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“Definir um objetivo é o ponto de partida de toda a realizagao”

W. Clement Stone



RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo elaborar um plano de negdcios para analise
da viabilidade da Prothect Machine. O empreendimento citado, sera situado na
regido do Grande ABC, possuira pontos de venda em praias, parques e ruas
comerciais no estado de S&o Paulo como mercado-alvo, oferecendo um novo
modelo de venda de protetor solar e repelente, que serd realizada através de
vending machines com os produtos sendo comercializados em formato de sachés,

para atender a necessidade momentanea das pessoas.

Para desenvolver este projeto, foram aplicados todos os conceitos estudados
durante a graduacao. O plano de negdcios desenvolvido abrange todas as etapas de
um projeto desde a ideia inicial, analise da viabilidade operacional, marketing,
recursos humanos, financeiro e estratégico. Concluem-se grandes expectativas
futuras sobre o empreendimento, em um mercado com alto indice de crescimento e

um negocio com excelente potencial de sucesso.

Palavras-chave: protetor solar, dermocosméticos, repelente, plano de negécios,
viabilidade.



ABSTRACT

The present work aims to elaborate a business plan to analyze the viability of
Prothect Machine. The project will be located in the Great ABC region, will have
points of sale in beaches, parks and commercial streets in the state of S&o Paulo as
a target market, offering a new model of sale of sunscreen and repellent, which will
be carried out through vending machines with the products being marketed in sachet
format, to meet the momentary need of people. To develop this project, all the
concepts studied during graduation were applied. The business plan developed
covers all stages of a project from the initial idea, analysis of operational viability,
marketing, human resources, financial and strategic. Great future expectations about
the venture are concluded in a market with a high growth rate and a business with

excellent potential for success.

Keywords: sunscreen, dermocosmetics, repellent, business plan, feasibility.
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INTRODUCAO

A Prothect Machine € uma empresa que atuard no ramo de protetor solar e
repelente. Ela ndo possui clientes continuos, pois o produto sera fornecido para
atender as necessidades momentaneas dos clientes em praias, parques e ruas

comerciais.

Devido ao modelo de negdcio ser novo e nado possuir concorrentes diretos foi
realizado uma pesquisa de campo para identificar o comportamento dos
consumidores, e também foi feita uma andlise com informacdes sobre o mercado
atual e futuros ramos que poderdo crescer durante os proximos anos, a fim de nos

posicionar para atuar da melhor maneira possivel.

Nesse trabalho, serdo analisadas as projecdes operacionais com o intuito de
verificar a viabilidade deste plano de negécio. Foi aplicado o Sistema ERP
(Enterprise Resource Planning) para controlar as vendas de cada ponto de venda;
estratégica com analise Swot, financeira; investimento inicial, capital de giro, VPL,
TIR, Payback, marketing; acdes para divulgacdo, capital humano; descricdo de

atividades e faixa salarial entre o mercado e a Prothect Machine.
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1. VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO

Para elaboracdo de um novo empreendimento, analisar o plano de negdcios é

fundamental.

Por meio dessa andlise, serdo levantados indicadores para a gestdo, assim como 0s
objetivos, metas, desempenho do negocio e principalmente os riscos que poderao

ser enfrentados e superados.

O projeto sera inicialmente avaliado por meio das técnicas de analises encontradas
no Modelo de negécios Canvas?, conforme apresentacgéo da figura 1.

1.1 Modelo Canvas de Negoécios.

Figura 1 — Business Model Canvas

Parceiros (| Atividades 1 | Oferta "1 | Relacionamento ) | Segmentos 1)
-0 dia ‘\\‘ . — s h‘
chave chave =% | de valor com o cliente de clientes -
Recebimento e conferéncia dos
produtos; Relacionamento indireto, pois
Laboratérios (Sundown e OFFI); Manter o S.istema ERP atualizado; a emp.resa nio puss.ui contato
Reposigdo de produtos; Praticidade em utilizacio: direto com o cliente;
. Manutengio das maguinas; i Pessoas que esquecem o
Fornecedores de vending . ) protetor solar e repelente em
. Gerenciamento de fornecedores e - Processo de comprarealizado | .~ . .
machine; - Facilidade ao acesso; X ) ) situagdes nas quais precisavam
parceiros; através de vending machine. utilizé-los:
. Tl Aﬂ i - i . }
Estabelecimentos comereiais, Agbes de marketin , Satide da pele; —
quiosques nas praia, parques. | Recirsos Canais de \ﬂ:,‘ | |
[& Prevengio de doengas Faixa etaria e Classe social ndo
Ch ave Q"‘i— dermatolégicas. Ven das segmentada.
Vending machina em pontos
Vending machines para revenda estratégicos;
de produtos; Campanhas de marketing,
Aquisigdo dos produtos; folders, cartées de visita;
Manutengio das maquinas; Placas para sinalizagdo dos
Parceiros; pontos;
Mio de obra. Adesivos com o logotipo em
cada vending machine.
Fontes de custos /< |, | Fontes de receitas B

Investimento Inicial: Aquisigio das maquinas, equipamentos para o \[

escritério, desenvolvimento do ERF. Venda de protetor solar e rapelente (sachés) em pontos estratégicos

Custos Fixes: Manutengdo das maquinas, aluguel cobrado pelos parceiros, agdes (parques, praias, estagdes);
de marketing, saldrios, crédito no celular do prometor, aluguel do escritério e

gestiio do ERP Parcerias em quiosques e estabelecimentos comerciais no litoral.

Custos Varidveis: Logistica (gasolina) e aquisicio de produtos.

Fonte: Autores, 2018.

! Disponivel em: <http://www.sebraepr.com.br/PortalSebrae/artigos/Canvas:-como-estruturar-seu-
modelo-de-neg%C3%B3cio> Acesso em: 20/02/2018.


http://www.sebraepr.com.br/PortalSebrae/artigos/Canvas:-como-estruturar-seu-modelo-de-neg%C3%B3cio
http://www.sebraepr.com.br/PortalSebrae/artigos/Canvas:-como-estruturar-seu-modelo-de-neg%C3%B3cio
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1.1.1 Segmentacédo de mercado

A Prothect Machine ir4 atender ao publico que esquece o protetor solar e repelente
em situagdes nas quais precisavam utiliza-los, a faixa etaria e classe social ndo

serdo segmentadas.

1.1.2 Proposta de Valor

As pessoas normalmente esquecem de levar protetor solar e repelente em situacoes
em que precisavam estar com eles, como praias, parques e ruas comerciais, logo, a

empresa promove a venda destes produtos em sachés através de vending machine.

A principal proposta de valor da Prothect Machine é proporcionar praticidade na
utilizacgéo, e facilidade de acesso ao produto.

A venda do protetor solar ajudara a atender uma necessidade de saude da pele,
fortalecendo a prevencdo de doencas dermatoldgicas, como cancer de pele e o
envelhecimento precoce. E o repelente sera importante para auxiliar o combate de

epidemias relacionadas a doencas transmissiveis por mosquitos e alergias.

1.1.3 Canais de Distribuicao

A vending machine estarAd localizada em pontos estratégicos, como,
estabelecimentos comerciais, quiosques nas praias, parques, € ruas comerciais

(estacOes de Onibus/trem).

A empresa divulgara a marca proximo aos pontos de venda, através de placas para
sinalizar as vending machines, cada maquina serd personalizada com logotipo da
empresa, apos a abertura da empresa terdo 4 freelancers em cada ponto de venda,

para divulgar este novo modelo de negdcio e atrair maior publico.

Além disso, a Prothect Machine fard campanhas de marketing, folders e cartdes de

visita. Em temporadas de outono e inverno criara promocoes atrativas aos clientes.

1.1.4 Relacionamento com consumidores

A empresa ndo possui relacionamento direto com o cliente devido ao processo de

compra ser realizado através de vending machine.
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1.1.5 Fontes de receita

A fonte de receita da empresa sera gerada através da venda de protetor solar e
repelente (saché 10ml) em pontos estratégicos (parques, praias e ruas comerciais),

com o intermédio de parcerias.

A forma de pagamento sera realizada pelo proprio cliente, que podera inserir na
vending machine, o cartdo de débito, cédula de R$ 2,00, R$ 5,00, R$ 10,00, R$
20,00 e moedas de R$ 0,25, R$ 050 e R$ 1,00.

1.1.6 Principais recursos

O recurso principal da empresa sera a necessidade de capital para estrutura da

organizacao.

A Prothect Machine possuira recursos secundarios, como a aquisicao de vending
machines e produtos, mao de obra para reposi¢cdo dos produtos e manutencao, e

parcerias.

1.1.7 Atividades principais

As atividades principais serdo: Receber e conferir os produtos, manter o Sistema
ERP (Enterprise Resource Planning) atualizado regularmente, fazer a reposi¢cao dos
produtos, manutencdo das maquinas, gerenciar funcionarios, fornecedores e

parceiros, e promover acoes de marketing.

1.1.8Parcerias principais

As principais parcerias serdo com empresas para aquisicdo das vending machine,
operadoras de cartbes de deébito, laboratérios fabricantes de protetor solar e
repelente (marcas Sundown e OFF!), estabelecimentos comerciais, quiosques em

praias, parques e ruas comerciais (estacoes).

