometidas com a exceléncia na entrega.

Figura 10 — maquina embalada com isopor

A% NS\ R R, % e

Fonte: Elaborada pela autora (2021)

Pela parceria acordada com a empresa Arvan, a assisténcia sera garantida com
a instalacdo fornecida pela mesma. Mantendo esse padrdo de atendimento, a
empresa acredita garantir a fidelidade do cliente. Pois, serdo mantidos padrbes de
atendimento para qualquer esclarecimento de davidas no pré e pds-venda. Essa
preocupacdo com o cliente se dara através das redes sociais, mas uma visita do

técnico especializado sera ofertada caso se manifeste necessidade.

7.3.1 Logomarca

A empresa MV Refrigeracdo se preocupa no relacionamento, mas também
acredita que uma boa imagem transpareca qualidade e confianca. Por esse motivo

optou por uma logomarca clara e que transmita essa confianca.



1

Figura 11 - Logomarca

MV
Refrigeracao

0 aconchego do seu lar

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Segundo Malvestiti e Caetano (2008), os simbolos séo elementos constitutivos
das identidades visuais, bem como os logotipos, as cores e o alfabeto padrdo usado

para a escrita do nome da empresa.

Atualmente marca é mais que um ativo valioso: trata-se da identidade de um
produto ou empresa. O conceito ou a ideia de ter uma marca, como o
concebemos hoje, surgiu ha séculos com o objetivo de identificar e diferenciar
os bens de determinados fabricantes em relacdo aos de seus concorrentes
no mercado em que atuavam (ROCHA; OLIVEIRA, 2017, p. 13).

A casa usada no centro, simboliza o lar, o porto seguro. A simbologia da casa,
estd associada ao centro do mundo, considerada uma espécie de redoma dos
préprios individuos que organizam a sua vida a partir do lar. Uma espécie de reflexo
do universo, pois constitui uma unidade, um todo, um conceito fisico, emocional e
psicoldgico (INFOPEDIA, 2021).

Fazendo mencéo ao fato do aparelho de ar condicionado ter a possibilidade de
resfriar o ambiente foi utilizado um simbolo padrdo de forma de floco de neve.
Simbolizando o calor, foi utilizado na logomarca, o sol.

No nosso ceérebro, as cores podem despertar certas sensacfes e por iSso as
cores tém significados diferentes. Trazendo a cor clara, branca e tonalidades de cinza
claro, remete a limpeza, frescor e pureza. O cinza demonstra responsabilidade e

profissionalismo. Aliados ao azul, que também remete a limpeza, agua e produtividade
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e que em tons escuros transpassa confianga, seguranca, sucesso e poder (PAGEL,
2015).

A logomarca foi desenvolvida a partir dos preceitos citados anteriormente, afim
de cativar o cliente e transmitir seguranca e profissionalismo, caracteristicas que a

empresa pretende desenvolver continuamente.

7.4 PRECO

Segundo Moreira (2007), o preco do produto corresponde ao custo monetario
qgue ele representa, ou seja, a quantidade de dinheiro que os consumidores pagam
para adquiri-lo. O autor pondera a diferenca que o preco do produto expressa para o
profissional de vendas e para o consumidor. Onde, o profissional de vendas o
considera geracdo de receita, e 0 consumidor, considera o preco um padrdo de
medida usado para julgar o valor e o potencial de satisfacdo (MOREIRA,2007).

Segundo Rocha e Oliveira (2017), devido ao avanco tecnoldgico ha poucas
diferencas entre os produtos, e 0 preco pode ser determinante no momento da
compra. E o que pode ser um diferencial € a marca. Desta forma, a empresa MV
Refrigeracao buscara ofertar ar condicionado das principais marcas do mercado. Hoje
a marca mais recomendada pelo técnico da Arvan, empresa parceira do negocio
proposto, é a LG e Gree, por serem aparelhos mais silenciosos e por isso mais
atraentes ao consumidor.

O preco praticado pela MV Refrigeracdo ter4 variacdo de acordo com o
mercado. Destaca-se o fato de ser revenda, apenas aparelhos de ar condicionado
estocados, previamente comprados que se poderd manter o preco e efetuar futuras
promocdes. Mas como a intencao de estoque sera para os aparelhos de 12000btus
convencional e de 12000btus inverter, por terem maior incidéncia de saida, acredita-
se que 0s precos nao poderéo ter prego fixo.

Para Biagio (2012), o preco dos produtos ndo pode ser apenas baseado com
base no custo e nas despesas, mas deve-se ponderar a questdo da qualidade,
durabilidade e credibilidade que a marca possui ho mercado. Diante um contexto
geral, para calcular o preco de venda deum determinado produto, os seguintes fatores
devem ser considerados segundo Biagio (2012):

a) segmento de atuacdo da empresa,



perfil dos clientes;

estrutura da empresa;
localizac&o do ponto de venda;

atendimento oferecido;

f) qualidade e garantia dos servigos;

relacionamento com os clientes apés a venda,;

guantidade de produtos comercializados;

i) intencdo de retorno do capital investido;

j) tecnologia empregada.
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Ajustando o preco do produto com base na média efetuada no mercado pelos

fornecedores estabelecidos, como Web Continental, Frigelar e Dufriu, ambas

instaladas em Porto Alegre garante a empresa seguir dentro dos precos de mercado.

Permitindo ter maior concorréncia e poder de efetuar descontos quando necessario,

para se obter a venda. Segue tabela 3 com o preco ofertado pela MV Refrigeracgéao,

considerando todos os ares condicionados quente e frio, com 220v:

Tabela 3 — Preco unitario do ar condicionado

Preco unitério /ano

Produto Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ar condicionado
9000 btus
convencional Q/F R$ 1.765,00 | R$ 1.868,08 | R$ 1.977,17 R$ 2.092,64 R$ 2.214,85
Ar condicionado
12000 btus
convencional Q/F R$ 1.899,00 | R$ 2.009,90 | R$ 2.127,28 R$ 2.251,51 R$ 2.383,00
Ar condicionado
9000 btus inverter R$ 2.269,00 | R$ 2.401,51 | R$ 2.541,76 R$ 2.690,20 R$ 2.847,30
Ar condicionado
12000 btus inverter | R$ 2.649,00 | R$ 2.803,70 | R$ 2.967,44 R$ 3.140,74 R$ 3.324,16
Ar condicionado
18000 btus inverter | R$ 3.359,00 | R$ 3.555,17 | R$ 3.762,79 R$ 3.982,53 R$ 4.215,11
Ar condicionado
24000 btus inverter | R$ 3.719,00 | R$ 3.936,19 | R$ 4.166,06 R$ 4.409,36 R$ 4.666,87
Cortina de ar
120 cm R$ 866,30 | R$ 916,89 R$ 970,44 R$ 1.027,11
Ventilador de
coluna R$ 357,00 R$ 377,85 R$ 399,92 R$ 423,27
Bebedouro de
agua eletrénico R$ - | R$ 618,00 R$ 648,90 R$ 681,35
Purificador de
agua R$ - R$ 1.195,00 R$ 1.254,75 R$ 1.317,49
R$ R$ R$ R$ R$
TOTAL: 15.660,00 17.797,84 20.650,24 21.840,98 23.100,51

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Segundo Carvalho (2020), em artigo publicado no site O Liberal, a pandemia

do novo coronavirus pressionou 0 aumento do pregco do aparelho, pois houve um

aumento de 20% no cobre, usado como matéria prima do aparelho. Bem como, a
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procura pelo aparelho aumentou, a publicacdo revela um aumento de 222% nas
principais lojas de varejo online do Pais. Com isso, gerou a falta do produto e 0o mesmo
teve aumento de 15%.

Baseando-se na inflacdo gerada nos ultimos dez anos (2011 a 2020) no Brasil,
Miozzo (2021), pondera uma inflacdo média de 5,84%. Dessa forma, a empresa MV
Refrigeracdo, estipula um aumento nos precos baseado nessa média da inflacdo.
Considerando que a variacdo do mercado pode alterar para mais ou para menos.

Tabela 4 — Inflacdo média de 2011 a 2020

Ano | Inflacdo

2011 6,50%
2012 5,84%
2013 5,91%
2014 6,41%
2015 10,67%
2016 6,29%
2017 2,95%
2018 3,75%
2019 4,31%
2020 4,39%

Fonte: Adaptado de Miozzo (2021)

Contudo, Miozzo (2021) reitera que a inflacdo teve altos e baixos devido a
pandemia. No comec¢o do ano, estava em baixa devido a desaceleragcdo da economia
e com a volta do comércio e lenta retomada, ela voltou a subir.

Os precos praticados pela empresa estéo dentro do valor ao qual foi constatado
como aceitavel na pesquisa quantitativa visualizada anteriormente. De acordo com o
Gréfico 6, percebe-se que 46,1% dos respondentes estao dispostos a pagar um valor
aproximado de R$1.500,00 no aparelho de ar condicionado, visto que o aparelho mais
procurado e com maior saida € o de 12.000btus convencional e de 12.000btus
inverter, ao preco de R$1.899,00 e R$2.649,00 respectivamente. Para 33,3% dos
respondentes, demonstram disposicdo a pagar valores entre R$1.501,00 e
R$2.000,00. A pesquisa revelou que existe um publico de 9,8% a se atingir, pessoas
que estdo dispostas a pagar um valor acima de R$2.000,00, o que se enquadram
produtos de nicho especifico, onde podem ser ofertados ar condicionado de marcas
mais renomadas e maior btus, bem como apostar em aparelhos com designer

diferenciado.


https://blog.nubank.com.br/inflacao-abaixo-da-meta/
https://blog.nubank.com.br/web-stories/por-que-a-inflacao-esta-subindo-como-te-impacta/
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A empresta aposta no parcelamento no cartdo de crédito e boletos para poder
atingir maior numero de clientes, estes que se enquadram no percentual de menor
renda. A parceria com 0 técnico instalador proporciona aos consumidores maior
confianca, credibilidade e praticidade. Tendo em vista essa parceria, existe um ganho
real que no inicio pode significar em indicacéo, ndo deixa de ser uma possibilidade de
no futuro prever uma porcentagem monetaria pela indicacéo da instalacéo.

A estrutura de custos da MV Refrigeracdo compde-se de capital de giro, sendo
esse 0 maior custo inicial que a empresa tera de investir no inicio e se manter em um
valor consideravel de R$ 54.775,00 para manter em movimento o estoque e arcar com
o valor de compra para receber posteriormente em parcelas pelo cliente.

Dentre os gastos fixos, ndo havera um espaco fisico, uma loja fisica, porém
manter um escritorio em casa requer que o aumento da conta de luz e internet sejam
devidamente esclarecidos e pagos separadamente, prevendo para tanto, metade da
internet (R$50,00), um terco da conta de energia elétrica (R$100) e gasolina para

eventuais entregas (R$300).

7.5 PROMOCAO

Para Barros Neto et al (2018), promoc¢éo € a forma com que a empresa se
comunica e se relaciona com o seu mercado consumidor. O autor explica que,
composto de promocéao é constituido pelos estimulos gerados pela propaganda, que
informam e posicionam os produtos e servigos e pela promocédo de vendas, que
concretizam o esfor¢co gerado pela empresa (BARROS NETO ET AL, 2018).

Segundo Rocha e Oliveira (2017), € na promog¢ao o momento de informar aos
consumidores os diferenciais e valores da marca, identificando as seguintes
estratégias:

a) promocdao de vendas — estratégias pontuais e por tempo determinado, como

precos menores e descontos;

b) propaganda —informar os consumidores, por meio das midias de massa ou
segmentadas, como uma propaganda na televisao, radio, internet, sobre as
ofertas;

c) forca de vendas — o vendedor € a melhor estratégia para mostrar aos

consumidores quais os diferenciais da marca;
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d) relacbes publicas — trabalhar as informagbes da empresa junto a
determinados publicos, a emitir uma opinido favoravel sobre a empresa,
sem a troca de valores financeiros, como por exemplo os blogueiros;

e) marketing direto — s&o ac¢des diretamente direcionadas aos consumidores,
como e-mail marketing, canal de vendas, mala direta etc.

O marketing proposto para o0 negocio baseia-se em marketing digital, no inicio
do negocio a proprietaria se utilizard de imagens cedidas pelos fornecedores e sera
amplamente divulgada nas redes sociais.

O principal canal de comunicagéo sera as redes sociais. A empresa se utilizara
de propagandas muitas vezes do proprio fornecedor, ou desenvolvidas pela
proprietaria. A indicacao “boca a boca”, possui resultados muito positivos, por isso a
empresa se preocupara com o pds-venda e tera um suporte para todos os clientes. E
estes serdo contatados através de plataformas como o Instagram, Facebook e
Whatsapp para tratativas de negdécios e as entregas poderao interagir de modo direto
e indireto, seja pelas redes sociais ou pelo contato pessoal.

Na promocao de vendas a empresa realizara descontos para quem contratar a
instalacdo diretamente da empresa parceira Arvan, como mostra a Figura 12, bem
como em meses de sazonalidade oferecer descontos maiores. Esse folder seré
distribuido através das redes sociais, como imagem na atualiza¢do de stories, ndo
demonstrando custos para a realizagao.

Figura 12 — Folder promocional

Ar Condicionado Split LG Dual Inverter
Voice 9000 BTUs Quente e Frio 220V

23
v
5 &
v
MV Refrigeracao
Irma Maria Tereza, 664 5% off adquirindo a

Tridangulo-Carlos Barbosa instalacao Arvan!
© 54999228088

@ 51 996636770

Fonte: Elaborado pela autora (2021)
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J& com relagcdo as propagandas, a empresa focard em redes sociais como
Instagram e Facebook préprios da empresa MV Refrigeracdo, se utilizando no inicio
dos contatos ja existentes nas redes sociais da proprietaria da empresa.

O Whatsapp sera a ferramenta de marketing digital mais utilizada, pois
praticamente todas as vendas se dardo através deste meio. Pelo Whatsapp €
possivel enviar imagens promocionais, alertas de descontos, lembretes sobre
programa de fidelidade, entre outras ofertas.