As parcerias com estabelecimentos comerciais serdo formalizadas através de um
contrato, no qual adequara todas as responsabilidades e particularidades de ambos,
como a exclusividade da marca, aluguel cobrado pela parceria e energia elétrica e
as parcerias com parques e ruas comerciais (estacdes) serdo formalizadas através

de licitagbes.
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1.1.9 Estrutura de custos

Custos fixos: Aluguel do escritério da Prothect Machine e dos parceiros, manutencao

das maquinas e crédito no celular do promotor para garantir melhor comunicacao.

Custos variaveis: Aquisicdo de produtos para revenda de acordo com a demanda,

custo com combustivel e pedagio para reposicao dos produtos.

Despesas: Salario dos funcionarios, energia elétrica, encargos fiscais e investimento

em marketing.

1.2 Analise e diagndstico da viabilidade da ideia do negd6cio

De acordo com a publicacdo feita em 22 de fevereiro de 2018, pela Cosmetic
Innovation?, referente a tendéncias de mercado, o Brasil se estabelece como o
terceiro maior mercado do mundo de protetores solares, valendo US$ 536 milhdes,
perdendo somente para os EUA (US$ 1,50 bilh&o) e China (US$ 1,25 bilh&o).

O objetivo da empresa sera proporcionar a praticidade aos clientes em situacdes no
qgual o consumidor esqueceu o produto. O diferencial em relacdo as farmacias, sera
o fornecimento de protetor solar e repelente em saché, pois atendera a necessidade

do momento.

Segundo a publicacédo sobre dados demograficos feita em 26 de fevereiro de 2018,
pela Nielsen?, no periodo entre 2016 e 2017 as vendas anuais de repelente sofreram
retracdo de 30,8% em unidade e 32,4% em valor. A categoria nhdo conseguiu
superar o pico de vendas do verdo de 2015, ocasido em que houve uma epidemia
de casos de dengue, zika e chikungunya no Brasil. Outro fator que provavelmente
impactou esse mercado foi o fenbmeno La Nina que, em 2016, foi responsavel por
manter a temperatura mais baixa. O consumidor tende a comprar mais repelente,
quando o ambiente estd Uumido e quente, em razdo da sensa¢do de incobmodo e

irritabilidade na pele.

Em locais com maior propensdao de mosquitos e temperaturas Umidas existe um
mercado onde as pessoas consomem mais repelentes. Com o objetivo de atender a

essa necessidade, a vending machine estara localizada nesses pontos.

2 Disponivel em:<https://www.cosmeticinnovation.com.br/os-novos-apelos-do-mercado-de-
protecao-solar/amp/%22%20/h/ > Acesso em: 09/03/2018.
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O negadcio sera rentavel pois o lucro vira pela quantidade vendida e atualmente ndo
existe concorréncia para essa forma diferenciada de venda, logo, a empresa
pretende atingir publico em locais ainda ndo explorados, gerando acessibilidade aos
que ndo possuem facil acesso ao produto.
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1.1Dados gerais do empreendimento

A empresa atuara com razéo social de “Prothect Machine Ltda”, e foi criada para
oferecer uma nova forma de comercializagdo de protetor solar e repelente,
atendendo inicialmente 11 pontos de vendas no estado de Sao Paulo.

O empreendimento estara inserido no setor de dermocosméticos e pesticidas, cujo
foco é orientado para logistica e comercializacdo dos produtos por meio de vending

machines

A operacdo da empresa € composta pelo sistema ERP (Enterprise Resource
Planning) que acompanhara a movimentacao do estoque e a quantidade de vendas
em cada ponto em tempo habil, ndo tendo necessidade assim de um grande quadro
de funcionérios, visto que, o atendimento serd diretamente entre o consumidor e a
vending machine, este escolhera o produto e efetuard o pagamento através de

moedas, cédula ou cartdo de débito.

O departamento administrativo estara localizado na Avenida Industrial- Bairro Jardim
- Santo André — SP.

2.1.2 Dados dos empreendedores

O modelo de negécios surgiu a partir de cinco amigas, que observando os
percentuais de vendas no mercado de dermocosméticos e pesticida, viram grande
potencial para investimento, portanto, decidiram estudar melhor esse mercado e
elaborar um plano de negdcios inovador.

A estrutura de gestdo organizacional da Prothect Machine sera composta por 5
sécias investidoras, responsaveis pela integralizacdo do capital, no qual 3 faréo
parte do quadro de funcionérios, sendo responsaveis pela geréncia administrativa e
operacional. A descricdo dos cargos e 0s requisitos serdo descritos no capitulo 6 em

“Projecéao de colaboradores”.

2.1.3 Misséo da empresa e os valores organizacionais

A segquir, serdo descritos a Missao, Viséo e os Valores da Prothect Machine:
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Missdo: Levar praticidade ao cliente, entregando produtos de forma inovadora, que
auxiliam na prevencéo de doencas de pele, contribuindo coma saude e a qualidade

de vida das pessoas, e atuando com responsabilidade.

Visdo: Estar presente nos principais pontos estratégicos do Brasil e merecer a

confianca total dos parceiros e clientes.

Valores: Os integrantes sdo parte essencial para a organiza¢cdo, podem comunicar-

se abertamente, agir com transparéncia e ética, e argumentar atraves de fatos.

2.1.4 Forma juridica

A forma juridica da empresa serd o regime de Sociedade Limitada®, composta por 5
sécias investidoras contribuindo com partes iguais no capital social investido,sendo3
com responsabilidades nas operacdes da empresa. Logo, uma das sécias, (Juliana -
Analista de Recursos Humanos), tera sua responsabilidade ilimitada, de acordo com

a regulamentacao prevista no regime de Sociedade Limitada.

O modelo de negécio sera registrado de acordo com a descricdo do CNAE,
Classificacdo elaborada pela Comissado Nacional de Classificacdo, sob a Classe:
4771-7, Comércio Varejista de Cosméticos, Produtos de Perfumaria e de Higiene

Pessoal.
O Contrato Social da empresa foi descrito no Apéndice D.

Sera formalizado um contrato de exclusividade de parceria, no qual constardo todas
as responsabilidades e direitos da Prothect Machine e dos parceiros, contetdo

descrito no Apéndice E.

2.1.5 Enquadramento tributario
A forma tributaria* escolhida pelos sécios foi o Simples Nacional®, instituido pela Lei
Complementar 123/2006°, devido ao faturamento bruto anual durante os primeiros

cinco anos serem abaixo de R$ 4.800.000,00.

3 Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/entenda-o-que-e-uma-empresa-de-
responsabilidade-limitada-ltda,a377bb147df2e410VgnVCM1000003b74010aRCRD> Acesso em: 20/04/2018.
4 Disponivel em: <http://www.portaltributario.com.br/guia/simples.html> Acesso em: 16/04/2018.

> Disponivel em:
<http://wwws8.receita.fazenda.gov.br/simplesnacional/Noticias/NoticiaCompleta.aspx?id=c00115eb-8201-
4742-8a23-ac30dfd82be5> Acesso em: 19/04/2018.

6 Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/am/artigos/refis-do-simples-
nacional,9a2d0cb5bfab2610VgnVCM1000004c00210aRCRD> Acesso em: 11/04/2018.


http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/entenda-o-que-e-uma-empresa-de-responsabilidade-limitada-ltda,a377bb147df2e410VgnVCM1000003b74010aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/entenda-o-que-e-uma-empresa-de-responsabilidade-limitada-ltda,a377bb147df2e410VgnVCM1000003b74010aRCRD
http://www.portaltributario.com.br/guia/simples.html
http://www8.receita.fazenda.gov.br/simplesnacional/Noticias/NoticiaCompleta.aspx?id=c00115eb-8201-4742-8a23-ac30dfd82be5
http://www8.receita.fazenda.gov.br/simplesnacional/Noticias/NoticiaCompleta.aspx?id=c00115eb-8201-4742-8a23-ac30dfd82be5
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/am/artigos/refis-do-simples-nacional,9a2d0cb5bfab2610VgnVCM1000004c00210aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/am/artigos/refis-do-simples-nacional,9a2d0cb5bfab2610VgnVCM1000004c00210aRCRD
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Este enquadramento € uma forma simplificada e englobara o recolhimento de
tributos e contribuicdes, tendo como base de apuracédo a receita bruta, que recolhera
em uma unica guia mensal os tributos: IRPJ (Imposto de Renda Pessoa Juridica),
CSLL (Contribuicdo Social Sobre o Lucro Liquido), COFINS (Contribuicdo para o
Financiamento da Seguridade Social), CPP (Contribuicdo Patrimonial
Previdenciéria), ICMS (Imposto sobre Opera¢gBes Relativos a Circulagdo de
Mercadorias e PrestacOes de Servigos de Transporte Interestadual e Intermunicipal)
e ISS (Imposto Sobre Servigo).

2.1.6 Capital social

O montante que serd investido no negocio pelas 5socias investidoras sera de R$
413.002,19, este capital sera utilizado para o pagamento de custos fixos e variaveis
até que o fluxo de caixa esteja estabilizado.

2.1.7 Fonte de recursos
As 5 sbcias utilizardo o capital préprio como fonte de recursos, portanto a

contribuicdo sera igualitaria entre elas, cada qual investira R$ 82.600,44, porém

apenas 3 socias desempenhardo as atividades operacionais na Prothect Machine.
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3. VIABILIDADE ESTRATEGICA
3.1. Estudo do mercado-alvo (dados secundarios)

A andlise dos dados secundarios disponiveis no mercado de protetores solares e
repelentes possibilitam entender as oportunidades e ameacas no segmento em que
o empreendimento pretende ser instalado.

Segundo dados da Consultoria Euromonitor International, devido as temperaturas no
Brasil serem elevadas na maior parte do ano, e as epidemias de doencas
transmitidas pelo mosquito Aedes aegypti serem recorrentes, como a febre amarela,
zika virus e chicungunha, o crescimento de protetor solar e repelente é constante no

mercado brasileiro.

3.1.1 Mercado atual

Mesmo o Brasil passando por uma longa crise econémica, as vendas de protetores
solares continuam se expandindo. Segundo a publicacdo, feita pela Euromonitor
International’, o mercado de protetor solar cresceu em média 57,5% nos anos de
2014 & 2017 e atingiu R$ 2.958 bilhdes em 2016.

De acordo com a pesquisa publicada em 17 de janeiro de 2018 segundo o IC -
Instituto de Cosmetologia e Ciéncias da Pele, 70% dos brasileiros atualmente nao
usam filtro solar diariamente e 80% n&o sabem quanto aplicar. Sendo que em 2016,
esse indice era de 65%; em 2015, 53%; e em 2014, 57%. Verifica-se também que
apenas 10% da populacéo brasileira consultam um dermatologista para saber qual é

o protetor mais indicado para o tipo de pele.

Outra pesquisa, esta levantada pela Nielsen, publicada pela Insights, em 26 de
fevereiro de 2018, informa que a expansdo do mercado de repelentes tomou ritmo
maior nos ultimos tempos. As vendas de repelentes em 2016, em comparacao com
2015, cresceram 84% em faturamento e 46% em volume no Brasil. Analisando 2017
versus 2016, as vendas anuais sofreram retragao de 30,8% em unidade e 32.4% em
valor. Ao observar apenas 0 més de dezembro, os dados também néo séo positivos

(-10,4% e -17,2%, respectivamente). Porém, a categoria ndo conseguiu superar o

"Disponivel em: http://propmark.com.br/mercado/categoria-de-protetor-solar-cresce-mas-consumo-ainda-e-
baixo> Acesso em 09/03/2018.
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pico de vendas do verdo de 2015, ocasido em que houve a epidemia de casos de

dengue, zika e chikungunya no Brasil.

Outro fator que provavelmente impactou esse mercado foi o fendmeno La Nifia que,
em 2016, foi responsavel por manter a temperatura mais baixa. Nesse periodo, as
regides Sul, Centro Oeste e Interior de Sdo Paulo sdo os destaques para ganho de
importancia da venda de repelentes, mesmo apresentando retracdo em volume e

valor. Elas representam cerca de 40% do total de todas as areas.

Conclui-se com as pesquisas levantadas que o consumidor brasileiro tende a
comprar mais repelente quando o ambiente estd Umido e quente, em razdo da
sensacao de incémodo e irritabilidade na pele, e a datar de 2015, o mercado de
repelentes avolumou no pais devido a epidemia de casos de dengue, zika e

chikungunya.
3.1.2Histérico do mercado

O protetor solar surgiu desde os primordios, em civilizacbes como grega, egipcia e
romana, naquela época ja existia a preocupacdo com cuidados de pele, eram feitas
misturas através de produtos naturais e as pessoas passavam Nno COrpo para se
proteger, como por exemplo, em 7500 A.C, 0s egipcios protegiam suas peles com
pastas caseiras, feitas a base de 6leo de améndoas, jasmim e magndélia; 400 A.C. os
atletas usavam em competicdes esportivas uma mistura de areia com azeite de oliva
para proteger seus troncos do sol. A partir do século XIX, iniciou-se a venda de
locéo vegetal a base de esculina (uma molécula).

Em 1800, Johann Wilhelm Ritter descobriu a existéncia de raios ultravioleta e em
1900 a pele bronzeada virou moda na Europa, especificamente, na Franca. Em 1927
houve o surgimento da primeira locdo bronzeadora, Huile Chaldee, que ainda nao

protegia contra os raios solares nocivos.

A criagéo do primeiro protetor solar foi por Bejamin Greene, em 1944. Logo em 1950
0 protetor solar foi patenteado e a marca Coppertone comecou a ser vendido e se

tornou muito popular.

Apenas em 1970 que o conceito fator de protecéo solar (FPS) se popularizou. Os

bronzeadores comecgaram a ser comercializados a partir de 2005.
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Atualmente, com a publicacdo da Tecnopress?, foi realizado um evento promovido
pela Associacdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosmeéticos (Abihpec), no qual foram levantados os seguintes dados: nos ultimos 13
anos o consumo de protecédo solar teve crescimento anual de 20% no Brasil e o pais
€ responsavel por 82% do consumo de protetor solar na América Latina,

representando 23% do consumo mundial.

Conforme visto, a preocupacdo das pessoas com a protecao da pele existe desde
A.C e persisti até os dias atuais, logo a Prothect Machine entrara nesse nicho para

atender a essa demanda, que ja possui uma consisténcia no mercado.

A origem do repelente vem através dos africanos, segundo a revista Science -
Agéncia Thomson Reuters®, a 77 mil anos atras estes povos usavam colchdes feitos
com plantas e repelentes para combater os insetos e se proteger durante o sono.
Segundo Elnice Oettere diretora da Cosmetic Consultoria, o setor de pesticidas vem
inovando e se adequando as necessidades dos clientes e atualmente existem no
mercado novas substancias que foram desenvolvidas com ag&o mais prolongada no

organismo.

Seguem abaixo, os dados publicados pela Nielsen!, referente ao faturamento do

mercado de repelente no Brasil:

e 2013: R$ 100,4 milhdes
e 2014: R$ 107,6 milhdes
e 2015: R$ 217 milhdes

e 2016: R$ 399,2 milhdes
e 2017: R$ 139,3 milhdes

Devido a constantes epidemias de doencas ocasionadas por mosquitos, o repelente
tornou-se popular no Brasil, portanto, a Prothect Machine entrara neste mercado que

alcancou aceitacdo dos consumidores e possibilitara um constante crescimento.

8Disponivel em: http://www.cosmeticsonline.com.br/2011/noticias/detalhes-espaco-
empresarial/3205/prote%C3%A7%C3%A30+solar:+dados+de+mercado+no+brasil+e+no+mundo> Acesso em
15/03/2018.

% Disponivel em: <http://g1.globo.com/mundo/noticia/2011/12/humanos-da-pre-historia-tinham-cama-com-
repelente-de-insetos.html> Acesso em: 15/03/2018.

ODisponivel em: <https://oglobo.globo.com/economia/negocios/com-dengue-zika-vendas-de-repelentes-
disparam-50-18626785> Acesso em: 14/03/2018.


http://www.cosmeticsonline.com.br/2011/noticias/detalhes-espaco-empresarial/3205/prote%C3%A7%C3%A3o+solar:+dados+de+mercado+no+brasil+e+no+mundo
http://www.cosmeticsonline.com.br/2011/noticias/detalhes-espaco-empresarial/3205/prote%C3%A7%C3%A3o+solar:+dados+de+mercado+no+brasil+e+no+mundo
http://g1.globo.com/mundo/noticia/2011/12/humanos-da-pre-historia-tinham-cama-com-repelente-de-insetos.html
http://g1.globo.com/mundo/noticia/2011/12/humanos-da-pre-historia-tinham-cama-com-repelente-de-insetos.html
https://oglobo.globo.com/economia/negocios/com-dengue-zika-vendas-de-repelentes-disparam-50-18626785
https://oglobo.globo.com/economia/negocios/com-dengue-zika-vendas-de-repelentes-disparam-50-18626785
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3.1.3 Projecdes futuras

Segundo pesquisas do Instituto IPUPO Educacional'! - Unido de profissionais do
mercado Cosmético, Nutracéutico e Farmacéutico no Brasil, mesmo com a crise que
0 pais vem enfrentando o segmento de dermocosmeéticos e pesticidas permanecem

em expansao.

De acordo com o artigo da Nielsen, publicado pelo G1 — Economia, por Darlan
Alvarenga'? o medo de contrair alguma doenca transmitida pelo mosquito Aedes
aegypt, vetor da zika, chikungunya, dengue e febre amarela, fez ndo so disparar a
venda de repelentes no pais, mas como também acirrar a disputa por esse mercado,
multinacionais e pequenas fabricantes entraram no segmento e marcas em

ascensao, como o Exposis, foram alvo de aquisicdes.

Produtos a base de icaridina ainda que mais caros, passaram a ser 0S mais
procurados em funcdo de sua baixa toxidade e da longa duragcéo de seu efeito.
Conclui-se entdo que apesar do aumento da demanda por repelentes estar
diretamente relacionada com os surtos de doencas e a proliferacdo do Aedes, o
entendimento da industria € que a demanda continuara em alta nos préximos anos
devido a importancia da saude publica no mundo, e que o uso do produto tende a
ser cada vez mais frequente. Logo, a Prothect Machine encontrard uma alta

demanda de mercado para atender.