Outra forma de promover a marca, € a distribuicdo de cartdo de visita, pois se
trata de um item importante de apresentacdo da empresa e deve conter os dados
necessarios, como nome do vendedor e contatos. E importante que seja produzido de
forma que chame a atencao, e que transmita confianca. Para a realizacdo nao teve
custo, mas a impressdo gera um valor de R$ 39,90 para 1000 unidades no site

Canva.com. Veja figura 13 e 14:

Figura 13 — Cartéo de visitas (frente)

Q)
NrA
>v

MV
Refrigeracao

o aconchego do seu lar

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Figura 14 — Cartéao de visitas (verso)

Marilei Schauren Cherutti

Proprietaria

Celular: (51) 996636770

Enderego: Rua Irma Maria Tereza, 664
Carlos Barbosa - RS

E-mail: marievandecherutti@gmail.com

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Para se mostrar aos consumidores, principalmente de Carlos Barbosa e regiao,
participar da Expo Carlos Barbosa € uma grande oportunidade. Uma feira direcionada
a negocios, com foco para os setores de constru¢ao civil, moveis, servi¢os, decoracao,
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maquinas agricolas, e comércio, valorizando os empreendimentos da regido. A feira
acontece a cada dois anos, e atinge um publico de cerca de 50.000 pessoas. Devido

a pandemia do coronavirus, a mesma foi transferida de 2020 para 2021.

7.6 PRACA

Para Rocha e Oliveira (2017), praca é a forma pela qual uma empresa
consegue chegar aos seus consumidores e lhes entregar valor. Destacando 0s
seguintes pontos importantes para agregar valor a marca (ROCHA E OLIVEIRA,
2017):

a) canais — venda por varejista, atacadista, venda direta, entre outros;

b) cobertura — locais que a empresa consegue atender;

c) variedade dos canais—forma de chegar aos consumidores pode ser como

venda direta, varejista ou representantes;

d) locais — podem ser fisicos ou virtuais;

e) estogue — deve ser bem estruturado, para que néo falte material, mas que

também néo tenha excessos;

f) transporte —forma de entrega, terceirizada ou nao.

Segundo Moreira (2007), praca ou distribuicdo pode conter dois significados. O
primeiro diz respeito a decisdo da melhor forma para o consumidor ter acesso aos
produtos e servi¢os, ou seja, os canais de distribuicdo. E o segundo, sao atividades
de tempos e movimentos que envolvem a logistica dos materiais.

Para a empresa MV Refrigeracdo, o canal da venda sera direto, pois a
proprietaria efetuard as vendas, ndo optando por representantes ou varejo local.
Visando ser revenda, a mesma ja sofre alteracdo de valores e necessita de barganha
no momento da compra dos aparelhos.

N&o é necessaria a estocagem do aparelho, tendo em vista que o tempo de
espera para receber o produto varia de 5 a 15 dias. Porém, para promover um prego
mais atraente no momento de compra e posterior venda, um numero maior de
aparelhos se faz muitas vezes necessario e consequentemente um custo maior em
estoque.

A venda acontece e a empresa emitira o pedido para o fornecedor, que fara a
entrega diretamente na casa da proprietaria da empresa. Apos emitir a Nota Fiscal em
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nome do cliente, j& ajustado o preco de revenda a entrega se daré através de carro
proprio da empresa. A entrega ocorrera de acordo com disponibilidade do cliente, em

horario a combinar.

7.7 RELACIONAMENTO COM CLIENTES

Para Moreira (2007), o marketing de relacionamento € uma estratégia
importante para potencializar as vendas. Segundo o autor, o cliente precisa ser
abordado de forma personalizada. O vendedor precisa entender as necessidades e
oferecer produtos conforme a realidade dos clientes, de acordo com suas
necessidades e desejos. Afirma ainda, que € preciso estar sempre atento, conhecer o
cliente, manter contato e assim fortalecer o vinculo para que a compra se repita
(MOREIRA, 2007).

Na definicdo de Gummesson (2010, p.19), “marketing de relacionamento € a
interagdo das redes de relacionamento”. O autor explica que antigamente era mais
aceito o conceito de atrair novos clientes, do que dar atencdo aos que ja possui. Hoje,
manter, cuidar e desenvolver relacionamentos esta mais em equilibrio com a
necessidade de atrair novos clientes (GUMMESSON, 2010).

A proposta de negécio da MV Refrigeracao visa atender aquele cliente que
busca a praticidade das compras on-line, aliado ao atendimento dedicado para suprir
suas demandas de modo especifico. A proposta é atuar fortemente com marketing no
Facebook e Instagram, bem como filtrar as necessidades individuais de cada cliente,
e assim ofertar o produto que possa satisfazer do melhor modo a sua necessidade.

Uma das principais caracteristicas da empresa sera o auxilio técnico e
responsavel ao cliente que possui duvidas em relacdo ao tamanho do aparelho em
relacdo ao ambiente, duvidas quanto as suas funcionalidades e caracteristicas
especificas de cada aparelho. Os clientes poderéo interagir através das redes sociais,
solicitando uma visita para maiores esclarecimentos, bem como podem comprar e
combinar o recebimento atraves destas plataformas virtuais.

Na tratativa de cativar o cliente, para as marcas da empresa, a MV Refrigeragao
visa no futuro a implantacdo e criacdo de um ambiente de showroom, afim de
ambientar o cliente com o produto, demonstrar na pratica a eficiéncia e o aconchego

que a climatizagao proporciona.
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A empresa também visa a implantacdo de beneficios ao adquirir o ar
condicionado juntamente com a instalacdo ofertada pela empresa parceira Arvan.
Proporcionando fidelidade e confianca, qualidade no produto e na instalacéo, pois
ambas andam juntas ao se tratar de fidelizar o cliente.

Outras parcerias também serdo firmadas, com a intencdo de atrair e nutrir a
confianca dos clientes, como a parceria com empresas de mdéveis, marcenarias e
arquitetos, afim destes indicarem a MV Refrigeracdo para aquisicdo e consulta do

aparelho de ar condicionado ideal para cada ambiente.
7.8 PLANO DE ACAO MERCADOLOGICO
Conforme visualizacdo no quadro 6, o plano mercadol6gico da empresa traz as

principais acfes apontadas:

Quadro 6 — Plano mercadoldgico

Plano mercadologico

Prazo

Acdes (0 qué) Método (como) (quando) | Custo (quanto)
Criar paginas no Facebook, através das redes 8 horas no
Instagram sociais jan./22 | primeiro ano
Alinhar parceria com a Definir e agendar 1lhora de reuniéo
empresa Arvan visita jan./22 | semanal
Confeccionar folder site Canva.com jan./22 | 1hora semanal
Confeccionar cartdo de visitas | site Canva.com jan./22 | 1hora semestral

R$ 39,90 a

cada 1000
Imprimir cartdo de visitas site Canva.com jan./22 | impressos anuais

1 hora mensal +
Alinhar parceria com Definir e agendar R$ 50,00 com
marcenarias e arquitetos visita fev./22 | deslocamento

Fonte: Elaborado pela autora (2021)
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8 PLANO OPERACIONAL

Nesse capitulo sera abordada a questdo do planejamento operacional do
negocio. Os processos serdo demonstrados com fluxograma detalhado, as atividades
terceirizadas e parcerias serdo apresentadas de forma mais clara. A infraestrutura e layout
também serdo vislumbrados bem como a gestéo dos estoques e a capacidade produtiva
da empresa. Informagdes, manutencdes e o respectivo plano de agédo da empresa serao
apresentadas. Todos esses pontos abordados visam um bom andamento do negécio e o
desempenho organizacional.

De acordo com Chiavenato (2020), o planejamento operacional tem foco no
curto prazo e cobre tarefas individuais. E segundo ele, os planos operacionais cuidam
da gestdo da rotina assegurando a execucdo das tarefas e operacdes conforme
estabelecidos pela organizacdo. Desta forma alcancar 0s seus objetivos.
(CHIAVENATO, 2020).

8.1 PROCESSOS

Para Chiavenato (2020), processos sao etapas que devem ser seguidos para
a elaboracao e execucao de um plano, detalhando as fases, afim de alcancar uma
meta previamente estabelecida. Desta forma, por seus detalhamentos e rotinas, sao
expressos na forma de fluxogramas, que podem ser de varios tipos. Os mais
importantes sdo o fluxograma vertical, o fluxograma de blocos e a lista de verificagéo.

A empresa em estudo, de vendas on-line de ar condicionado, caracteriza-se
como comercio. O fluxograma desenvolvido identifica as etapas desse relacionamento
e funcionamento do negdcio. Para uma melhor visualizacdo dos processos da MV

Refrigeracao, segue fluxograma conforme mostra a Figura 15:



88

Figura 15 — Fluxograma do processo

Atender o
Inicio — > cliente »| Orcamento
(necessidades)

Separar 0 ) Aceita o
produto orgamento?

Emitir pedido
ao fornecedor

\ y NAO
Emitir Nota | _ Aguardar a
Fiscal e entrega

\ \

Entr_ega no »| Feedback
cliente
Mee——
Fim

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

A etapa inicial consiste na divulgac&o dos produtos via redes sociais. O cliente
visualiza os produtos, as ofertas e analisa suas necessidades. Havendo o interesse,
o cliente entra em contato via Whatsapp, Messenger ou telefone. Seguindo um
processo de atendimento personalizado, entendendo criteriosamente as
necessidades ha a indicacdo do melhor modelo de ar condicionado, o qual possa se

adequar e atender a essas necessidades.
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A proxima etapa requer um orcamento desses aparelhos. Sendo esse
orcamento aceito pelo cliente e o aparelho esteja em estoque, a entrega se da logo
apos emissao da nota fiscal. Caso seja necessario pedido ao fornecedor, a entrega
se dara de acordo com o prazo estabelecido previamente, apds emitir nota fiscal e
entrega ao cliente.

Para finalizar o processo, a empresa busca junto ao cliente entender como foi
sua experiéncia perante a empresa e desta forma aprimorar o atendimento e fidelizar
os clientes. A empresa se utilizara do Whatsapp comercial, desta forma mensagem
automética serd enviada ao cliente solicitando um feedback com relacdo ao

atendimento e o produto.

8.2 ATIVIDADES TERCEIRIZADAS E PARCERIAS

Na visdo de Barros (2001), as parcerias e associacfes, se dao principalmente
na busca por reducdo de custos e riscos, maior flexibilidade e a construcdo de
vantagens competitivas em torno de suas competéncias essenciais.

E segundo a autora, a confianca mutua, promovida entre essas parcerias e
aliancas, devem ser mantidas e para isso é necessario esforco de ambas as partes,
registrando como embasamento algumas sugestfes (BARROS, 2001):

a) maximizar os beneficios do relacionamento;

b) compartilhar valores;

C) promover a comunicacéao efetiva,

d) ndo agir oportunisticamente;

e) investir no relacionamento;

f) solucionar problemas;

g) construir espirito de comunidade;

h) buscar solugdes sustentadas nas reais causas dos problemas;

i) terregras claras de engajamento;

j) manter justo equilibrio;

k) fazer demandas justas;

I) introduzir novos programas conjuntos;

m) coordenar alinhamentos de longo prazo.
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Desenvolvendo fortemente esses aspectos, as parcerias podem oferecer a
empresa menor risco do negdcio, maior concordancia nas decisdes, menor propensao
do relacionamento se dissipar, maior cooperacdo entre as partes e os conflitos que
houverem, que sejam construtivos, a favor do negécio. (BARROS, 2001)

A rede de fornecedores e parceiros chave da empresa MV Refrigeracdo, sao
tidos como pecas fundamentais para a desenvolvimento do negocio. Para o
empreendimento proposto 0s principais parceiros sao:

a) fornecedores de aparelhos de qualidade, como Frigelar, Dufrio e

Webcontinental;

b) empresa Arvan, prestadora de servicos de instalacdo, manutencdo e

limpeza de equipamentos de climatizacao;

c) empresas de marcenaria, 0os quais podem indicar os servi¢cos de venda de

ar condicionado quando solicitados;

d) arquitetos da regido, estes também serdo parceria de indicagao.

Servicos de entrega serdo custeados e embutidos no valor do produto quando
este for feito sob pedido ao fornecedor. O fornecedor entregara direto na empresa MV
Refrigeracdo. O aparelho de ar condicionado se for instalado com Arvan, sera
entregue pelo préprio instalador que levara no dia combinado da instalagdo. Caso néo
tenha instalacdo acertada, o aparelho serd entregue com carro da proprietaria em
comodato. Nao havendo necessidade de terceirizar esse processo.

Para atividades de contabilidade sera contratado um escritério local, que tenha
experiéncia no acompanhamento e aconselhamento de pequenos estabelecimentos,
afim de evitar erros contabeis e fiscais que possam prejudicar a empresa. Os custos
referentes aos servicos terceirizados, denotam-se ao servigo contabil, estimado em
R$400,00 mensais, visto que em periodos de declaragcdo do Imposto de Renda e
décimo terceiro, terd um custo extra de 2 x de R$400,00. Alinhada a ndo necessidade
de funcionarios nos primeiros 5 anos da empresa, ndo sera necessario pagamento
extra em periodo de décimo terceiro, totalizando R$5200,00 anuais. Demais parcerias
nao terdo custos, serao tratados como troca de favores em diversas situagbes, como
por exemplo a indicacdo da marcenaria para nossos clientes, ou descontos de 5 %

nos itens disponibilizados pela MV Refrigeracéo.
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8.3 INFRAESTRUTURA E LAYOUT

7

Para que a eficiéncia seja garantida, € necessaria uma boa estrutura de
funcionamento. Para tanto, uma infraestrutura basica se faz necessaria, pois a MV
Refrigeracdo tratard de forma virtual com clientes e fornecedores. A principal
ferramenta sera o celular e o computador.

Nesse cenario, um escritorio em home office vem de encontro com a proposta
da empresa. No que diz respeito a infraestrutura do local, uma escrivaninha com uma
cadeira confortavel, bem como os acessérios dispostos sobre a mesa, dispondo de
layout produtivo e funcional, como visualizado na figura 16:

Figura 16 — Home office

Fonte: Elo7(2021)
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Os custos para o ambiente home office se dara conforme a Tabela 5:

Tabela 5 — Custos home office

Produto Custo
Mesa R$ 300,00
Cadeira R$ 800,00
Notebook | a proprietaria ja possui
Celular a proprietaria ja possui
Impressora| R$ 380,00
Total: R$ 1.480,00

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

A empresa tera carro préprio e juntamente com a empresa Arvan fard as
entregas no cliente.

No quinto ano de atuacado, a empresa pretende iniciar as obras para elaboracéo
de um showroom, um espaco no qual o cliente pode vir apreciar o ar condicionado,
averiguar como sera a instalacao, sanar todas as duvidas pessoalmente. Um espaco
funcional, com aparéncia de uma sala de estar, com aparelhos de ar condicionado
instalados, propiciando ao cliente sentir o aconchego que proporciona a climatizacao.
A ideia envolve um espaco montado dentro de um container, bem iluminado, em frente
a residéncia da proprietaria da empresa. Nesse ambiente (Figura 17) sera marcada
hora para visitacdo, bem como um acompanhamento do técnico da empresa Arvan.

Figura 17 — Fachada do showroom

Fonte: Viva Decora (2021)

Para melhor visualizagao e entendimento do projeto, a Figura 18 demonstra a

disposicado dos moéveis no ambiente, onde traz um moével com cadeiras para reuniao
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e um sofa para trazer aconchego. Bem como, dois aparelhos de ar condicionado de
18.000 btus que possam climatizar o ambiente e visualizar a instalagdo dos mesmos,
trazendo seguranca e conhecimento de como sera a instalacdo na residéncia do
cliente. Trazendo valores, conforme a Tabela 6, para a elaboracéo e vislumbre do real
custo do projeto. Para isso, foram considerados valores relativos ao ano 1, e
considerando a projecdo de aumento para o quinto ano dos aparelhos de ar
condicionado, podendo esses valores sofrerem alteracdo e variacdo devido a
economia do pais.

Figura 18 — disposicédo dos moéves do showroom

Fonte: Elaborado pela autora (2021)
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Tabela 6 — Custos do showroom

CUSTOS DO SHOWROOM

PRODUTO QUANTIDADE CUSTO

Ar condicionado Gree inverter 12000

btus 1 R$ 2.034,65
Ar condicionado LG inverter 9000 btus 1 R$ 2.375,60
Cadeira escritorio 1 R$ 800,00
Cadeira de cliente 2 R$ 800,00
Armario 1 R$ 800,00
Sofa 1 R$ 1.000,00
Mesa de escritorio 1 R$ 400,00
Estrutura do container 1 R$ 18.000,00
Mao de obra 1 R$ 6.000,00
TOTAL: R$ 32.210,25

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

8.4 GESTAO DOS ESTOQUES

Como vantagem competitiva, a gestdo dos estoques torna-se imprescindivel
para a organizacao estratégica da empresa MV Refrigeracdo. Conforme Nogueira
(2018), o importante na gestdo dos estoques € ndo formar estoques elevados,
causando capital imobilizado. Mas sim, manter de forma estratégica o necessario para
atender a demanda. No caso da empresa estudada, em alguns meses do ano, de
incidéncia de muito calor ou muito frio, existe uma demanda maior. Nesse caso a
capacidade de atender imediatamente a necessidade do cliente pode demandar uma
venda ou néo.

Desta forma, manter um estoque nos meses de junho, julho e agosto, bem
como em dezembro, janeiro e fevereiro, apenas de dois produtos de maior saida,
torna-se estrategicamente viavel. Os produtos de maior saida sdo os ares
condicionados de 12000 btus convencional e o de 12000 btus inverter. Para estes, a
empresa mantera um estoque de 5 aparelhos cada. Sendo necessaria a avaliacao da
intencdo de espera pelo produto do cliente. Podendo aguardar, sera efetuado pedido
ao fornecedor, caso néo, o estoque cobrira estrategicamente a necessidade.

Por seu alto valor de aquisicdo, os aparelhos demandam de capital de giro
maior, e dessa mesma forma, manter o estoque em alguns meses do ano demanda
um valor considerado. Por se tratar de vendas on-line e ndo dispor de loja fisica, o

estoque sera mantido em um dos cémodos da casa da proprietaria da empresa.
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Considerando o showroom a ser construido no quinto ano de atuacdo, 0 mesmo pode
dispor de um espaco de armazenagem se isso se fizer necessario. Da mesma forma,
caso a demanda se torne muito superior ao esperado, uma possibilidade é a
construcéo, em parceria com a Arvan, empresa parceira na instalacdo e manutencao
dos parelhos, um pavimento para estoque e armazenagem dos materiais necessarios

para sua instalagao.

8.5 CAPACIDADE PRODUTIVA

A capacidade produtiva da empresa reflete em vendas efetuadas, uma vez que
a empresa fard a revenda de aparelhos de climatizacdo. Para operacionalizar, utilizou-
se o tempo disponivel para atendimento ao cliente. Ou seja, horas més e dias da
semana disponiveis para atendimento, realizacdo de orcamentos e respostas
imediatas ao cliente.

A proprietaria da empresa estabelece o trabalho em home office, e para tanto,
estando em casa e dividindo o tempo com afazeres domésticos, sera efetuado
atendimento em horas especificas do dia. O atendimento se dara seis horas diarias,
por seis dias semanais. Uma soma semanal de 36 horas. Totalizando 144 horas
mensais e 1728 horas anuais.

Considerando atendimento on-line, com detalhamento do produto,
especificacoes detalhadas ao cliente e considerando orgamentos a serem elaborados,
o tempo para cada cliente pode ser de uma a duas horas totais, somadas do inicio do
atendimento ao feedback solicitado. Considerando também outras tratativas que
demandam atencédo e tempo, como elaboracdo de compras junto ao fornecedor,

recebimento e emisséo de notas fiscais e posterior entrega.

8.6 INFORMACOES

Para Neumann e Scalice (2015, p. 154), “o processamento de informag&o inclui
qualquer dispositivo que colete, manipule, armazene ou distribua informacéo”. O que
inclui sistemas, programas e telecomunicacoes.

Junto aos fornecedores o contato serd direto com os vendedores dessas

empresas, o0 que se dara de modo mais informal, via Whatsapp e email. Essa forma
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de atuacdo é muito comum ap0os inicio de relacionamento de compra e venda com 0s
fornecedores estipulados. Da mesma forma, o contato de comunicagédo direta com o
cliente serd utilizado o WhatsApp, Messenger e contato telefénico

Um investimento possivel serd& em um software para gerenciamento de
informacdes, mas essa demanda serd prevista apenas quando o levantamento
manual se manifestar inviavel, pois para iniciar as atividades a empresa pretende fazer
seus levantamentos por meio de controles manuais em planilhas do Excel.

Para poder emitir notas fiscais, a empresa vai precisar ter computador com
acesso a internet e acessar uma plataforma digital e enviar os dados ao poder publico.
Sendo necessérios 0s seguintes requisitos (JUNIOR, 2020):

a) Plataforma para emisséo da nota fiscal eletronica;

b) Certificado digital;

c) Inscricdo Estadual Ativa;

d) Credenciamento no Sefaz.

8.7 MANUTENCAO

7

Para Seleme (2015), a manutencdo € o ato de manter 0s equipamentos
funcionando. Uma combinacao de acdes técnicas e administrativas nas quais possa
manter ou recolocar um item a desempenhar sua funcdo. Para o autor, os principais
beneficios da manutenc¢éo séo (SELEME, 2015):

a) seguranca: menos riscos de falhas e acidentes de trabalho;

b) qualidade: desempenho dentro ou acima do padrao;

c) confiabilidade: menos interrupgdes nas atividades de producéo;

d) vida util: cuidado regular, limpeza e lubrificacdo prolongam a vida atil dos

equipamentos.

Para uma execucdo de qualidade, a empresa se propde a manter uma
manutencdo preventiva anual de equipamentos eletronicos, como computador e
impressora. A empresa tera a disposicdo carro para orcamentos e entregas de
aparelhos, para isso também ser& elaborado uma planilha Excel com manutencao

preventiva anual. Segue Tabela 7 de custos com manutencéo:



97

Tabela 7 — Custos administrativos com manutencéo

Servico Custo anual
ManutengaoApr_eventlva de R$ 500,00
eletrbnicos
Manutencéo preventiva do automével | R$ 500,00
Total: R$ 1000,00

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

8.8 PLANO DE ACAO OPERACIONAL

Com a definicdo dos processos e operagdes necessarios para o andamento da
empresa, a elaboracdo de um plano operacional para o novo negoécio se fez

necessario, conforme apresenta o Quadro 7:

Quadro 7 — plano operacional

~ " . Prazo Custo
Acdes (0 qué) Método (como) (quando) (quanto)
Elaborar espaco Comprar em loja Jan./2022 R$1480,00
home office
Contratar contador Pesquisa entre Jan./2022 R$5200,00
principais contadores
na cidade
Controle de clientes e Elaboracdo das Jan./2022 1 hora semanal
fornecedores planilhas Excel
Elaboracéo de Aquisicdo de materiais Jan./2026 R$32.210,25
showroom e méo de obra
Controle de Elaboracéo de Jan./2022 1 hora semestral
manutengao planilhas Excel
Aquisicéo de software | Instalacio de software Jan./2023 R$300,00 mensais
pronto

Fonte: Elaborado pela autora (2021)
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9 PLANO DE RECURSOS HUMANOS

Neste capitulo sera abordada a questdo da gestdo de pessoas e como sera
organizado o plano de Recursos Humanos. Para isso, serdo descritos os cargos e as
atividades, e como se dara o processo de recrutamento e selecdo de pessoal. Afins
de qualificag&o, serdo descriminados os treinamentos elaborados e o plano de agéo.

Segundo lvancevich (2011, p.4), “quando uma organizagdo se preocupa de
verdade com as pessoas, toda sua filosofia, cultura e orientacéao refletira essa crenca”.
Segundo ele, a funcdo de Recursos Humanos em uma organizacdo facilita o
aproveitamento eficaz das pessoas, afim de atingir metas individuais e

organizacionais.

9.1 ORGANOGRAMA E CARGOS

Para a MV Refrigeracdo existe uma estrutura muito simplificada na descricédo
de cargos. A proprietaria da empresa, autora do estudo aqui desenvolvido, fara toda
gestdo da empresa, ndo sendo necessario desenvolvimento do organograma.

De acordo com o portal Emprega Brasil (2021), a Classificacdo Brasileira de
Ocupac0bes (CBO) é um documento que retrata a realidade das profissées do mercado
de trabalho brasileiro. Foi instituida com base legal na Portaria n® 397, de 10.10.2002.
Ainda segundo o portal, esse documento reconhece, nomeia e codifica os titulos e
descreve as caracteristicas das ocupacdes do mercado de trabalho (EMPREGA
BRASIL, 2021).

Quadro 8 — Descri¢cao do cargo conforme CBO

CODIGO | FUNCAO DESCRICAO

1414-10 | Comerciante Planejam atividades nos comércios varejista, atacadista e de
varejista assisténcia técnica; atendem clientes; administram e estruturam
(Proprietario) equipes de trabalho; gerenciam recursos materiais e financeiros,

contratos e projetos; promovem condi¢8es de seguranga, saude,
meio ambiente e qualidade; assessoram a diretoria e setores da
empresa.

Fonte: CBO (2021)

Um ponto importante na gestdo de pessoas € a forma como o profissional é

remunerado pelos seus servi¢os. Esta, tem papel importante, pois trata-se da forma
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COmO as pessoas conseguem suprir suas necessidades basicas, que de acordo com
Maslow sdo a base da piramide de necessidades, representada na Figura 19:
Figura 19 — Piramide das necessidades segundo a Teoria de Maslow

i0 — necessidade d realizar o propric potencial. Varia muito,

nried-n inc ||na: He ie_c._

Socials — necessidade de ser amado, de pertencer a um grupo social,

como a familia, a vizin hanga, a turma de amigos.

Fonte: Adaptado de Pequeno (2012, p. 105).

A remuneracdo da empresa sera por meio de pré-labore no valor de R$ 2000,00
para a proprietaria, e como mencionado, fara a gestdo da empresa. Suas funcdes se
darado tanto para compra dos produtos a serem revendidos e a venda dos mesmos.
Toda gestao nas redes sociais, emissdo das notas fiscais e pos-venda serao feitas
pela mesma pessoa. Tendo em vista que as atribuicdes sdo muitas, a empresa se
preocupa com a gestdo a longo prazo. Por isso, estipula uma previsao de dentro de
dois anos a terceirizagdo do processo de gerenciar as redes sociais.

De acordo com o site Vagas (2021), a média salarial para Analista de Midias
Sociais no Brasil é de R$ 1.951,00. A formagdo mais comum é de Graduagdo em
Comunicagdo Social. Mas para a MV Refrigeracdo, é mais viavel essa atividade ser
terceirizada, pois ndo necessita de muitas horas diarias, visto que um profissional de
midia social tem varias contas para gerenciar juntas. Sendo assim, sera feita a
contratacdo de uma agéncia especializada que faca toda gestdo das midias sociais

em um plano mensal de R$550,00, com sesséo de fotos, videos e anuncios.
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9.2 PROCESSO DE RECRUTAMENTO E SELECAO

Para Ivancevich (2011), a organizacdo ao preencher uma vaga em aberto,
precisa encontrar pessoas que sejam qualificadas e que queiram o emprego. O autor
define recrutamento como atividade organizacional que determina a quantidade e o
tipo de candidato que se apresenta para uma determinada vaga e sua aceitacao ou
ndo do emprego. Sendo assim, esse processo esta diretamente ligado a sele¢céo e ao
planejamento de recursos humanos, necessitando um cuidado especial para transmitir
uma primeira impressao positiva da organizacdo aos candidatos.