A Figura 2, feita pela Nielsen, mostra a relagdo de vendas no Brasil em valor real e
em unidades nos anos de 2015 e 2016, e também aborda as regides do pais com

maior crescimento nesse periodo.

"Disponivel em: <https://www.ipupo.com.br/Noticia/Post/2145> Acesso em: 09/03/2018.
12 Disponivel em: <https://gl.globo.com/economia/noticia/medo-do-aedes-faz-venda-de-repelente-disparar-e-
impulsiona-novos-negocios.ghtml> Acesso em: 09/03/2018.


https://www.ipupo.com.br/Noticia/Post/2145
https://g1.globo.com/economia/noticia/medo-do-aedes-faz-venda-de-repelente-disparar-e-impulsiona-novos-negocios.ghtml
https://g1.globo.com/economia/noticia/medo-do-aedes-faz-venda-de-repelente-disparar-e-impulsiona-novos-negocios.ghtml
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Figura 2 — Venda de Repelente no Brasil.
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Fonte: The Nielsen Company, 2017.

Segundo a Euromonitor International®3, conclui-se que nos préximos cinco anos a
expectativa € que o mercado de protetor solar cres¢ca 22,3%, chegando R$3,750
bilhdes em 2021.

Portanto, com base nas fontes de referéncia da Nielsen, a Prothect Machine

encontrara um mercado em crescimento para atuar.

3.1.4 Tendéncia de mercado

O mercado de protetor solar tem crescido devido o consumidor ter a necessidade de
protecdo em casos de doencas e temperaturas elevadas. Segundo a Mintel,
pesquisa encomendada pela ABIHPEC* (Associacdo brasileira da Industria de
higiene pessoal, perfumaria e cosméticos) o setor vai avancar com menos forca no
Brasil em razdo do aumento do nivel de desemprego e a retragcdo econdmica,
porém, mesmo assim a industria de cosméticos possui elevados indices de

crescimento nos proximos anos.

3Disponivel em: https://www.cosmeticinnovation.com.br/os-novos-apelos-do-mercado-de-protecao-solar/>
Acesso em 15/03/2018.

14 Disponivel em: https://abihpec.org.br/2016/01/promocoes-mantem-avanco-das-vendas-de-protetor-solar/>
Acesso em 13/03/2018.


https://www.cosmeticinnovation.com.br/os-novos-apelos-do-mercado-de-protecao-solar/
https://abihpec.org.br/2016/01/promocoes-mantem-avanco-das-vendas-de-protetor-solar/
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O uso do protetor solar € importante todos os dias, pois a exposi¢cao ao sol, por mais
‘inocente” que possa parecer, € prejudicial a saude da pele. Isso porque os efeitos
da radiacdo solar na pele sem filtro solar sdo cumulativos, ou seja, as
consequéncias podem surgir depois de anos. As sequelas podem ser desde
manchas na pele, diminuicdo da imunidade, envelhecimento precoce, cancer de

pele, dermatites e rosaceas.

Analisando o mercado de repelentes, segundo levantamento da Nielsen?®, apesar do
aumento da demanda pelo produto estar diretamente relacionado com as epidemias
de doencas e as preocupacdes relacionadas a proliferacdo do Aedes aegypti, 0
entendimento da indastria é que a demanda continuara alta nos proximos anos, e

que o uso do produto tende a ser cada vez mais frequente.

Conclui-se entdo que o protetor solar e o repelente vém passando por evolucdes e
se tornando cada vez mais populares na vida das pessoas, e a tendéncia € a

expanséo destes mercados.

3.2 Estudo dos clientes (dados secundarios)

3.2.1 Identificacdo das caracteristicas demogréficas dos clientes

Conhecer o publico que a empresa ird atender é uma etapa muito importante, pois
sem clientes ndo ha negdcio. Através da analise dos dados secundéarios sobre o
consumidor sera possivel tracar o perfil do cliente, atrelado as suas caracteristicas e
comportamentos.

Segundo informacdes disponibilizadas pela Cenoure & Bronze?®, o principal pablico
do mercado de protetor solar, sdo mulheres acima de 30 anos, que compram para sSi
e para todos da familia, ndo tendo assim este mercado uma faixa etéria ou género

especifico.

5Disponivel em: <https://g1.globo.com/economia/noticia/medo-do-aedes-faz-venda-de-repelente-disparar-e-
impulsiona-novos-negocios.ghtml> Acesso em: 13/03/2018.

Djsponivel em: <http://propmark.com.br/mercado/categoria-de-protetor-solar-cresce-mas-consumo-ainda-
e-baixo> Acesso em: 13/03/2018.


https://g1.globo.com/economia/noticia/medo-do-aedes-faz-venda-de-repelente-disparar-e-impulsiona-novos-negocios.ghtml
https://g1.globo.com/economia/noticia/medo-do-aedes-faz-venda-de-repelente-disparar-e-impulsiona-novos-negocios.ghtml
http://propmark.com.br/mercado/categoria-de-protetor-solar-cresce-mas-consumo-ainda-e-baixo
http://propmark.com.br/mercado/categoria-de-protetor-solar-cresce-mas-consumo-ainda-e-baixo
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Segundo pesquisas feitas pela Nielsen!’, as pessoas que tendem a morar ou viajar
em areas de risco utilizam mais o repelente, pois a demanda esta relacionada

diretamente com os surtos de doencas.

3.2.2 Descrigéo dos interesses e comportamentos dos clientes

Segundo a pesquisa do Instituto Mauricio Pupo de Educacdo e Pesquisa
(Ipupo)*®,o Brasil € um dos paises com maiores indices ultravioleta do mundo por se
localizar numa regido tropical do planeta e mesmo assim 57% das 1.024 pessoas
entrevistadas ndo passam protetor solar todos os dias, sendo que 19% da amostra,
entre 18 & 65 anos usam apenas quando vao a praia, piscina ou caminhada e 71%
nao reaplicam o produto, sendo que a Anvisa (Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitaria) recomenda a reaplicacdo apds duas horas, ja que apés esse periodo o
poder de filtrar as radiacdes UVA (Ultra Violeta A) e UVB(UItra Violeta B) é reduzido.
Além de nao reaplicar o filtro solar, os brasileiros também ndo se preocupam em
utilizar roupas para se proteger do Sol, apenas 8% dos entrevistados utilizam. Dos
entrevistados, 52% aplicam o protetor apenas no rosto, deixando desprotegida a

pele do restante do corpo.

Com base nos dados acima mencionados, conclui-se que as pessoas associam o
uso do protetor solar aos dias de grande exposi¢cao ao sol, ou seja, 0 consumo para
a maioria das pessoas acontece em dias especificos de verdo, tornando o consumo

sazonal, ocorrendo normalmente em praias, piscinas e parques.

Outro aspecto importante a ser analisado sédo os canais de distribuicdo que segue 0
sistema intensivo, em geral os consumidores adquirem o produto em farmécias,

lojas de cosméticos, perfumarias e supermercados.

Atualmente, para divulgacdo deste produto, os meios de comunicacdo mais
utilizados sdo os comerciais na televisdo, revistas, sites, redes sociais e comerciais

no Youtube.

"Disponivel em: <http://www.nielsen.com/br/pt/insights/news/2016/Vendas-de-repelentes-continuam-em-
ritmo-acelerado-no-Brasil.html> Acesso em: 13/03/2018.

18 Disponivel em: <https://www.lucasportilho.com/single-post/2014/9/4/Instituto-IPUPO-Realiza-Pesquisa-e-
Revela-Dados-Alarmantes-Sobre-Uso-de-Fotoprotetores-pela-Popula%C3%A7%C3%A30-Brasileira> Acesso em:
09/03/2018.


http://www.nielsen.com/br/pt/insights/news/2016/Vendas-de-repelentes-continuam-em-ritmo-acelerado-no-Brasil.html
http://www.nielsen.com/br/pt/insights/news/2016/Vendas-de-repelentes-continuam-em-ritmo-acelerado-no-Brasil.html
https://www.lucasportilho.com/single-post/2014/9/4/Instituto-IPUPO-Realiza-Pesquisa-e-Revela-Dados-Alarmantes-Sobre-Uso-de-Fotoprotetores-pela-Popula%C3%A7%C3%A3o-Brasileira
https://www.lucasportilho.com/single-post/2014/9/4/Instituto-IPUPO-Realiza-Pesquisa-e-Revela-Dados-Alarmantes-Sobre-Uso-de-Fotoprotetores-pela-Popula%C3%A7%C3%A3o-Brasileira
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Em relacdo aos precos praticados no mercado de protetor solar, vendidos em

embalagens convencionais de 200ml, a média varia entre 40 a 60 reais.

Dados da Nielsen mostram que o mercado'® de protecdo solar no Brasil apresenta
crescimento de vendas em todos os anos, sendo cerca de 55% por parte do

mercado massivo e em torno de 45% pelo dermocosmeético.

A cada ano aumenta o respeito ao sol, a procura por produtos com fatores de
protecdo mais altos, e o uso diario de protegdo. “Embora a populagdo esteja se
conscientizando, ainda ha muito para ser feito para desenvolver a categoria. E um
mercado promissor e desafiador”, diz Maria Paula Fonseca, diretora de cosmética da

Natura.