Analisando sua viabilidade, a empresa definiu ndo efetuar contratacbes de
funcionarios no cenério de 5 anos de atuacao, pois entende que o investimento precisa
trazer um retorno maior com esta contratacdo. Caso a demanda venha a ser maior e
nNAo conseguir suportar apenas com a atuacdo da soécia proprietaria e com a
terceirizacao das midias, ser& efetuada a contratacdo de um vendedor.

Portanto, para a empresa MV Refrigeracdo, essa etapa se dard apds os cinco
primeiros anos, tendo em vista uma perspectiva de aumento nas vendas e
consequentemente na demanda de trabalho. Sendo assim, a previséo é contratar uma
pessoa qualificada para suprir essa demanda em vendas. Essa funcdo pode ser
exercida de qualquer local que tenha acesso a internet, sendo esse trabalho
determinado como remoto ou home office. E de suma importancia encontrar um
profissional de vendas que gere resultados positivos e que possa acelerar o processo
de crescimento da empresa. Devido a inexperiéncia da sdcia proprietaria em questées
de recrutamento e selecdo de pessoal, sera de grande valia o auxilio de um
profissional adequado, desta forma, a empresa se utilizard de agéncia de empregos.

9.3 PROCESSO DE TREINAMENTO

Treinamento e desenvolvimento sdo processos em que o0 objetivo é
proporcionar informacgéo, capacitacdo e compreensdo da organizacao e suas metas
aos colaboradores, para que este possa continuar contribuindo de forma positiva.
(IVANCEVICH, 2011).

A proprietaria tera a formacdo, no final de 2021, em Administracdo pela

Universidade de Caxias do Sul, o que trard& um suporte para o inicio do
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desenvolvimento da empresa. Hoje, ela atua como recepcionista atendente, com
grande experiéncia no atendimento a clientes e fornecedores.

Por se tratar de vendas on-line, a proprietaria tera que desenvolver meios de
atingir melhores resultados como vendedora, para tanto fara cursos on-line e gratuitos
de vendas, por meio do Sebrae. Bem como necessitara de cursos especializados de
ar condicionados realizados em parceria com os fornecedores Dufriu, Frigelar e
Webcontinental em Porto Alegre e outros on-line.

Para o funcionario que sera contratado apés o quinto ano de funcionamento da
empresa, o desenvolvimento e treinamento se dara a partir de oficinas interativas de
integracdo, juntamente com a proprietaria e possiveis parcerias, com o objetivo de
aproximar a equipe. Outros treinamentos técnicos serdo realizados também em
parceria com o Sebrae e fornecedores, pois para um bom atendimento, é de suma

importancia que tenha grande conhecimento do produto.

9.4 PLANO DE ACAO DE RECURSOS HUMANOS

Nesta secdo serdo apresentadas as acbOes necessarias para um bom
desenvolvimento da gestdo de pessoas, bem como o plano de acdo demonstrado no
Quadro 9:

Quadro 9 — Plano de acéao

Acdes (0 qué) Método (como) Prazo (quando) Custo (quanto)

Cursos em vendas Fazendo inscricdo no | 12/2021 15 horas/Gratuito
Sebrae

Cursos técnicos Inscricdo por meio | 04/2021 (ndo sdo | 8 horas/Gratuito
eletrdnico no portal do | realizados
fornecedor treinamentos em

periodos de muita
demanda no verao)

Contratacao de | Pesquisa da melhor | 01/2023 R$550,00 mensais
agéncia de midias | agéncia
sociais
Treinamento de | Entrar em contato com | 12/2023 4 horas/R$500,00
integracao empresa especializada

em oficinas de

integracdo de equipes

Fonte: Elaborado pela autora (2021
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10 PLANO FINANCEIRO

Segundo Bizzotto (2008), o plano financeiro deve elaborar cendrios possiveis

em termos de faturamento mensal para conhecer melhor o negécio e entéo calcular o

ponto de equilibrio:

a)
b)
c)

conservador: € o volume de vendas minimo esperado;
realista: € o volume mais provavel de vendas a ser obtido;

otimista: é o valor a ser obtido se tudo der certo.

10.1 ESTRUTURA LEGAL

Segundo Santos (2019), a Lei Complementar 123, de 14.12.2006 estabelece
as normas gerais favorecidas as Microempresas (ME) e Empresas de Pequeno Porte

(EPP), perante a Unido, os Estados, do Distrito Federal e dos Municipios. Sendo que

ME possua receita bruta anual igual ou inferior a R$360.000,00 e a EPP, receita bruta
anual superior a R$360.000,00 e igual ou inferior a R$4.800.000,00.
O Sebrae (2020), expde os diferentes tipos de empresas previstos na legislacao

e suas diferencas:

a)

b)

Empresario Individual: Exerce em nome proprio uma atividade empresarial,

sem sociedade. Sua responsabilidade €é ilimitada e responde com seus bens
pessoais pelas obrigacbes assumidas com a atividade empresarial. O
empresario pode exercer atividade industrial, comercial ou prestacdo de
servicos, exceto servicos de profissao intelectual.

MEI - Microempreendedor Individual: € o empresério individual com receita
bruta anual até R$ 81.000,00 anuais, optante pelo Simples Nacional e
SIMEI. Estabelece valores fixos mensais para o MEI, que ndo seja socio,
titular ou administrador de outra empresa, que possua nNno MAaximo um
empregado.

Empresa Individual de Responsabilidade Limitada — EIRELI: atuacéo
individual, sem sécios. Responsabilidade do empresario € limitada ao valor
do investimento que tem a obrigacdo de integrar no minimo 100 salérios
minimos. Protege o patrim6nio pessoal do empresario atravées da separacao

patrimonial.
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d) Sociedade Empresaria: para esse tipo de empresa é possivel a atuacao

coletiva entre dois ou mais soécios, sendo sua responsabilidade limitada ao
capital social. Devera adotar uma das espécies de sociedade existentes
(S/A, Sociedade Limitada - LTDA, etc.).

e) Sociedade Simples: Pessoa Juridica com atuacéo coletiva de dois ou mais

sécios. A responsabilidade dos sdcios € ilimitada, podendo adotar a espécie
societaria de Sociedade Limitada - Sociedade Simples Ltda., passando a
responsabilidade dos socios a ser limitada ao capital social, nao
respondendo com seus bens pessoais pelas obrigagbes da sociedade. A
Sociedade Simples € uma pessoa juridica para a prestacdo de servicos de
profissdo intelectual, de natureza cientifica, artistica ou literaria, sem
elemento de empresa.

f) Sociedade Limitada Unipessoal: a Lein®13.874, de 20 de setembro de 2019

(Lei da Liberdade Econbémica), a Sociedade Limitada, que até entédo
somente poderia ser constituida na forma pluripessoal (duas ou mais
pessoas), passou a ser admitida na forma unipessoal podendo ser
constituida por uma ou mais pessoas, aplicando-se entédo, documento de
constituicdo do sécio unico.

Para a MV Refrigeracdo, considerando as opcdes disponiveis para a
constituicdo juridica de uma empresa e o faturamento projetado de acordo com as
estimativas de venda apresentadas, a forma mais vantajosa sera a opcdo de
Sociedade Limitada Unipessoal enquadrado no regime de Empresas de Pequeno
Porte (EPP) para fins de tributacdo. Entende-se que esta forma proporcione maior

seguranca juridica pois ndo implica os bens pessoais.

10.2 BALANCO INICIAL

De acordo com Alves e Laffin (2018, p.15), o “balango patrimonial apresenta de
forma padrdo os saldos das contas patrimoniais que constituem o patriménio
organizacional de acordo com um periodo definido”. Segundo Santos (2018), no
balanco deve conter dois grupos separados, sendo um de ativos circulantes e néo

circulantes e outro de passivos circulantes e nao circulantes.
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Luz (2014), define o balan¢co como relatério contébil obrigatério que demonstra
a situacdo financeira do patrimoénio afim de possibilitar o empresario conhecer e
acompanhar como esta seu empreendimento. Segundo o autor, ativo constitui-se de
bens e direitos utilizados na geracao de beneficios, buscando o melhor desempenho
empresarial. O passivo corresponde as dividas e obriga¢cdes que a empresa assumiu,
dividido em circulante e ndo circulante. O circulante refere-se aos recursos de terceiros e
dividas de curto prazo. O passivo ndo circulante refere-se aos recursos de terceiros e
dividas de longo prazo com vencimento maior de um ano. Patriménio liquido é constituido
pelo recurso dos sécios ou lucros que permaneceram na empresa (LUZ, 2014).

Com as informacdes obtidas na elaboracdo das planilhas financeiras e na
disposicao do trabalho, a Tabela 8 apresenta o balanco inicial da MV refrigeracéo:

Tabela 8 — Balancgo Inicial

Ativo Ano 0 Passivo Ano 0
Ativo Circulante Passivo Circulante
Caixa / Bancos RF 56.25550 Formecedores R -
Contas a receber R - Custos fixos a pagar R -
Estogues R - Impostos a pagar R -
Aplicagdes financeiras R - Empréstimos de curto prazo R -
Outros R - Outras contas a pagar R -
Ativo Circulante Total R$  56.255,50 Dutros R -
Ativo Nao Circulante Passivo Circulante Total R$ -
Ativo Realizavel a Longo Prazo Exigivel a Longo Prazo
Contas a receber (LP) R - Financiamentos R -
Investimentos de longo prazo R - Leasings R -
Cutros R - Outros R -
Imobilizado Passivo Nao Circulante Total R$ -
Imdveis R - Patrimédnio Liquido
Veiculos R - Capital social RF 57.735,50
Magquinas e Equipamentos R - Lucros acumulados RE =
Maveis e Utensilios R 1.480,00 Patriménio Liquido Total R 57.735,50
Outros R - Passivo Total R$ 57.735,50
Ativo Nao Circulante Total R% 1.480,00
Ativo Total R$  57.735,50

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

O ativo circulante sera composto por R$56.255,50 investidos pela proprietaria da
empresa, resgatados de sua poupanca e sera utilizado como capital de giro. O ativo ndo
circulante soma um total de R$1480,00 que equivalem aos mdveis necessarios para
instalacdo de escritério em um dos cdmodos da residéncia da proprietaria, a qual
trabalhara home office, e assim proporcionar um ambiente adequado de trabalho. Ambos
os valores, advindos das economias da proprietaria, somados totalizam um ativo de
R$57.735,50. A parte do passivo sera composta somente pelo passivo ndo circulante no

valor de R$57.735,50 do capital social, que equivale ao total do passivo da empresa.
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Para o bom andamento da empresa € necesséario entender as diferencas e

analisar com cautela os custos e despesas inerentes ao processo. Segundo Megliorini

(2018), custos sdo os gastos consumidos na fabricacdo dos produtos, na aquisicao

de mercadorias para revenda e na realizagcédo de servigos nas empresas prestadoras

de servico. E despesas, de acordo com o autor, sGo gastos consumidos para

administrar a empresa e realizar as vendas, gastos que gerem receita.

Na Tabela 9 apresenta-se a previsdo dos custos variaveis do primeiro ano de

atuacdo da empresa MV Refrigeracao:

Tabela 9 — Custos variaveis do Ano 1

(continua)
Produto / Custos variaveis parao ano 1
Servico Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Ar condicionado
9000 btus R$ R$ R$ R$ R$ R$
convencional 6.308,50 6.308,50 6.308,50 2.523,40 2.523,40 6.308,50
Ar condicionado
12000 btus R$ R$ R$ R$ R$ R$
convencional 9.501,80 9.501,80 9.501,80 2.714,80 2.714,80 9.501,80
Ar condicionado R$ R$ R$ R$ R$ R$
9000 btus inverter | 5.250,00 5.250,00 5.250,00 3.500,00 3.500,00 5.250,00
Ar condicionado
12000 btus R$ R$ R$18.931,0 R$ R$ R$
inverter 18.931,00 | 18.931,00 0 5.679,30 5.679,30 18.931,00
Ar condicionado
18000 btus R$ R$ R$ R$ R$ R$
inverter 8.403,90 8.403,90 8.403,90 2.801,30 2.801,30 8.403,90
Ar condicionado
24000 btus R$ R$ R$ R$ R$ R$
inverter 6.800,00 6.800,00 6.800,00 3.400,00 3.400,00 6.800,00
Cortina de ar 120 R$ R$ R$ R$ R$ R$
cm - - - - - -
Ventilador de R$ R$ R$ R$ R$ R$
coluna - - - - - -
Bebedouro de R$ R$ R$ R$ R$ R$
agua eletrénico - - - - - -
Purificador de R$ R$ R$ R$ R$ R$
agua - - - - - -
R$ R$ R$ R$ R$ R$

Total 55.195,20 |55.195,20 |55.195,20 20.618,80 |20.618,80 |55.195,20
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(concluséo)

Produto / Custos variaveis para o ano 1

Servigo Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Ar condicionado
9000 btus R$ R$ R$ R$
convencional R$ 6.308,50 |6.308,50 2.523,40 R$ 2.523,40 |3.785,10 6.308,50
Ar condicionado
12000 btus R$ R$ R$ R$ R$
convencional R$ 9.501,80 |9.501,80 2.714,80 2.714,80 4.072,20 9.501,80
Ar condicionado
9000 btus R$ R$ R$ R$ R$
inverter R$ 5.250,00 |5.250,00 3.500,00 3.500,00 5.250,00 5.250,00
Ar condicionado
12000 btus | R$ R$ R$ R$ R$ R$
inverter 18.931,00 18.931,00 |5.679,30 5.679,30 5.679,30 18.931,00
Ar condicionado
18000 btus R$ R$ R$ R$ R$
inverter R$ 8.403,90 |8.403,90 2.801,30 2.801,30 5.602,60 8.403,90
Ar condicionado
24000 btus R$ R$ R$
inverter R$ 6.800,00 |6.800,00 R$ -|R$ - | 3.400,00 6.800,00
Cortina de ar 120
cm R$ -|R$ R$ -|R$ -|R$ R$ -
Ventilador de
coluna R$ -|R$ R$ -|R$ -|R$ R$ -
Bebedouro de
agua eletrébnico | R$ -|R$ R$ -|R$ -|R$ R$ -
Purificador de
agua R$ -|R$ R$ -|R$ -|R$ R$ -