Portanto a Prothect Machine acompanhard o crescimento®® desse mercado,
trazendo um novo canal de venda para o consumidor, levando praticidade em
momentos emergéncias, com grande necessidade de protecao, visto que, o Brasil é

um pais que possui grande incidéncia de raios ultravioletas.

3.2.3 Identificacdo dos motivos que levam os clientes a consumir

Segundo Kotler e Keller (2012), o processo de decisdo de compra, inclui o que
acontece antes, durante e depois da compra e sdo divididos em cinco etapas?!, as

quais seguem abaixo:
Passo 1 — Reconhecimento do problema ou da necessidade

O consumidor tem se conscientizado aos poucos sobre o cancer de pele e a
importancia da prevencdo através do uso do protetor solar. O reconhecimento da
necessidade de utilizacdo ocorre quando o cliente sente na pele o efeito da
exposicao ao sol, ou quando o mesmo ja teve problemas de pele relacionados aos

raios ultravioletas. Ja no caso do repelente, o reconhecimento dessa necessidade

Disponivel em: <https://guiafranquiasdesucesso.com/15-opcoes-de-franquias-de-cosmeticos/ > Acesso em:
03/04/2018.

20 Disponivel em: <http://revistapegn.globo.com/Empresasenegocios/0,,ERA631569-2560,00.html> Acesso em:
02/04/2018.

21 bisponivel em: <http://www.portal-administracao.com/2015/05/as-cinco-forcas-de-porter.html> Acesso em:
05/04/2018.


https://guiafranquiasdesucesso.com/15-opcoes-de-franquias-de-cosmeticos/
http://revistapegn.globo.com/Empresasenegocios/0,,ERA631569-2560,00.html
http://www.portal-administracao.com/2015/05/as-cinco-forcas-de-porter.html
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ocorre quando, a pessoa identifica que o local em que ela estd tem propensao a

mosquitos ou no caso de pessoas alérgicas.
Passo 2 — Busca de Informacéo

Quando o cliente reconhecer a necessidade de fazer o uso do protetor solar e
repelente, estara em ambientes abertos, onde buscara informacéo com funcionarios
do local e pessoas passando por perto. Logo entdo, a Prothect Machine sinalizara
proximo do local em que as maquinas estardo localizadas, contendo placas,
campanhas e 4 freelancers em cada ponto de venda e terd parcerias com
estabelecimentos e quiosques nas praias, portanto, os proprios funcionarios

auxiliardo no direcionamento do cliente.

Todas as vending machines seréo personalizadas com adesivos contendo o logotipo
da empresa, para assim despertar a curiosidade e interesse nos clientes.

Passo3 — Avaliagéo do Processo de Compra

As vending machines estardo localizadas em pontos estratégicos para atender a
necessidade dos clientes em momentos emergenciais, proporcionando praticidade,
de modo que o consumidor ndo cogitara a opcao de sair para comprar em outro

local como farmécias, perfumarias ou mercados.

A compra de protetor solar e repelente sera para uso imediato, em situacdes que as
pessoas precisam de protecdo, porém esqueceram-se de leva-los. Sendo assim a
compra sera feita no exato momento em que encontrarem uma vending machine, no
caso do protetor solar o cliente podera se queimar e contrair doencas de pele com a
exposicao aos raios solares, e caso houver grande propensdo de mosquitos a
pessoa podera ser picada e também se arriscara a contrair doencas como febre

amarela, dengue, entre outras.
Passo 4 — A Compra

O cliente possui preferéncias em relacdo as marcas de protetores solares, mas em
uma situacdo emergencial, quando ele possui maior conscientizacdo, efetuara a
compra devido a grande exposicao solar e a praticidade que a vending machine ira

oferecer.
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Referente ao repelente de acordo com as pesquisas levantadas o cliente néo
costuma atentar-se muito as marcas, o0 objetivo é utiliza-lo no momento de sua

necessidade, de forma a garantir sua protecao.
Passo 5 — A Experiéncia P6s Compra

Nesse momento o cliente avalia se o produto atingiu suas expectativas ou nao.
Acredita-se que ele terd& uma Otima experiéncia com o produto oferecido pela
Prothect Machine, pois todas as mercadorias estardo dentro do padrdo de qualidade
do mercado e serdo disponibilizados de uma forma prética e rapida.

Existe outra andlise que € importante para o negocio, trata-se da disciplina de valor,
onde dois autores americanos Treacy e Wiersema, apresentam uma teoria, na qual

existem trés formas de agregar valor para o cliente.

A proposta de valor da Prothect Machine sera a inovacgéo, pois 0os produtos seréao
entregues de forma moderna, totalmente diferente do padréo, tendo como bdnus a
praticidade. Portanto, o canal de distribuicdo sera totalmente diferente dos modelos

de negdcios ja existentes no mercado.

3.3 Andlise do ambiente geral por meio do modelo das cinco forcas
competitivas de Porter (2004):

3.3.1 Estudo dos concorrentes

A empresa possui como concorrentes indiretos as farmacias, perfumarias e
mercados. Trata-se de um mercado de concorréncia monopolistica, com varias
empresas em atuacdo no ramo, mas cada uma com sua diferenciagdo. Os pregos

possuem pouca margem de manobra, e o mercado tem poucas barreiras de entrada.
3.3.2 Estudo dos fornecedores

A producdo da empresa serd terceirizada, portanto ndo havera responsabilidade
guanto aos insumos utilizados, mas todos os fornecedores deverdo estar na
Regulamentagédo da MS (Ministério da Saude) e Anvisa (Agéncia Nacional de

Vigilancia Sanitaria).
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De acordo com pesquisa levantada com 5 farméacias de manipulacdo do centro da
cidade de Santo André, o valor médio de 50ml de protetor solar custa R$ 44,60. Em
trés laboratorios a média de protetor solar corporal/facial foi de R$ 1,05 para cada
10ml e a média de preco de repelentes 10ml é de R$ 0,80.

Também foi feito o levantamento com 5 empresas, fornecedoras de vending
machines, e o valor médio para locagdo € de R$ 1.500,00, o de venda é R$
30.000,00.

O modelo de mercado € de competicdo perfeita, pois ha uma grande quantidade de
fornecedores, a variacdo de custos é baixa, e o volume de producdo é grande.
Sendo assim, os fornecedores (laboratdrios) possuem menor poder de barganha, ja
que ha muitos distribuidores neste segmento de mercado, logo 0s precos
necessitam ser semelhantes, sem grande elevacdo, caso contrario o cliente ir4

comprar no concorrente.

O mesmo ocorre com os fornecedores de vending machines, a diferenciagdo de
custo de um fornecedor para outro é baixa, desse modo, o cliente possui maior

poder de barganha.

3.3.3 Estudo da barganha dos consumidores

O consumidor?? tera maior poder de barganha, pois podera fazer uma comparagao
entre a quantidade e o preco dos produtos oferecidos pelo mercado em relagédo aos

da empresa, logo, a Prothect Machine mantera os precos alinhados ao mercado.

3.3.4 Estudo de novos entrantes

As barreiras sdo baixas para novos entrantes, pois se trata de um mercado
competitivo, onde existem diversas organizacdes similares e o custo para insercéo é

relativamente baixo.

Para minimizar a facilidade de novos entrantes, a empresa ird estabelecer um
contrato de exclusividade com cada parceiro (quiosques em praias,
estabelecimentos comerciais, parques), com intuito de evitar que outras empresas

instalem vending machines nesses pontos, por se tratar de um negocio rentavel.

22 Disponivel em: <http://www.administradores.com.br/artigos/academico/marketing-comportamento-do-
consumidor-e-decisao-de-compra/74801/> Acesso em: 03/04/2018.


http://www.administradores.com.br/artigos/academico/marketing-comportamento-do-consumidor-e-decisao-de-compra/74801/
http://www.administradores.com.br/artigos/academico/marketing-comportamento-do-consumidor-e-decisao-de-compra/74801/
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3.3.5 Estudo de substitutos

A empresa ndo possui substitutos, apresenta um diferencial, pois o modelo de

negocio ainda ndo esta presente no mercado de protetor solar e repelente.

3.4 Pesquisa de Campo

Foi realizada uma pesquisa de campo?3, entre os dias 06 a 13 de marco de 2018,
com uma amostra de 133 respondentes, situados em parques como o Ibirapuera,
Tamoio, Celso Daniel; estacbes de Santo André e Bras; Riacho Grande (prainha)
localizado no municipio de Sédo Bernardo do Campo; e nas cidades de Teresina (PI),
e Recife (PE).

No gréfico 1, observa- se que 31% do publico possui faixa etaria entre 21 a 30 anos.

Grafico 1 — Faixa etaria dos entrevistados.
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Fonte: Autores, 2018.

A pesquisa realizada teve 62% do publico feminino e 37% masculino, conforme o
gréfico 2.

2 Disponivel em: <https://viacarreira.com/pesquisa-de-campo-225119/> Acesso em: 11/03/2018.


https://viacarreira.com/pesquisa-de-campo-225119/

Gréfico 2 - Publico entrevistado (género).
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Fonte: Autores, 2018.

O grafico 3 mostra a existéncia de demanda no mercado de repelente, pois 71% das
pessoas sempre esquecem de utiliza-lo em situacdes que precisavam estar com ele

Gréfico 3 — Frequéncia do quanto as pessoas costumam esquecer o repelente
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Fonte: Autores, 2018.

Segue o gréfico 4, que revela a existéncia de demanda no mercado de protetor

solar, pois 46% das pessoas sempre esquecem de utiliza-lo em situacdes que
precisavam estar com ele:

38
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Gréfico 4 — Frequéncia do quanto as pessoas costumam esquecer o protetor solar.
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A seguir, o grafico 5, evidencia que as pessoas possuem preferéncias por marcas de
protetores solares conhecidas no mercado, 53% dos entrevistados nao utilizariam
Grafico 5 — Aceitacdo do consumidor por protetor solar de marcas desconhecidas.
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Fonte: Autores, 2018.
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O grafico 6 evidencia que as pessoas possuem preferéncias por marcas de

repelente conhecidas no mercado, 50% dos entrevistados néo utilizariam uma marca

Fonte: Autores, 2018.
desconhecida.



Grafico 6 — Aceitacdo do consumidor por repelente de marcas desconhecidas
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Fonte: Autores, 2018.

O grafico 7 demonstra a porcentagem de utilizacao de protetor solar. Tendo em vista
que 90% dos entrevistados utilizam protetor, a Prothect Machine encontrara um

mercado potencial para ofertar protetor solar, visto que a porcentagem de utilizagéo
do produto é alta.

Gréfico 7— Utilizacao do protetor solar.
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20%
Fonte: Autores, 2018.

O grafico 8 revela a porcentagem de utilizagcdo de repelente pela populacéo

brasileira, sendo de 66%, isso mostra que o produto que sera fornecido pela

empresa encontrarda um amplo mercado de consumidores a atingir.
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Gréfico 8 — Utilizacdo do repelente
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Fonte: Autores, 2018.

O gréfico 9 revela que, 34% da populacéo brasileira ndo se importam com a marca
de repelente, preferindo aderir os de valores mais baixos, porém, cabe ressaltar que
a marca “OFF!"possui a maior fatia do mercado, atingindo 48%. Por esse motivo a
Prothect Machine disponibilizara nas vending machines repelentes dessa marca.

Gréfico 9 — Marcas mais utilizada de repelente.
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Fonte: Autores, 2018.
Conforme o grafico 10 demonstra, a marca “Sundown” corresponde a 43% do

mercado de protetor solar mais utilizado pelo publico em andlise, portanto, a

Prothect Machine determinou que comercializara esta marca.
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Gréfico 10 — Marcas mais utilizadas de protetor solar.
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® La Roche ® Qutros

43%

O gréfico 11 mostra que dos entrevistados, 35% possuem maior necessidade de
comprar protetor solar em praias. Logo, a Prothect Machine concentrard uma grande

guantidade de pontos de venda nestes locais.

Grafico 11 — Onde as pessoas comprariam protetor solar caso esquecessem.
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Fonte: Autores, 2018.
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O gréfico 12 revela que dos entrevistados, 75% possuem maior necessidade de
comprar repelente em locais com maior propensao de mosquito. Isso significa que a
Prothect Machine possuira maior quantidade de pontos de venda nessas areas

emergenciais, devido a maior demanda.
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Gréfico 12 — Onde as pessoas comprariam repelentes caso esquecessem.
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Fonte: Autores, 2018.
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De acordo com os graficos1l3 e 14, observa-se que 47% da populacdo pagariam
entre R$ 5,00 a R$ 6,00 em um saché de repelente e 54% pagariam esse mesmo
valor em protetor solar. Com isso a Prothect Machine adquiriu um parametro de
valor que o cliente estara disposto a pagar pelos produtos.

Grafico 13 - Valor que as pessoas estariam dispostas a pagar por um saché de

repelente.
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Grafico 14 — Valor que as pessoas estariam dispostas a pagar por um saché de

protetor solar.
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Fonte: Autores, 2018.

3.5 Delimitacéo da estratégia organizacional.

3.5.1 Vantagem competitiva

O protetor solar e o repelente, de acordo com as pesquisas levantadas e ja
mencionadas anteriormente, sdo mais consumidos em ambientes em que héa
necessidade do uso dos mesmos, como, locais de maior exposi¢do solar e em

ambientes com maior propensao de mosquitos.

A vantagem competitiva da empresa é a Logistica, devido ao canal de distribuicédo
levar praticidade ao cliente, e 0s processos operacionais otimizar o trajeto,

diminuindo o tempo gasto com reposic¢oes.

Pode-se considerar o Marketing e Vendas como investimento da Prothect Machine,
pois sera feita divulgacdo proximo aos pontos de venda, por meio de 4 freelancers,
placas de indicacdo nas vending machines e personalizacdo do logotipo da

empresa.
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Abaixo se encontra detalhadamente as atividades que irdo auxiliar a empresa a

atingir vantagem competitiva®4, elaborado segundo a metodologia de Porter (2004).

3.5.1.2 Cadeia de Valor de Porter

LOGISTICA INTERNA

A empresa fara a aquisicdo de produtos para reposicdo nas maquinas de acordo
com o Sistema ERP (Enterprise Resource Planning), no qual informara a
necessidade de reposi¢cdo. A Prothect Machine buscara manter contato constante
com seus fornecedores e parceiros, sendo essa uma forma de aumentar o grau de

confianca entre ambas as partes.

Para evitar o desperdicio?® dos produtos e para néo atingirem a validade, a empresa
fara o controle do estoque, gerando o minimo possivel de estoque e utilizando o
modelo PEPS.

O contato direto com o cliente ndo existira, pois ele ird adquirir o produto diretamente
através da vending machine, por essa razdo, a empresa tera que desenvolver bons
relacionamentos com 0s parceiros nos pontos de vendas e com seus fornecedores
de modo a obter reducdo de custos relacionados aos problemas nas maquinas e
evitar problemas futuros com os clientes por questionamentos sobre a qualidade do

produto.
OPERACOES

Os fornecedores entregardo os produtos diretamente na empresa, com uma média
de 7 dias apdés a realizacdo do pedido, e através do Sistema Integrado ERP
(Enterprise Resource Planning) a Prothect Machine tera o controle total dos
processos, monitorard as vendas de cada ponto e saberda em tempo habil a
guantidade de produto disponivel em cada uma das maquinas, de modo que sera

possivel gerenciar o exato momento que precisara fazer a reposicao.

% Disponivel em: <https://blog.egestor.com.br/o-que-e-vantagem-competitiva/> Acesso em: 03/04/2018.
25 Disponivel em: <http://www.gestaoporprocessos.com.br/o-modelo-de-cadeia-de-valor-de-michael-porter/>
Acesso em:04/04/2018.


https://blog.egestor.com.br/o-que-e-vantagem-competitiva/
http://www.gestaoporprocessos.com.br/o-modelo-de-cadeia-de-valor-de-michael-porter/
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E essencial para o bom andamento do negocio garantir que as maquinas funcionem
bem, portanto a manutencédo das maquinas sera feita quinzenalmente, bem como a

retirada de dinheiro e reposicao de troco.
LOGISTICA EXTERNA

A Logistica externa € um dos fatores chave para a empresa, no qual a Prothect
Machine sera informada pelo ERP (Enterprise Resource Planning) o momento em
que precisaré fazer a reposicao das vending machines, logo, fara a distribuicdo dos
produtos para cada ponto de venda, e atualizardo o ERP (Enterprise Resource

Planning) com a quantidade exata de produtos que foi posto em cada maquina.

Para minimizar o tempo e o custo gasto com o trajeto, a empresa fara a adequacao

do percurso, priorizando pontos proximos um do outro.
MARKETING E VENDAS

A empresa ira trabalhar com uma forma inovadora de entregar o produto ao cliente,
o grande diferencial esta na forma com que ele chegara até o mesmo, visando a
praticidade de acesso em situagbfes nas quais existe maior necessidade de
consumo, como exposicdo solar e propensdo de mosquitos, a vending machine

estara presente.

Como o objetivo seré de levar praticidade e atender a uma necessidade imediata do
cliente, sera feita a divulgacdo proxima aos pontos de venda, através de freelancers,
placas para indicagcdo das vending machines e personalizacdo do logotipo da

empresa.

Sera importante manter as vending machines no lugar certo e na hora certa para
atrair clientes, pois a compra sera feita com base em uma necessidade
momentanea, ou seja, principalmente em exposi¢cao solar, no caso do protetor solar,

e em ambientes com maior probabilidade de mosquitos, no caso do repelente.
SERVICOS

A empresa néao tera contato direto com o cliente, o objetivo sera manter as maquinas

funcionando com perfeita qualidade para a venda.
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A demanda da Prothect Machine sempre sera variavel, pois os clientes ndo seréo
fixos, mas sim oscilantes, devido & demanda ser de acordo com uma necessidade

momentanea.

Segue a Figura 3, na qual demonstra as principais atividades primarias que serao

realizadas pela Prothect Machine:

Figura 3 — Principais Atividades primarias

Entrega de
produtos pelos

Reposi¢ao nos
pontos de
venda.

Marketing e

fornecedores. Vendas.

Fonte: Autores, 2018.

ATIVIDADES SECUNDARIAS:
AQUISICAO

Compra de sachés de protetores solares e repelentes através de laboratérios das

marcas “Sundown” e “OFF!”.