R$ R$ R$ R$ R$ R$

Total 55.195,20 55.195,20 |17.218,80 |17.218,80 27.789,20 55.195,20

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

A MV Refrigeracdo ter& em seu portfélio no primeiro ano

descriminados na Tabela 9, nessa tabela estdo os custos variaveis de

0s produtos

cada produto

multiplicados pela previsdo de vendas demonstradas na Tabela 1. Esses custos

refletem o valor do produto junto ao fornecedor. Na tabela 10, apresentam-se esses

custos numa projecdo de 5 anos, acrescidos de uma margem de 5,84% de aumento

anual, considerando a média da inflagdo nos dltimos dez anos. Pondera-se o fato de

estar superada a fase mais critica da pandemia, porém, a crise sanitaria paralisou ou

reduziu a producdo em muitos setores industriais, 0 que provocou uma escassez de

produtos, pressionando os custos de producéo (LIMA E GERBELLI, 2021).
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Produto / Servico Custos variaveis na projecdo de 5 anos
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ar condicionado 9000 btus R$ R$ R$ R$ R$
convencional 58.038,20 |64.499,01 |73.044,36 |82.721,86 |95.432,57
Ar condicionado 12000 btus R$ R$ R$ R$ R$
convencional 81.444,00 |90.510,35 |102.501,88 |116.082,15 |133.918,87
Ar condicionado 9000 btus R$ R$ R$ R$ R$
inverter 56.000,00 |62.233,92 |70.479,17 |79.816,81 |92.081,14
Ar condicionado 12000 btus R$ R$ R$ R$ R$
inverter 160.913,50 |178.826,39 |202.518,74 |229.350,04 |264.591,06
Ar condicionado 18000 btus R$ R$ R$ R$ R$
inverter 75.635,10 [84.054,80 |95.191,05 |107.802,72 |124.367,26
Ar condicionado 24000 btus R$ R$ R$ R$ R$
inverter 57.800,00 |64.234,30 |72.744,57 |82.382,35 |95.040,89
R$ R$ R$ R$ R$
Cortinade ar 120 cm - 3.941,70 4.767,88 5.677,12 6.676,29
R$ R$ R$ R$ R$
Ventilador de coluna - 2.784,00 3.192,13 3.638,44 4,197,51
R$ R$ R$ R$ R$
Bebedouro de agua eletrbnico |- - 9.640,80 10.831,44 |12.396,58
R$ R$ R$ R$ R$
Purificador de 4gua - - 18.642,00 [20.944,29 |23.970,74
R$ R$ R$ R$ R$
Total 489.830,80 |551.084,46 |652.722,58 |739.247,23 | 852.672,91

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Em relagéo aos custos fixos da empresa, a Tabela 11 representa a projecao

em 5 anos:
Tabela 11 — Custos Fixos na projecao dos 5 anos
Custos Fixos
Descricdo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Internet R$ 600,00 R$ 630,00 R$ 661,50 R$ 701,19 R$ 743,26
Energia R$ 1.200,00 R$ 1.260,00 |R$1.323,00 |R$ 1.402,38 |R$ 1.486,52
Gasolina R$ 3.600,00 R$ 3.780,00 |R$ 3.969,00 |R$4.207,14 |R$ 4.459,57
Total R$ 5.400,00 R$5.670,00 |R$5.953,50 |R$6.310,71 |R$ 6.689,35

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Os custos com internet e energia elétrica estdo rateados de acordo com a

previsdo de consumo da residéncia da proprietaria, sendo uma loja virtual e atuando

dentro da residéncia da proprietaria, necessitara exclusivamente de internet para

venda e compra dos produtos, bem como, toda relagdo e comunicagéo com os clientes

se dara através das redes sociais. O valor destinado a gasolina, entende-se como

custo de entrega eventual do produto ao cliente, visto que na maioria dos casos se

dara junto a empresa parceira Arvan.
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Na previsdo de despesas no primeiro ano, a empresa tera alguns gastos com
marketing, conforme a Tabela 12:

Tabela 12 —Despesas com Marketing e vendas no Ano 1

Marketing e Vendas
Descricao Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
R$
Impresséao de cartdo de visitas 39,90 R$ - | R$ -| R$ -1 R$ -1 R$ -
Encontros/ visitas entre R$ R$ R$ R$ R$
parceiros R$ - 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Servico de gestdo de midias R$ -|R$ -|R$ -| R$ -lR$ -1 R$ -
R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total 39,90 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Marketing e Vendas
Descricdo Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 | Més 11l | Més 12
Impresséo de cartdodevisitas | R$ -] R$ - | R$ -| R$ -lR$ -1 R$ -
Encontros/ visitas entre R$ R$ R$ R$ R$ R$
parceiros 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Servico de gestdo de midias R$ -|R$ -|R$ -| R$ -lR$ -1 R$ -
R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Para a inicializacdo do negdcio, a empresa terd alguns gastos com cartdo de
visita, totalizados em R$39,90 no més 1. E R$50,00 mensais a partir do segundo més,
com gastos inerentes ao deslocamento para encontros com as empresas as quais
terdo firmado parceria e necessitardo de ajustes e eventuais familiarizagcdes com o
negocio. Na projecédo de 5 anos, a Tabela 13 vislumbra esses valores ajustados em
um aumento de 5% anuais, incluindo o servico de gestdo de midias contratado a partir
do segundo ano de atuacdo que tratara de utilizar ferramentas de impulsionamento
das vendas, tendo em vista um crescimento ao qual essa fun¢do ndo caberia mais a
proprietaria, e considerando esse gasto como investimento, pois trara um retorno
maior em crescimento, pois se trata de um servico especializado.

Tabela 13 - Despesas com Marketing e vendas na projecao de 5 anos

Marketing e Vendas
Descricdo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Impressédo de cartéo de
visitas R$ 39,90 R$ 41,90 R$ 43,99 R$ 46,19 R$ 48,50
Encontros/ visitas entre
parceiros R$ 550,00 |R$577,50 R$ 606,38 |R$ 636,69 R$ 668,53
Servigo de gestéo de
midias R$ -|R$ 6.600,00 |R$6.930,00 |R$7.276,50 | R$ 7.640,33
Total R$ 589,90 |R$ 7.219,40 |R$ 7.580,36 | R$ 7.959,38 | R$ 8.357,35

Fonte: Elaborado pela autora (2021).
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Considerando ainda as despesas, tem-se a Tabela 14, a qual apresenta as

despesas administrativas do primeiro ano:

Tabela 14 — Despesas administrativas do Ano 1

Despesas Administrativas

Descrigcéo - - - - - -

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6

R$ R$ R$ R$ R$ R$
Aquisicdo de software | 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00

R$ R$ R$ R$ R$ R$
Pro-labore c/encargos |2.000,00 |2.000,00 |2.000,00 |2.000,00 |2.000,00 |2.000,00
Honorarios do R$ R$ R$ R$ R$ R$
Contador 400,00 400,00 400,00 500,00 400,00 400,00

R$ R$ R$ R$ R$ R$
Integracao - - - - - -
Manutencéo e R$ R$ R$ R$ R$ R$
Conservacao 500,00 - - - - -
Instalacédo do R$ R$ R$ R$ R$ R$
showroom - - - - - -

R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total 3.200,00 |2.700,00 |2.700,00 |2.800,00 |2.700,00 |2.700,00

. Despesas Administrativas
Descricao — —~ — — — —

Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12

R$ R$ R$ R$ R$ R$
Aquisicdo de software | 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00

R$ R$ R$ R$ R$ R$
Pro-labore c/encargos | 2.000,00 |2.000,00 |2.000,00 |2.000,00 |2.000,00 |2.000,00
Honoréarios do R$ R$ R$ R$ R$ R$
Contador 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00

R$ R$ R$ R$ R$ R$
Integracéo - - - - - -
Manutencéo e R$ R$ R$ R$ R$ R$
Conservacgao 500,00 - - - - -
Instalacdo do R$ R$ R$ R$ R$ R$
showroom - - - - - -

R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total 3.200,00 |2.700,00 |2.700,00 |2.700,00 |2.700,00 |2.700,00

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Na elaboracdo das despesas administrativas para o primeiro ano, foram

considerados a aquisicdo de software necessario para emissdo de NFe e outros

controles, no valor de R$300,00 mensais. O pré-labore foi estipulado em R$2000,00

com encargos, enquanto os gastos com o contador, obteve-se uma previsao de

R$400,00 mensais, exceto em meses de Declaracdo do Imposto de Renda, o qual

seria em R$800,00. A manutencao e conservacao refere-se a gastos com manutencao

preventiva de eletrénicos como impressora e computador, no valor de R$500 anuais

e mais R$500,00 anuais com manutengédo preventiva do carro utilizado pela empresa
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para eventuais entregas e orcamentos, sendo este de propriedade da proprietaria da
empresa. Considere-se a projecéo dessas despesas em 5 anos na Tabela 15:

Tabela 15 — Despesas administrativas na projecao de 5 anos

- Despesas Administrativas
Descricao
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
R$ R$ R$ R$ R$
Aquisicdo de software 3.600,00 3.780,00 3.969,00 4.167,45 |4.375,82
R$ R$ R$ R$ R$
Pro-labore c/encargos 24.000,00 |25.200,00 |26.460,00 |27.783,00 |29.172,15
R$ R$ R$ R$ R$
Honorarios do Contador |4.900,00 5.145,00 5.402,25 5.672,36 |5.955,98
R$ R$ R$ R$ R$
Integracao - 500,00 525,00 551,25 578,81
Manutencéo e R$ R$ R$ R$ R$
Conservacéo 1.000,00 |1.050,00 1.102,50 |[1.157,63 |1.215,51
R$ R$ R$ R$ R$
Instalacdo do showroom |- - - - 32.210,25
R$ R$ R$ R$ R$
Total 33.500,00 |35.675,00 [37.458,75 |39.331,69 |73.508,52

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Para a projecéo de 5 anos das despesas administrativas, considerou-se as
mesmas despesas, ajustadas em um aumento de 5% anuais. Considerou-se também,
despesas inerentes as futuras instalacbes de um ambiente de showroom, instalado
em frente a residéncia da proprietaria da empresa, com o intuito de alavancar as
vendas e poder demonstrar na pratica o aconchego que o ar condicionado proporciona
ao ambiente, bem como demonstrar claramente todo processo de instalacdo do
produto. Para tanto, o orcamento projetado é de R$ 32.210,25 no quinto ano de
atuacao da empresa, o valor sera resgatado do lucro obtido nesse ano. O projeto esta
melhor definido e compreendido no capitulo 8.3 Infraestrutura e Layout, bem como
apresentado nas Figurasl7 e 18, e sua respectiva Tabela de custos, Tabela 6.

10.4 ANALISE DA DEMONSTRACAO DE RESULTADO DO EXERCICIO (DRE)

Segundo Santos (2014), a Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE)
identifica a composicao do resultado da empresa, como receitas, despesas, ganhos e
perdas, lucro e prejuizo liquido, em determinado exercicio, podendo ser mensal,
semestral, anual. Sendo a diferenca entre a receita e a soma dos custos e despesas
positivo, a empresa gerou lucro, sendo negativo, gerou prejuizo. Portanto, através da

DRE é possivel tomar decisbes mais assertivas, pois reune as informacoes
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necessérias para avaliar o desempenho da empresa. Santos (2014) enfatiza também

que Patrimdnio Liquido é a diferenca entre bens, direitos e obrigacdes, sendo essa a

riqueza liquida da empresa, tendo os ativos liquidados e o0s passivos quitados. Segue