A empresa tera inicialmente 11lvending machines, portanto tera a necessidade de

negociar a aquisicao das maquinas em parcelamento de 24 vezes.

Serdo definidas clausulas contratuais aos parceiros, 0 objetivo € gerar beneficios
para ambas as partes.

DESENVOLVIMENTO DE TECNOLOGIA

Desenvolvimento do Sistema ERP (Enterprise Resource Planning) para facilitar o

controle de vendas, necessidade de reposi¢ao e aquisicdo de produtos.
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GERENCIA DE RECURSOS HUMANOS

O modelo de negdécio da Prothect Machine visa trabalhar com um quadro enxuto e
eficiente de funcionarios, no qual o promotor devera possuir CNH “B” e veiculo
proprio. A empresa fornecera o valor da combustivel para reposi¢cdo dos pontos de

venda.
INFRAESTRUTURA DA EMPRESA

A Infraestrutura da Prothect Machine é composta por Finangas, Recursos Humanos,
Marketing, Servicos e Estratégica.

A vantagem competitiva da empresa é a Logistica, devido ao canal de distribuicdo
levar praticidade ao cliente, e 0s processos operacionais otimizar o trajeto,

diminuindo o tempo gasto com reposicgdes.

Pode-se considerar o Marketing e Vendas como investimento da empresa, devido as
acOes de marketing promover o interesse nas pessoas pela compra, e a venda dos
produtos serem realizadas pelo autoatendimento do cliente por meio da vending
machine, portanto, ndo necessita de funcionérios para prestar atendimento, logo,
para realizar 0s processos operacionais a empresa necessitara de um quadro
enxuto de funcionarios, portanto, o custo com capital humano sera menor, conforme

figura 4, foi descrito a Cadeia de Valor da Prothect Machine.
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Figura 4 — Cadeia de Valor
Aquisigdo/ Compras: Prestacées da aquisi¢do das vending machines e compra dos produtos
para revenda.
Desenvolvimento Tecnoldgico: Sistema ERP.

Gestao de RH: Recrutamento de pessoas que residem préximos aos pontos de venda,

controle de Absenteismo e Turnover. 2
>
Infraestrutura: Recursos Humanos, Marketing, Servicos, Estratégica, Financas e E
Contabilidade. E
Logistica de Logistica de Marketing e Servigos:
Entrada: Oberacies: Saida: Vendas: Placas Venda direta,
Controle e , peragoss: Reposicio dos de sinalizagao mediada pela
. Sistema ERP. . .
abastecimento pontos de e logotipo nas vending
do estoque. venda. maquinas. machine.

Fonte: Autores, 2018.

3.5.2BSC

Tendo como base a técnica do Balanced Scorecard?®, a Prothect Machine ira utilizar
0S parametros para planejar, avaliar e direcionar o negécio e criard acbes de
melhorias nos pontos identificados como problematicos implantando indicadores-
chave de desempenho, os quais possuem como objetivo verificar o andamento das
tarefas e analisar se o0s resultados esperados foram atingidos, conforme tabela

lrepresenta o Balanced Scorecard.

26 Disponivel em: <http://www.administradores.com.br/artigos/tecnologia/o-que-e-o-balanced-
scorecard/45822/> Acesso em: 09/04/2018.


http://www.administradores.com.br/artigos/tecnologia/o-que-e-o-balanced-scorecard/45822/
http://www.administradores.com.br/artigos/tecnologia/o-que-e-o-balanced-scorecard/45822/
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Tabela 1 — Balanced Scorecard

PERSPECTIVAS INDICADORES cALcuLo OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Margem de Centribuigao MC=PV-(CV+DV)
Fi . Reduzir despesas, gerar maior receita com o
inanceira L -
. . objetivo de atingir lucro.
Margem de Lucro Receita Total - Custo dos produtos vendidos

Clientes Pesquisa de Satisfacio Clientes satisfeitos/ Clientes atendidos Anallsar.a Pesquisa de Sallsfag?o, com Objelltlo de

reter clientes, promovendo agdes de melhorias.

. . . ) Calcular o prazo médio que o produtos ficam

Prazo médio de estocagem (Estoque médio / Custo da Mercadoria Vendida) x 360
parados no estoque.

Mensurar o prazo que o produto sera entregue pelo

. fornecedor dentro das especificagdes (data de

Prazo de entrega do produto Prazo de entrega + Tempo de troca (defeito) validade, Normas da Anvisa & MS, formato da

Processos Internos embalagem, etc).
Modelo PEPS Predutos com validade recente - Produtos com validade futura Garantir que a reposico da.s maguinas sejam feitas
com os produtos de validade mais recente.
Produtos avariados Total de produtes entregues - Produtos fora das especificagtes Men?urar? quantidade de produtos fora das
especificagoes, entregues pelos fornecedores.
i Turnover Adm + Dem / 2/ Total funcionarios . L
Aprendizado e Fomentar as relagtes humanas, com o objetivo de
Crescimento . . o diminuir o Absenteismo e Turnover.
Absenteismo Horas perdidas + Horas ideais de trabalho x 100

Fonte: Autores, 2018.

Na Figura 5, serd apresentado em topicos o Balanced Scorecard da Prothect
Machine, este demonstra a forma como a empresa ira se organizar para alcancar

seu melhor desempenho.

Figura 5 — Modelo BSC

Financeiro
- Margem de
contribuigéo;
- Margem de lucro.

Aprendizado e

Crescimento Clientes
- Turnover; PrOth_eCt - Pesquisa de
- Absenteismao: Mach ine Satisfacao.

- Indicadores de QVT.

Processos Internos

- Prazo meédio de
estocagem;

- Prazo de entrega do
produto pelos
fornecedores;

- Modelo Peps;
- Produtos avariados.

Fonte: Autores, 2018
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3.5.3 KPIs

Financeiro

Margem de contribuicdo por produto: Serd importante para avaliar qual dos

produtos ira gerar maior receita para a empresa.

Margem de lucro: Serd utilizada para definir a porcentagem de lucro que a empresa

terda em cima das vendas.
Clientes

Pesquisa de Satisfacdo: Para identificar o grau de satisfacdo dos clientes com a
Prothect Machine e implementar melhorias, sera realizado a Pesquisa de Satisfacéo,
no qual o cliente acessara ao link da pesquisa do Google Forms através do QR
Code que estara explicito em cada méaquina. Logo, por meio da pesquisa de

satisfacdo a empresa sabera exatamente as melhorias que deverdo ser implantadas.
Processos Internos

Prazo médio de estocagem (PME): O objetivo é calcular o prazo médio que os
produtos ficardo parados no estoque. Calculo utilizado: Estoque médio/Custo da

mercadoria vendida x 360.

Prazo de entrega do produto pelo fornecedor: A Prothect Machine devera
analisar seus fornecedores e parceiros. Identificar varidveis?’, como a qualidade e o
cumprimento do prazo de entrega conforme o acordado. Este Indicador tem como
objetivo mensurar o prazo que o produto sera entregue pelo fornecedor dentro das
especificacdes (data de validade, Normas da Anvisa (Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitaria) e MS, formato da embalagem, etc).Célculo utilizado: Prazo de entrega +

tempo de troca caso possua algum defeito.

Modelo PEPS: Tem como objetivo garantir que as reposi¢cdes das maquinas seréo
feitas com os produtos de validade mais recente. Calculo utilizado: Produtos com

validade recente — Produtos com validade futura.

27 Disponivel em: <https://www.internetinnovation.com.br/blog/saiba-o0-que-e-kpi-e-entenda-sua-importancia-
para-analises-em-marketing-digital/> Acesso em: 11/04/2018.


https://www.internetinnovation.com.br/blog/saiba-o-que-e-kpi-e-entenda-sua-importancia-para-analises-em-marketing-digital/
https://www.internetinnovation.com.br/blog/saiba-o-que-e-kpi-e-entenda-sua-importancia-para-analises-em-marketing-digital/
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Produtos avariados: O objetivo € mensurar a quantidade de produtos fora das
especificacdes, que serdo entregues pelos fornecedores. Calculo: Total de produtos

entregues — Produtos fora das especificagoes.
Aprendizado e Crescimento

Turnover: Por intermédio deste indicador sera possivel identificar situacdes com
problemas de gestdo, clima organizacional e vieses no processo seletivo.
Futuramente quando o quadro de funcionarios aumentar, a Prothect Machine medira
a taxa de “rotacédo” de funcionarios, de acordo com as movimentag¢des (entradas e

saidas) e numero total de funcionarios.

Absenteismo: O absenteismo aumenta os custos e dificulta a concretizacao dos
objetivos, afetando a eficicia e eficiéncia. Em sua maioria € gerado por causas
sociais ou psiquicas, como motivos familiares, motivos pessoais, dificuldades
financeiras, falta de motivacdo. Por esse motivo, € muito importante fomentar as

relacBes humanas dentro da empresa.

Portanto, este Indicador sera muito importante, pois auxiliara na mensuracdo de
quanto a empresa deixou de ganhar com a auséncia de seus funcionarios, medida

esta que sera feita futuramente com o aumento de capital humano.