Tabela 16, apresentando a DRE mensal da MV Refrigeracéo:
Tabela 16 — DRE mensal

DRE Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Vés b
Receita Bruta R 7293000 |R5 7293000 | RF 72930,00 [ R 26.891,00 | RS 26.691,00 | RS 7293000
Dedugdes R% - |R% - |RS - |RS - |R% - |RS -
Impostos RF 692835 |R5 692835 |RP 692835[R§ 255465 |R§ 255465 |RS 692835
Receita Liguida R$ 66.00165 | Rs 66.00165 | RF 66.001,65 | R 2433636 | R$ 2433636 | R B6.001,65
Custos Varidveis e comissdes R 57.00386 | RS 5700386 | RP 5700386 [RS 21.28570 | RS 2128570 | RS 57.003.86
Custos Fixos R§ 450.00 | RS 450,00 | RS 450,00 |R$ 450,00 | R§ 450,00 | RS 450,00
Lucro Bruto R B54779|R5 854779 |RP 854779 |RS 260066 | RS 260066(Rs  B547.79
Desp. Mkt e Vendas R§ 39.90 | RS 50.00 | RS 50.00 [ R§ 50.00 | RS 50,00 [ R§ 50.00
Desp. Administrativas RF 320000 |RS 270000 |RF 270000 [R§ 280000 |R$ 270000|RS 270000
Desp. Financeiras R$ - R% - RS - | RS - R% - | R -
Receitas Financeiras R$ 44255 | R 403,20 | R 39643 |RF 38715 | R§ 424,93 | R 480,32
Depreciagao R§ 24 67 | RS 24,67 | RS 24,67 | RS 2467 | RS 24,67 | RS 24,67
Qutras Despesas Operacionais R$ 150000 | R% - R - R§ R - R§ -
Outras Receitas Operacionais R% - R% - R% - R R% - R -
Lucro Operacional R§ 422677 |RE 617632 |RF 617156 |RE 11314 | RE 25092 |RF 625344
Despesas Ndo Operacionais R% - R% - R% - R - R% - R -
Receitas Nio Operacionais R - R - R - R3 - R - R3 -
Lucro Antes do Imposto Ry 422577 |R% 617632 |RF 6BAT155[RS 113,14 | R% 250,92 |R3  6.253.44
Imposto de Renda R% - R% - R - R3 - R$ - R3 -
Contribuicdo Social R3 - RS - RS - | RS - RS - | R§ -
Lucro Depois do Imposto Ry 422577 | R% 617632 | R% 617155 [ R% 113,14 | R§ 250,92 | R% 6253 44
Dividendos R% - RS - RS - |RS - RS - |R3 -
Lucro Liguida Ry 422577 | R% 6.176,32 | R$ 6.171.55 [ RS 113,14 | R 25092 [ R% 6.253.44
DRE Més 7 Més & Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Receita Bruta R 72.930,00 |RS 72930,00 | R 2317200 | R5 2317200 | RS 3618300 | RS 7293000
Deduciies RS - RS - RS - RS - RS - RS -
Impostos RF 692835 |R5 692835 |R3 220134 |RF 220134 |RF 343739 |RS 692835
Receita Liguida R% 66.00165 | RF 6600165 | RS 2097066 | RS 2097066 | RF 3274562 | R 66.001,65
Custos Varidveis e comissdes R$ 57.003,86 | R 57.003,86 | R$ 17.79347 | RS 17.79347 | R$ 28.686.54 | RS 57.003.86
Custos Fixos R 450,00 | R3 450,00 | R3 450,00 | R% 450,00 | R3 450,00 | R% 450,00
Lucro Bruto R$ 854779 |RF 854779 |R§ 272719 |R% 272719 | R 3.609.08 |RS  8.547.79
Desp. Mkt e Vendas R3 50,00 | RS 50,00 | R 50.00 | RS 50.00 | RS 50.00 | RS 50.00
Desp. Administrativas R$ 3.200,00 |R§  2.700.00 |R$ 2.700.00 |R$ 2.700,00 |R$ 2.700.00 | R%  2.700.00
Desp. Financeiras R5 - RS - RS - RS - RS - RS -
Receitas Financeiras R 493,86 | R 521,86 | R 536,60 | R$ 57841 | R% 609,12 | R% 641.46
Depreciacao R3 24 67 | RS 2467 | RS 24,67 | RS 24,67 | RS 24,67 | RS 24,67
Qutras Despesas Operacionais R§ - R - R - R R - R -
Outras Receitas Operacionais R§ - R% - R3 - R% R% - R% -
Lucro Operacional Rf 576698 |RF 629498 | R 48913 |RS 53094 |R$ 144353 |RE 641458
Despesas Mao Operacionais R3 - R3 - R - R$ - R$ - R% -
Receitas Ndo Operacionais R - R$ - RS - RS - RS - RS -
Lucro Antes do Imposto Ry} 676698 |Ry 629498 | R§ 48913 |RS 53094 |R$ 144353 |RF 641458
Imposto de Renda RS - R3 - RS - R% - R% - R% -
Contribuicdo Saocial R3 - R3 - RS - R5 - R5 - R5 -
Lucro Depois do Imposto R% 576698 | RS £.294.98 | RS 48913 | R% 530,94 | RF 144353 | R% 6414 53
Dividendos R3 - R5 - RS - RS - RS - RS -
Lucro Liquido R} 576698 | R} 629498 | RS 48913 |RF 53094 [RF 144353 | R} 641458

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Na apresentacdo da DRE pode-se observar que primeiro més de atuagédo a

empresa ja apresenta lucro, isso porque esta assegurada pelas vendas realizadas

pelo técnico da empresa Arvan, que hoje realiza a venda indiretamente sem nenhum
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ganho direto sobre a venda, mas percebe a necessidade de fazer o intermédio com o
fornecedor para receber a instalacdo. Desse modo a empresa MV Refrigeragao entra
COMO O suporte necessario para intermediar essas vendas formalmente e resgatando
clientes que antes iam em busca de parcelamentos maiores, 0 que as lojas de varejo
podem oferecer. Ou seja, a cartela de clientes comega em um percentual razoavel e,
portanto, torna-se vantajoso.

No segundo e terceiro més percebe-se um aumento no lucro liquido, pois no
primeiro més tem despesas administrativas maiores e despesas de abertura. Porém
no quarto e quinto més, que aqui representam os meses de abril e maio, o lucro liquido
tem uma queda significativa, pois representam os meses de sazonalidade, com
temperaturas amenas em gue os aparelhos de ar condicionado ndo tém muita saida.
Voltando a se estabelecer muito positivo nos meses que sucedem junho, julho e
agosto, onde o percentual de vendas volta a aumentar no auge do inverno, pois esses
aparelhos, na sua maioria, e principalmente os ofertados pela empresa tem a funcao
de esquentar.

Voltando a ter queda de vendas novamente em meses de temperatura amena,
que correspondem a setembro, outubro e novembro. Dezembro apresenta lucro
liguido acima da média. O que se subentende também, que é um més de maior
faturamento para as pessoas pois é periodo de férias e décimo terceiro. Pode se
observar o quanto esse mercado de refrigeracdo € sazonal, tendo que ter maiores
faturamentos nos meses do auge do inverno e do verdo para suprir as quedas em
meses de temperatura amena.

Para melhor observacéo, segue Tabela 17 com a projecéo de 5 anos do DRE:
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Tabela 17 — DRE projecao de 5 anos

DRE Ano 1 Ano 2 Ana 3 Ano 4 Anc &
Receita Bruta R$ 646.819.00 |R$ 72917099 | R§ 869.81747 | RF 985.520.83 | R§ 1.137.147.17
Deducées R3 - R3 - RS - R3 - | R% -
Impostos R3 6144781 |RF  78.021.30 (R 9307047 | RS 10545073 |RF  121.674.75
Receita Liguida R$ 58537120 |R$ 651.149.70 | R$ 776.747.00 | RF 880.070.10 [ R§ 1.015.472.42
Custos Variaveis e comissies R$ 505.871,91 | R$ 569.167.91 |R§ 674.294,06 | R 763.688.14 [R$  8B0.874.16
Custos Fixos R3 540000 |RF  5.670.00 | RS 5.953.50 | R§ 6.310.71 [ R§ 6.6689.35
Lucro Bruto R$ 7409928 |R§ 7631179 |R§ 9649944 |RF 110.071.25 [R§  127.908.91
Desp. Mkt e Vendas R3 589,90 |R§  7.219.40 | R% 7.580,36 | R§ 7.959.38 [ R§ 8.357.35
Desp. Administrativas R$ 33.500,00 |R§ 3567500 [R§ 3745575 | RF 3933169 | R 73.508,52
Desp. Financeiras R5 - RE - R - R5 - R3 -
Receitas Financeiras R$ 591788 |RF 559939 | R§ 7.963,06 | R 11.222 59 [ R§ 13.709,12
Depreciagao R$ 296,00 | RE 296,00 | R% 296,00 | RE 296,00 | R% 296.00
Qutras Despesas Operacionais RE 1.500,00 | R§ - RS - RE - R3 -
Qutras Receitas Operacionais RE - RE - RS - RE - R3 -
Lucro Operacional RE 4413126 | R 3872078 | R§ 5914739 | Ry 7370677 | R§ 59 456,16
Despesas Ndo Operacionais R5 - R - R - R5 - R3 -
Receitas Ndo Operacionais 5 - Rb - R - 5 - R3 -
Lucro Antes do Imposto RE 4413126 | RS 3872078 | R% 5914739 | Ry 7370677 | R§ 59 456,16
Imposto de Renda Rb - R$ - R - Rb - R$ -
Contribuigdo Social Rb - Rb - R - Rb - R$ -
Lucro Depois do Imposto R 4413126 | R$  38.720,78 | R% 5914739 | Ry 7370677 | R§ 59 456,16
Dividendos R3 - R$ - R - R3 - | R% -
Lucro Liquido Ré 4413126 |R$ 38.720.78 | R$ 5914739 | R§ 73.706.77 | R$ 59.456,16

Fonte: Elaborado pela autora (2021).

Na Tabela 17, de projecdo dos 5 primeiros anos de atuacdo da empresa MV
Refrigeracdo, apresentam uma receita bruta acima de R$600.000,00, o que coloca a
empresa num patamar do Simples Nacional enquadrada como empresa de Pequeno
Porte. Na analise pode se observar que a empresa apresenta alto custo variavel, pois
€ um produto de valor agregado muito alto e demanda de muitas vendas para atingir
um lucro liquido positivo.

No segundo ano apresenta queda no lucro liquido, isso devido as despesas de
marketing, onde se inicia a contratacdo de uma empresa especializada em gestéao de
midias sociais, afim de alavancar as vendas dos préximos anos e permitir que a
proprietaria da empresa dedique mais tempo em outras atividades, ndos sendo
necessaria a contratacdo de um funcionario, o que demandaria em despesas maiores.

A partir do segundo e terceiro ano, ha a insergdo de novos produtos na grade
de opcbes ofertadas pela empresa, percebendo um aumento real na lucratividade
nesses anos. No quinto ano, ha uma queda no lucro liquido pois é implementado o
showroom, pois percebeu-se que este seria um diferencial que pode aproximar o
cliente da empresa e conseguir alavancar ainda mais as vendas com a aproximacao

do cliente ao produto exposto e a verificacdo do seu funcionamento.
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Fluxo de Caixa representa todas as entradas e saidas de caixa nos periodos.

Segundo Padoveze (2016), ele tem por objetivo permitir uma visdo detalhada da

liquidez da empresa aos olhos do administrador, podendo verificar a capacidade de

pagamento da empresa. Ainda de acordo com o autor, as trés mais importantes

estruturas contabeis de verificacdo sdo o Balanco Patrimonial, a DRE e a

Demonstracdo do Fluxo de caixa. Para analise da MV Refrigeracdo, a Tabela 18

apresenta o Fluxo de Caixa mensal:

Tabela 18 — Fluxo de caixa mensal

Fluxo de Caixa

Entradas

Investimento Inicial (Capital Préprio)
Recebimentos de Vendas

Outras Receitas

Empréstimos

Total de Entradas

Saidas

Impostos

Dedugdes

Fornecedores

Comissbes

Salarios e encargos

Outros custos fixos

Despesas de marketing e vendas
Despesas administrativas

Despesas financeiras

Outras despesas fixas

Dividendos

Amortizagdes

Investimentos em ativo imobilizado
Total de saidas

Saldo de Caixa

Fluxo de Caixa Acumulado

Rendim. aplicacdes financeiras (0,5%)
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicacdes Fina
Despesas ndo desembolsaveis
Depreciacdo

Reservas de capital

Total despesas ndo desembaolsaveis
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo desemb.

(continua)
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més & Més 6
R§  57.73550
R$ 27.71340 |R$ 43.758,00 | R$ 5834400 | R$ 5543518 | RS 45.306,60 | R$ 53.503,62
RS BES -~ RS - RS BES -~ |Rs -
RS -~ |rs - RS - |rs -~ |rs -~ |Rs -
R$ 8544890 |R$ 4375800 | R$ 5834400 |R$ 5543518 |R$ 4530660 | R$ 5359362
R$ R§ 692835 RS 602835 | RS 692835 |R$ 2.55465 | RS  2.55485
RS BES -~ RS - RS BES -~ |Rs -
R$ 27.150.13 |R$ 36.69267 | R$ 47.406.66 | RS 45.306.67 | RS 34.449.36 | R$  40.673.11
R$ - R$ 180866 | RS 180866 |RS  1.80866 | RS 666,90 | RS 666,90
R$ R$ 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | R$ 50,00 | RS 50,00
R$ R$ 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | R§ 400,00 | RS 400,00
R$ R§ 39,90 | R§ 50,00 | RS 50,00 | R$ 50,00 | RS 50,00
R$ R$  3.200,00 | R$ 2.700,00 | R$ 2.700,00 | R$ 2.800,00 | RS  2.700.00
RS RS - RS - RS ES - |Rs -
R$ 150000 | R§ - RS - RS R$ RS
RS BES - RS - |rs RS RS
RS BES -~ RS ~ R RS RS
R$ 1.480,00 | R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 3013013 |R$ 4911958 |R$ 5934367 |R$ 5724368 |R§ 4097090 | R§ 47.09465
R$ 5531877 |-R$ 536158 |-R$ 999 67 |-R$ 180850 | R$ 433570 | R$ 649897
R$ 55.318,77 |R$ 50.399,74 | R$ 4980326 | R$ 48.393,19 | RS 53.116,03 | R$ 60.039,93
RS 442 55 | R§ 403,20 | R§ 398,43 | R% 387,15 | R§ 42493 | R§ 480,32
R$ 5576132 |R$ 5080294 R$ 5020169 | R$ 48.780.33 | RS 53.54096 | R$ 60.520.25
R$ 2467 | R$ 2487 | R§ 2467 | RS 2467 | RS 2467 | RS 24 67
RS BES -~ RS - RS BES -~ |Rs -
R$ 24567 | RS 2467 | RS 2467 | RS 2467 | R$ 2467 | RS 2467
R$ 5573666 | R$ 5077827 |R$ 50.177,02 | R$ 48.755,67 | R$ 5351629 | R$ 60.49558
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(concluséo)

Fluxo de Caixa Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 MEs 11 Més 12
Entradas
Investimento Inicial (Capital Préprio)
Recebimentos de Vendas RS 5451440 | R$ 6372220 | R$§ 5402196 | R§ 4307520 | R$ 38.067,78 | RS 44942 46
QOutras Receitas R$ - RS - |R$ - |R$ - RS - RS -
Empréstimos R$ - |RS - |R$ - |R$ - |RS - |RS -
Total de Entradas R$ 5451440 |R$ 6372220 | R$ 5402196 | R$ 43.07520 | RS 3B8.067.78 | RS 44.942 46
Saidas
Impostos RS 692835 |R$  £92835 | RS 6.928.35 | RS 220134 | RS 220134 | RS 343739
Dedugées R$ - RS - RS - R$ - RS - RS -
Fornecedores R$ 4136464 |RS 4827992 |R§ 4076417 |R§ 3240936 | R$ 2883083 | R§ 33.97532
Comissies RS 1.808,66 | RS 1.808,66 | RS 1.808,66 | RS 57467 [ RS 57467 [ RS 887,34
Salarios e encargos R$ 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00
Outros custos fixos R$ 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00
Despesas de marketing e vendas R$ 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00
Despesas administrativas R$ 2.700,00 | R$  3.200,00 | RS 2.700,00 |R$  2.700,00 | RS 2.700,00 | R$  2.700,00
Despesas financeiras R$ - RS - RS - R$ - RS - RS -
Qutras despesas fixas R$ - RS - RS - RS - RS - RS
Dividendos RS - RS - |RS - |R$ - RS - RS
Amortizagies R$ - |R$ - |R$ - |R$ - |R$ - |R$
Investimentos em ativo imobilizado R$ - RS - RS - RS - RS - RS -
Total de saidas R$ 5330165|R$ 6071693 |R$ 52701,18 | R$ 38.38537 | RS 34 806,84 | RS 41.510,04
Saldo de Caixa R$ 1.21275 | R$ 300527 | R$ 1.320,78 | R$ 468983 | R$ 326094 | R§ 343242
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 6173209 |R$S B523212|R$ GTO7476 |R$ 7230119 |R$ 76.140,54 | R$ 80.182,08
Rendim_aplicacées financeiras (0,5%) R$ 49386 | RS 521,86 | RS 536,60 | RS 578,41 | RS 609,12 | RS 641,46
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicacdes Fif R 6222686 |R$ 65753098 |R$ 6761135 |R$ 7287960 | RS 76.749,67 | RS 80.823,54
Despesas ndo desembolsavels
Depreciacdo RS 2467 | RS 2467 | RS 2467 | RS 2467 | RS 2467 | RS 24 67
Reservas de capital R$ - RS - RS - R$ - RS - RS -
Total despesas nédo desembolsaveis R$ 2467 | RS 2467 | RS 2467 | RS 2467 | RS 2467 | RS 24 67
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo desemb. R$ 6220219 |R$ 6572931 |R$ 6758669 |R$ 7285493 |R$ 76.725,00 | R$ 80.798,87

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

O capital préprio investido no negdcio, advindo da poupanca da proprietaria da
empresa, no valor de R$ 57.735,50 proporciona ao fluxo de caixa acumulado um valor
positivo no primeiro més, pois o recebimento de vendas é baixo e tem as saidas com
gastos de abertura e instalacdes adequadas de trabalho. Nos proximos meses, o total
de entradas é menor, entende-se que o capital inicial fomentado no neg6cio ndo tem
real necessidade, visto que o fluxo de caixa se mantém positivo, mas por se tratar de
um valor que a proprietaria dispunha, esse valor agrega consisténcia e segurancga ao
projeto. O total de saidas, no entanto, percebe-se uma alta devido aos impostos,
fornecedores, comissdes (taxa de cartdo de crédito), despesas administrativas e de
marketing, e outros custos. Percebe-se também que o saldo de caixa apresenta
negativo por trés meses, comecando no quinto més a ficar positivo. Para melhor

compreensao, a Tabela 19 apresenta a projecao para 5 anos:
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Fluxo de Caixa
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano &5
Entradas
nvestimento Inicial (Capital Proprio) R$ 5773550
Recebimentos de Vendas R$ 58249480 | R$ 71936281 |R$ 85551841 | R$ 973.75765 | RS 1.121.731.83
Dutras Receitas R$ - |RS$ RS - |RS$ - |RS$
Empréstimos RS - |RS - |RS$ - |RS - |RS$ -
Total de Entradas R$ 64023030 | R$ 71936281 |R$ 85551841 | R$ 97375765 | RS 1.121.731.83
Saidas
mpostos R$ 5451946 |R$ 7844787 |R$ 9181637 |R$ 10441904 |R$ 120232275
Deducies R$ - |RS - |RS - |RS - |RS -
Fornecedores R$ 45730284 | R$ 55108446 | RS 66272258 | R$ 73024723 |R$ 85267291

RS 1423245 | R$ 1838515|R$ 2128080 | R§ 2420180 | RS 27.887.89
Salarios e encargos RS 550,00 | RS 62750 [ RS 658.88 | RS 697.88 | RS 739,76
Outros custos fixos RS 4.400,00 | R$  5.020,00 | RS 5271,00 |[R$ 558306 | RS 591804
Despesas de marketing e vendas RS 539,90 |R$ 666778 | RS 755028 |R$ 792780 | RS 8.32419
Despesas administrativas R$ 30800,00 | R$ 3540208 |R$ 37.310,10 | R$ 3917561 |R$ 7066045
Despesas financeiras RS - R$ - R$ - R$ - RS -
Dutras despesas fixas R$ 1.500,00 | R§ R$ - R$ - |R$
Dividendos RS - RS RS - RS - |RS
Amortizagies RS - RS RS - RS - |RS
nvestimentos em ativo imabilizado RS 1.480,00 | RS - R$ - RS - RS -
Total de saidas R$ 56532464 | R$ 69563485 | R$ 816.610,02 | R$ 921.252 41 | R$ 1.086.525,98
Saldo de Caixa R$ 7400566 |R$ 2372796 |R$ 3890839 | R$ 5250524 |R$ 35.205,84
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 8082354 | R$ 10455150 | R$ 14905927 | R$ 20954753 | R$ 25597601
Rendim. aplicac@es financeiras (0,5%) RS 591788 |R$ 559939 | RS 798306 | RS 1122259 |R$  13.709,12
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagfes Fir R$  80.823,54 | R§ 110.150,89 [ R§ 157.042,33 | R§ 220.770,17 | R§ 269.685,14
Despesas ndo desembolsaveis
Depreciacdo RS 296.00 | RS 296.00 | RS 296.00 | RS 29600 | RS 296,00
Reservas de capital RS - RS - RS - RS - |RS -
Total despesas néo desembolsaveis R$ 296,00 | RS 296,00 | R 296,00 | RS 296,00 | R 296,00
Fluxo de Caixa acum. ¢/ desp. nfio desemb. R$ 8052754 | R$ 10985489 |R$ 15674633 | R$ 22047417 |R$ 26938514

Fonte: Elaborado pela autora (202

1)

Vislumbrando a comparativa dos anos, o saldo em caixa permanece em

constante aumento, apenas no ano 5 ha uma queda devido aos gastos com o0

showroom, no entanto permanece positivo.

10.6 INDICADORES DE VIABILIDADE FINANCEIRA

Serdo apresentados neste tépico os indicadores de viabilidade financeira da

empresa, que sao: Retorno sobre as vendas (RSV), valor presente liquido (VPL), taxa

interna de retorno (TIR), periodo de retorno de investimento (Payback) e o ponto de

equilibrio.

10.6.1 ROS - Retorno sobre as vendas (RSV)

O Retorno sobre as Vendas (RSV), também conhecido como margem liquida

ou margem operacional, € um indicador que demonstra o percentual de lucro gerado

sobre as vendas realizadas. De acordo com Luz (2014), essa margem representa o
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lucro bruto, a diferenca do preco unitario do produto e 0s custos e despesas variaveis.
Ou seja, o lucro obtido em cada unidade vendida.

10.6.2 Valor Presente Liquido (VPL)

Segundo Camloffski (2014), o calculo do valor presente liquido (VPL) apura,
em valores atuais, o ganho financeiro para o negocio. Somatorio dos valores
presentes das entradas de caixa menos o investimento inicial. Se o resultado do VPL
for superior a zero, significa que o projeto merece continuar sendo analisado, mas se
o resultado for negativo (inferior a zero), o projeto deve ser descartado.

O autor pondera que o VPL é uma das ferramentas mais completas para a
andlise de investimentos, pois se constatadas divergéncias nos resultados das

analises € ele que indicara qual o caminho correto (CAMLOFFSKI, 2014).

10.6.3 Taxa Interna de Retorno (TIR)

A taxa interna de retorno é a taxa de juros que torna o VPL do investimento
igual a zero. Desse modo, pode-se deduzir que a TIR é a rentabilidade (%) projetada
do investimento. Sua principal contribuicdo para a analise de investimentos é a
determinacao do risco, quanto mais préximas as taxas da TIR e TMA, maior € o risco
do projeto (CAMLOFFSKI, 2014).

Junior et al (2020), define a taxa interna de retorno (TIR) como indicador que
iguala o valor presente liquido (VPL) a zero, indicando qual taxa de investimento ndo
apresenta lucro nem prejuizo, tornando esse investimento viavel. Sua formula iguala

o VPL a zero e projeta os fluxos de caixa futuros.

10.6.4 Periodo de Retorno do Investimento (Payback)

O payback é um indice que mede o prazo de retorno de um investimento em
um dado periodo, apontando em quanto tempo o empreendedor irA recuperar o
investimento inicial. O autor aponta que o ideal é que o payback seja 0 menor possivel,

mas a analise do indicador pode variar em cada empreendimento. Seu célculo &
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simples, divide-se o investimento inicial pelo ganho de capital no periodo (JUNIOR ET
AL, 2020).

Segundo Brito (2011), o calculo do payback, demonstra em quanto tempo o
investimento pode ser recuperado. Quanto menor o payback, maior a liquidez do

projeto e menor o seu risco.

10.6.5 Ponto de equilibrio

Segundo Luz (2014), o ponto de equilibrio representa 0 momento em que a
empresa equilibra o resultado, ou seja, quando as receitas se igualam as despesas e
aos custos, representando nem lucro, nem prejuizo. Ele mostra quanto a empresa
deve produzir ou vender para cobrir todas as despesas e os custos. “O desejavel é
gue o ponto de equilibrio ndo fragilize a firma. Deve ser baixo, de preferéncia em torno
de 50% (ou menos) das receitas totais” (BRITO. 2011, p.49).

10.6.6 indices Financeiros da MV Refrigeracdo

Baseando-se nos indicadores financeiros citados, foram elaboradas projecoes
apresentadas para analisar a viabilidade financeira da empresa MV Refrigeracdo. Os
demonstrativos consistem na analise de indices equivalentes a trés cenarios, que sao
realista, pessimista e otimista. A taxa de atratividade estipulada de 15% foi a mesma
para todos os cenarios da empresa. Os indices financeiros do cenario realista estao
apresentados na Tabela 20:

Tabela 20 — Cenério realista

Indicadores financeiros - Cenario realista Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 7% 5% % 7% 5%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) 8% 8% 8% 8% 8%
Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) RS 335.908,74 | R§ 434.579.22 | RS 43543633 | RS 456.405,66 | RS 750.655 45
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida) RS 303.997 41 | R§ 388.079.25 | RS 366.644,64 | RS 407.570,26 | RS 670.335,31
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilibrio 6,23 715 6,01 556 792
Margem de Contribuicdo % (Receita Bruta) 12% 1% 12% 12% 12%
Margem de Contribuicdo % (Receita Liquida) 14% 13% 13% 13% 13%
Taxa minima de Afratividade (TMA) 15%

Valor Presente Liguido (VPL)- para 5 anos R$ 126.309,39

Taxa Interna de Retorno (TIR) - para 5 anos 102,9%

Tempo de Retorno do Investimento (Payback) 9 meses e 26 dias

Fonte: Elaborado pela autora (2021)
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No cenario realista da empresa observa-se que tanto o retorno sobre as vendas
brutas, quanto o retorno sobre as vendas liquidas desde o primeiro ano ao quinto,
apresentam indices positivos e se mantém equilibrado. Para atingir o ponto de
equilibrio no ano 1 levou aproximadamente 6 meses, sete meses no segundo ano e
teve ligeira queda nos anos 3 e 4, porém no quinto ano necessita de quase 8 meses.
Observa-se que a taxa de atratividade (TMA) esperada € de 15% e a taxa interna de
retorno (TIR) chega a 102,9%, percentual que estd bem acima da taxa minima
esperada. O valor presente liquido (VPL) atinge um valor positivo. O tempo de retorno
do investimento (Payback), para o cenario realista € 9 meses e 26 dias.

Os indices econdmicos resultantes do cenario pessimista estdo apresentados
na Tabela 21:

Tabela 21 — Cenario pessimista

Indicadares financeiros - Cenario Pessimista Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 5,2% 3,5% 5,2% 5,9% 3,0%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) 57% 3.9% 5,8% 6,6% 3,4%
Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) R$ 334.077,07 | R$ 431.670.19 | R$ 431.875,18 | R$ 45254012 | R$ 744.854 90
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida) R$ 302.339,75 | R$ 385.481.48 | R$ 385.664,53 | RS 404.118,33 | R$ 665.155,42
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilibrio 78 8.9 74 6.9 9.8
Margem de Contribuicdo % (Receita Bruta) 12,4% 11,3% 11,9% 11,9% 11,9%
Margem de Contribuicdo % (Receita Liguida) 13,7% 12, 7% 13,3% 13,3% 13,4%
Taxa minima de Atratividade (TMA) 15%

Valor Presente Liquido (VPL)- para 5 anos RS 48.043,41

Taxa Interna de Retorno (TIR) - para 5 anos 52,5%

Tempo de Retorno do Investimento (Payback) 2 anos e 0 meses e 24 dias

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Em uma projecdo de cenario pessimista, considerando-se 20% a menos nas
vendas, considerando o surto do virus que fez despencar as vendas no varejo em
22,4% em marco de 2020 (EXAME, 2020). O retorno sobre as vendas continua
positivo nos 5 anos, porém apresentam queda no ano 2 e no ano 5, chegando a atingir
3%, pois nesses anos houve aumento de despesas. O ponto de equilibrio necessita
aproximadamente 7,8 meses para atingir no primeiro ano e quase 9 meses no
segundo ano. Nos anos 3 e 4 essa estimativa melhora, e diminui esse tempo voltando
a subir no quinto ano, isso devido ao aumento respectivo no ponto de equilibrio. Na
projecdo pessimista, considerou-se uma TMA de 15%, e mesmo nesse cenario,
demonstrou-se superior ao investido, apresentando a TIR em 52,5%. A maior
inconsisténcia apresentou-se no fato de o Payback necessitar de 2 anos e 24 dias
para obter o retorno do investimento.

Os indices econdmicos referentes ao cenario otimista sdo apresentados na
Tabela 22:
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Tabela 22 — Cenério otimista

Indicadores financeiros - Cenario Otimista Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 8,0% 6,6% 8.0% 8,7% 6.9%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Ligquidas) 8,9% 7.4% 9,0% 9,7% 7.7%
Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) RS 332.182,78 | RS 420506,33 | R$ 431.431,61 | R$ 452 312, 11 | R$ 743.570,68
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida) R$ 30062541 | R$ 383.629,52 | R$ 385.268,43 | RS 403.914,72 | R$ 664.008,62
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilibrio 5.1 59 50 4.6 6.6
Margem de Contribuic&o % (Receita Bruta) 12.4% 11,4% 11,9% 11,9% 11,9%
Margem de Contribuicdo % (Receita Liguida) 13,7% 12, 7% 13,3% 13,3% 13,4%
Taxa minima de Atratividade (TMA) 15%

Valor Presente Liquido (VPL)- para 5 anos R$ 203.255,24

Taxa Interna de Retorno (TIR) - para 5 anos 144.9%

Tempo de Retorno do Investimento (Payback) 7 meses e 23 dias

Fonte: Elaborado pela autora (2021)

Considerando uma projecao de cenario otimista, com 20% a mais nas vendas,
levando em consideracéo o crescimento de 14,6% nas vendas do comercio varejista
no Rio Grande do Sul comparando o ano de 2020 no inicio da pandemia com a
trajetéria que vem se mostrando em 2021(ZH, 2021). O retorno sobre as vendas
demonstrou-se muito superior. O ponto de equilibrio necessita de 5 meses para atingir
no primeiro ano e se mantem nessa faixa nos anos seguintes, com leve aumento no
quinto ano, também devido ao aumento nas despesas, considerando o inicio das
obras de um showroom. Nessa projecdo, considerou-se uma TMA de 15%, e
demonstrou-se superior ao investido, apresentando a TIR em 144,9%, e um VPL de
R$ 203.255,24. O tempo de Payback para o cenario otimista leva apenas 7 meses e
23 dias, tornando esse cenario 0 mais viavel.

Em relacdo aos cenarios apresentados, vé-se como viavel a opcdo dos
cenarios realistas e otimista, sendo o cenario pessimista ndo desprezado, pois apesar
de manter retorno do investimento apos 2 anos, a TIR apresentou-se muito maior que
a taxa estipulada de atratividade. Sendo assim, o ideal é buscar pelos cenarios que
trazem melhores resultados para a empresa para obter uma lucratividade maior e
retornos mais expressivos.

De modo geral, pode-se afirmar que o plano financeiro se mostra satisfatério
nos cenarios realistas e otimistas, pois apresentam resultados acima dos planejados
nos objetivos iniciais. Sendo o cenario pessimista uma situacdo nao desejada pela
empresa, mas que também nao inviabiliza o negdcio pois obtém o retorno do
investimento em dois anos, periodo estipulado como desejavel dentro dos objetivos
do negdcio, bem como, através de aperfeicoamentos quanto as caracteristicas e

qualidades do produto possam melhorar esse desempenho.
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11 PLANOS DE CONTINGENCIAS E ANALISE DE RISCOS

A realizagdo do mapeamento das oportunidades e ameacas para a implantacao
da empresa MV Refrigeracdo, da elaboracdo dos planos mercadolégico, operacional,
financeiro e de recursos humanos provisionou as projecdes financeiras apresentadas
nas sec¢Oes anteriores. Estas foram desenvolvidas com base em um cenario realista
gue prevé o andamento da organiza¢c&o nos primeiros cinco anos de abertura. Foram
apresentados indices financeiros que preveem o comportamento da empresa diante
0S cenarios pessimista e otimista considerando a projecdo de diminuicdo e aumento
de 20% no volume de vendas mensais e anuais.

Projeta-se que este cenario realista se confirme, com base nas pesquisas e
estratégias definidas. Porém, os demais cenarios ndo podem ser descartados, e desta
forma a empresa precisa estar preparada para enfrentar e superar novos desafios.
Para tanto, planos de contingéncia para 0s cendrios pessimista e otimista devem ser
preparados. Estes, elaborados de forma que a empresa possa dar continuidade para
os trabalhos realizados.

Para o cenario pessimista, a empresa ainda gera lucro de uma forma geral,
porém considerando a sazonalidade e o lucro mensal, meses mais abundantes de
venda teriam que suprir despesas de meses em que ha pouca demanda de aparelhos.
Desta forma, uma acdo necessaria, serd a de nao contratar uma empresa
especializada em marketing para fazer a gestdo das midias sociais, mas sim a
proprietaria investir em curso de gestdo de midia e dedicar mais tempo, uma vez que
se propde ao invés de trabalhar seis horas diarias, passaria a trabalhar turno integral
de 44 horas semanais. Outra importante consideracdo, seria unir a empresa MV
Refrigeracdo de venda a empresa Arvan de instalacdo de aparelhos de ar
condicionados, afim de suprir essa reducdo de receitas e manter o equilibrio das
entradas de capital.

Considerando o cenério otimista, onde as vendas aumentam em 20%, a
proprietaria da empresa também teria que administrar o tempo de forma a dedicar-se
em turno integral, reforcar os estoques e possivelmente, com a inje¢cao de novos
recursos, adquirir um lote de produtos afim de barganhar no preco, hora ndo sendo
possivel pelo alto investimento necessario, mas com um aumento nas entradas, pode-
se estudar melhor essa vantagem. Bem como, antecipar as instalacdes do showroom,

de forma a ter espaco de armazenamento para 0 possivel estoque. Outra
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necessidade, a ser estudada, seria a contratacdo de uma transportadora que fizesse
a entrega dos produtos ao cliente ja com a nota da MV Refrigeracdo. Da mesma forma,
a unido das empresas é também viavel, uma vez que pode ser ofertado juntamente
com o aparelho a instalacéo e garantir um pds-venda mais eficiente. E este, em ambos
0S cenarios, tem sua parcela de atuagdo, sendo investimentos necessarios para que
0 suporte nao falte ao cliente e que este tenha sempre a melhor impresséo e o melhor

atendimento possivel.
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12 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho foi elaborado a fim de estudar a viabilidade de implantar
um negaocio voltado a venda de aparelhos de ar condicionado na cidade de Carlos
Barbosa e regido através das redes sociais, como Facebook, Instagram e Whatsapp.
Foi desenvolvido a partir de uma visao de oportunidade de empreender, visto que se
trata de um produto atualmente considerado essencial, tanto em residéncias como em
ambientes corporativos. O ar condicionado proporciona um ambiente agradavel e
refrescante no verdo, e aconchegante no inverno. Suas multiplas funcdes o remetem
a ser utilizado em qualquer estacdo do ano.

Revisada a literatura sobre empreender e empreendedor, sobre a histéria do
produto, bem como do negécio proposto, foi organizado o modelo CANVAS do
negocio, afim de estabelecer uma melhor compreensao sobre o modelo de atuagéo
da empresa e quais 0s meios para uma atuagdo mais precisa e assertiva. Através da
validacdo do MVP e das pesquisas qualitativas e quantitativas possibilitou analisar o
cenario e o que realmente é esperado pelo publico e determinar a estrutura do
negocio.

No decorrer do desenvolvimento do trabalho compreendeu-se melhor o
ambiente e dessa forma foram identificadas suas forcas e fraquezas. Essa visado
holistica, de amplitude interna e externa, proporcionou um desenvolvimento mais
eficaz e competitivo, importante nos momentos de decisdo. O estudo de viabilidade
mercadolégica demonstrou viabilidade e propiciou a criacdo de estratégias com
relacdo aos planos de acdo necessarios para abertura da empresa, em relacdo a
investimento e capital de giro, bem como com relacdo aos custos e despesas. A partir
dessas informacdes foi realizada a analise financeira do negdcio, projetando 0s
primeiros cinco anos de atuacao, baseada em valores atuais de mercado, além de
estimativas com percentuais de aumento para 0os anos que seguem. Foi possivel
analisar os indicadores econdmicos e financeiros, concluindo que o negdcio é viavel,
pois traz valores positivos em seu cenario realista, otimista e também no pessimista,
sendo desejavel pelo empreendedor o cenario realista e otimista.

O desenvolvimento desse estudo, verificar a viabilidade da implantacdo da
empresa MV Refrigeracdo através de vendas por rede social permitiu abranger os
conhecimentos ja vistos no decorrer da graduacdo, ampliar e pér em pratica varias

das ferramentas as quais o administrador tem acesso, como MVP, canvas, matriz
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swot. Bem como as financeiras, TIR, VPL e Payback. Outro destague s&o os
conhecimentos adquiridos em vendas on-line e mercado de refrigeragao.

Uma limitacédo do trabalho foi a pesquisa quantitativa ter sido realizada apenas
com o publico pessoa fisica, e ndo com pessoa juridica, hoje uma margem expressiva
de instalacbes sdo feitas em comércios. Bem como, o plano de negdcios foi
constituido para este tipo de negdcio, portanto, um novo negocio em outro segmento
de atuacao precisa de adaptacdo no plano de negécios para refletir a realidade.

Como sugestao para trabalhos futuros seria a realizagcdo de uma pesquisa de
mercado junto a pessoa juridica, para levantamento de demandas e adaptacdo do
negocio. Também se faz necessério explorar ainda mais o mundo virtual de vendas
e empreendedorismo, visto que esse trabalho proporcionou explorar os métodos de
pesquisa e aplicar ferramentas estudadas no decorrer da graduacéo.

Esse estudo constante em fontes confiaveis trouxe conhecimento, mas também
fomento por novos conhecimentos. As teorias abordadas, permitiram consolidar a
trajetéria académica com a realidade empreendedora. De modo que a compreensao
possa ser alcancada por mais académicos, espera-se que este estudo possa
proporcionar conhecimento e auxiliar de alguma forma a outros graduandos no

universo empreendedor.
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APENDICE A — PESQUISA QUALITATIVA COM CONCORRENTE
. Como surgiu 0 negocio?

. Quais foram e quais sdo as maiores dificuldades encontradas para

implantacdo do negécio?

3. Quais os maiores cuidados em relacao ao cliente?

4. Na sua opinido, qual a estrutura minima para abrir um negaocio voltado para

refrigeracdo, com foco na venda de ar condicionado?

. A juncdo de venda com técnico instalador autorizado, na sua opiniao
melhora o resultado da venda? Porqué?

. Com base no mercado, com a situagdao econdmica atual, vocé considera
viavel um novo negécio na venda de ar condicionado?

. Qual sua perspectiva de futuro para o segmento? Comente
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APENDICE B - QUESTIONARIO USADO NA COLETA DE DADOS DA
PESQUISA QUALITATIVA PARA VALIDACAO DE MVP

. Se vocé tem ar condicionado em casa, considera um bom investimento?
Investiria em mais um aparelho?
. Vocé compraria um ar condicionado por rede social, venda pelo Whatsapp,

Facebook e Instagram?

3. O que seria mais importante/levado em consideragdo no momento de compra?

4. Com base nos folders apresentados e diferenciais da empresa, qual a sua

opinido sobre o novo negécio?
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APENDICE C - QUESTIONARIO USADO NA COLETA DE DADOS DA
PESQUISA QUANTITATIVA

Vocé possui ar condicionado em casa ou no trabalho?
() sim
( ) néo
Vocé considera um bom investimento?
()sim
( ) néo
O que vocé considera como principal qualidade do ar
condicionado?
( ) aumenta o conforto do ambiente, pois pode ser usado tanto no verao
quanto no inverno
() néo suja a casa como a lenha da lareira e do fogdo
( ) pratico e facil de usar
() purifica o ar
( ) elimina o mofo
Tem interesse em adquirir mais um aparelho de ar condicionado?
() sim
( ) néo
Onde vocé costuma pesquisar ou comprar seu ar condicionado?
() loja fisica
() site
() rede social (Instagram, Whatsapp, Facebook)
() outro:
Qual o valor aproximado que vocé estaria disposto a gastar para
adquirir um ar condicionado que possa lhe proporcionar
aconchego e bem estar dentro de casa?
( ) de R$500,00 a R$1000,00
( ) de R$1001,00 a R$1500,00
( ) de R$1501,00 a R$2000,00
( ) acima de R$2000,00
O que vocé preza ao comprar um ar condicionado? Assinale até 4

alternativas.



10.

11.

12.
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() qualidade

() preco

( ) facilidade de compra (informacdes, canais de comunicacao...)

( ) marca

() atendimento

() consumo de energia

( ) assisténcia técnica

( ) instalacao

Estaria disposto a efetuar suas compras de ar condicionado por:
() Whatsapp

() Instagram

() Facebook

() outro:

De la5indique o grau deimportanciaem adquirir ainstalagcao junto
com o aparelho de ar condicionado

Pouca importancia 1 muita importancia 5
Qual é sua maior motivagcdo para comprar os produtos pelainternet
ou pelas redes sociais?

( ) facilidade na escolha dos produtos

( ) facilidade de comunicacgéao

( ) facilidade de recebimento

() preco

( ) parcelamento

Quais sdo suas principais formas de pagamento no ato da
compra?

() dinheiro

() cartdo a vista (débito)

( ) cartdo a prazo (crédito)

() boleto

( ) outro:

Em relacdo ao prazo de entrega, quanto tempo estaria disposto a
aguardar para receber o produto?

() menos de 5 dias

( )de5al0dias
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14.

15.

16.

17.

( )de 10 a 15 dias

( ) acima de 15 dias
Qual é seu género?
() feminino

() masculino

Qual sua faixa etéaria?
( )de 18 a 30 anos

( )de 31a40anos

( )de4l1ab55anos
() acima de 55 anos

Qual seu grau de escolaridade?

() ensino fundamental
() ensino médio incompleto
() ensino médio completo
() ensino superior incompleto
() ensino superior completo
Em qual cidade vocé reside?
) Carlos Barbosa
) Garibaldi

) Bento Gongalves

(

(

(

( ) Baréo
( ) Boa Vista do Sul

( ) Farroupilha

( ) outro

Qual sua faixa salarial?

( ) até R$1039,00

( ) de R$1040,00 a R$3000,00
( ) de R$3001,00 a R$5000,00

( ) acima de R$5000,00
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