Indicador de Qualidade de vida: A Prothect Machine possuird um plano de acgéo
para futuramente, com elevacédo do quadro de funcionarios, garantir parcerias com
empresas, como por exemplo, a rede de academias Gympass, Healthways —
Consultoria de saude e QVT, e também proporcionar aos colaboradores um

cronograma de atividades internas.

O objetivo dessa acao € promover saude e o bem-estar aos integrantes.

3.6 Analise e diagndstico da viabilidade estratégica:

Ao concluir a analise das 5 forcas competitivas de Porter, observa-se que
atualmente nao existe concorréncia direta para o modelo de negocio da Prothect

Machine, apenas concorrentes indiretos, como farmacias, perfumarias e mercados.

~

Devido a variedade de fornecedores no mercado, laboratérios e empresas de

vending machine, a diferenciagdo de custo de um fornecedor para outro é baixa,
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portando,para nédo perder os clientes, as empresas trabalham com valores

semelhantes. Logo, o consumidor possui maior poder de barganha.

Os precgos da Prothect Machine estardo alinhados ao mercado, pois o consumidor
podera fazer comparacéo entre a quantidade e o preco, tendo assim maior poder de

barganha.

Por se tratar de um mercado competitivo, no qual existem diversas organizacdes
similares e o0 custo para inser¢cdao ser relativamente baixo, o mercado de
dermocosmético e pesticida possui poucas barreiras para novos entrantes, sendo
assim, a Prothect Machine estabelecera um contrato de exclusividade com cada

parceiro, garantindo que apenas suas maquinas sejam instaladas nesses pontos.

De acordo com estudos sobre o ramo de dermocosméticos e pesticida, conclui-se
que o0 negdcio é viavel, pois possui crescimento constante e no mercado ainda néao

existe esse modelo diferenciado de venda.

A empresa ganhara destaque, serd um diferencial, pois ndo vendera apenas protetor
solar e repelente, mas, a facilidade de acesso, a praticidade de uso, a prevencao
rapida e eficaz da pele em situacdes emergenciais.
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4. VIABILIDADE OPERACIONAL

4.1 Plano Operacional
4.1.1Fluxograma dos Processos Operacionais

Conforme ilustrado na Figura 6, o processo operacional inicia-se com o recebimento
dos produtos e conferéncia da quantidade e validade de cada lote, durante esse
processo o ERP (Enterprise Resource Planning) deve ser atualizado com a data de
entrada, a quantidade e a validade. Logo apos os funcionarios alocardo os produtos
por ordem de validade, dando prioridade de saida aos que estiverem proximos do
vencimento, portanto, o modelo utilizado € o PEPS (primeiro que entra é o primeiro

gue sai).

Através do ERP (Enterprise Resource Planning), o promotor verificard quais os
pontos que precisam de reposicdo, ou seja, as vending machines estardo
programadas a enviarem um e-mail alertando a empresa sobre a necessidade de
reposicao. Ao chegar aos pontos de venda, o promotor devera primeiramente limpar
a maquina e adequar o layout, e logo ap6s fazer a reposicdo e checar se havera

outro ponto para conferéncia.

A retirada do dinheiro e reposicdo de troco serd realizada quinzenalmente pela
Analista de Servigos.

Para garantir o controle na aquisicdo de produtos, sera registrada em uma planilha a
data de realizacdo do pedido, a chegada dos produtos e prazo de validade.

A Figura 6 representa o fluxograma?® do Processo Operacional da Prothect Machine.

28 Disponivel em: <http://www.blogdaqualidade.com.br/fluxograma-de-processo/> Acesso em: 05/04/2018.


http://www.blogdaqualidade.com.br/fluxograma-de-processo/

Figura 6 - Fluxograma do Processo Operacional.
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Fonte: Autores, 2018.

4.1.2 Layout ou arranjo fisico
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A sala comercial da Prothect Machine estara localizada em um edificio no bairro

Jardim, na cidade de Santo André — SP, no qual terd 38,30m2 de area util, contendo

recepcao, sala administrativa, sala de reunido, area de estoque minimo, copa, 1 wc

e 3 vagas. O valor do aluguel serad de R$ 1.200,00 e o condominio R$ 370,00, este

valor foi baseado no portal de imoveis Viva Real, a figura 7 demonstra o layout da

empresa.
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Figura 7 — Layout do escritério

Sala administrativa

Estoque

o s ‘ Sala de
reunioes

Fonte: Autores, 2018.

4.1.3 Maquinas e equipamentos necessarios para producao

A empresa nao possuird processo operacional de producdo, pois comprara
mercadorias de laboratérios (marcas Sundown e OFF!) e revendera aos clientes

através das vending machines.

A tabela 2 demonstra os equipamentos necessarios para cada ambiente da empresa

e respectivos custos.
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Tabela 2 — Custos de Equipamentos

Qtde. Descrigdo Preco Local
3 Mesa (dupla) de escritorio | RS 780,00 Sala Administrativa
6 Cadeiras RS 600,00 Sala Administrativa
Material de escritdrio RS 150,00 Sala Administrativa
1 Armario de escritorio RS 1.200,00| Sala Administrativa
2 Quadro branco RS 100,00 Sala Administrativa
1 Impressora RS 200,00 Sala Administrativa
5 Computador R$9.000,00| Sala Administrativa
1 Telefone RS 100,00 Sala Administrativa
1 | Mesade Reunido+ Cadeiras | RS 700,00 Sala de Reunido
1 Bebedouro R5 250,00 | Ambiente de circulagdo
1 Cafeteira RS 60,00 Copa
2 Bangueta de cozinha RS 200,00 Copa
Suprimentos para cozinha
[{copos descartavéis, pd de | RS 60,00 Copa
café e bolachas)
2 Prateleiras RS 500,00 Estoque
14 Caixa organizadora RS 210,00 Estogue
1 Camera de seguranca RS 130,00 Estoque
R% 14.240,00

Fonte: Autores, 2018.

4.1.4 Projecao da capacidade produtiva, comercial e de prestacao de servigcos

Para gerenciar a capacidade de prestacdo de servicos, foram assumidas algumas

premissas, como:

Horario/dia de funcionamento: Segunda a Sexta-feira — Das 8h as 17h
(administrativo e operacional) e aos sabados das 8h as 12h apenas colaboradores
da area operacional (promotor de venda); 4 freelancers para realizar a divulgacao

em cada ponto de venda.

O ERP (Enterprise Resource Planning) definird o percurso mais adequado alinhando

0S pontos mais proximos um dos outros;

A quantidade maxima de produtos em cada maquina € de 500 sachés, entre

repelente e protetor solar;

A empresa possuira inicialmente 11 pontos de vendas.
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4.1.5 Principais fornecedores

Seguem os principais fornecedores da Prothect Machine:
ALUGUEL DO LOCAL

Responsabilidades: Sala comercial?® destinada para operacdes administrativas e

estoque minimo de produtos.

Condicdes de pagamento: O valor do aluguel®® serd de R$ 1.200,00 e o condominio
R$ 370,00. O contrato da locacdo sera renovado anualmente, e o pagamento sera

realizado mensalmente.
Investimento mensal: R$ 1.570,00
LABORATORIOS

Responsabilidades: A Prothect Machine fara aquisicdo de produtos da marca
“Sundown™3! e “OFF!"3?, estes fornecedores®? entregardo os produtos diretamente na

empresa.

Condicdes de pagamento: As aquisicdes dos produtos serdo realizadas a vista.
Devido a forma de pagamento ser a vista e possuir elevado volume de mercadorias,

a empresa tentard obter desconto no pagamento.

Investimento mensal: O investimento mensal serd de acordo com a demanda, o

custo é de R$ 0,80 por unidade.

Qualidade: Os laboratorios deverdo fornecer produtos com total qualidade e

fiscalizagao.
VENDING MACHINE

Responsabilidades: Customizacdo de vending machines®*.

2 Disponivel em: <https://www.vivareal.com.br/imovel/sala-comercial-jardim-bairros-santo-andre-com-
garagem-38m?2-aluguel-R$1200-id-79486773/?__vt=suggestions:b> Acesso em: 30/03/2018.

30 Disponivel em: <https://www.vivareal.com.br/imovel/sala-comercial-vila-homero-thon-bairros-santo-andre-
com-garagem-33m2-aluguel-R$900-id-92338131/?__vt=suggestions:b> Acesso em: 28/03/2018.

31 Disponivel em: <https://www.sundown.com.br/> Acesso em: 01/03/2018.

32 Disponivel em: <https://linhaoff.com.br/pt-br> Acesso em: 01/03/2018.

33 Disponivel em: <http://www.vendingvitrine.com.br/> Acesso em: 03/03/2018.

34 Disponivel em: <http://qab.com.br/> Acesso em: 28/02/2018.


https://www.vivareal.com.br/imovel/sala-comercial-jardim-bairros-santo-andre-com-garagem-38m2-aluguel-RS1200-id-79486773/?__vt=suggestions:b
https://www.vivareal.com.br/imovel/sala-comercial-jardim-bairros-santo-andre-com-garagem-38m2-aluguel-RS1200-id-79486773/?__vt=suggestions:b
https://www.vivareal.com.br/imovel/sala-comercial-vila-homero-thon-bairros-santo-andre-com-garagem-33m2-aluguel-RS900-id-92338131/?__vt=suggestions:b
https://www.vivareal.com.br/imovel/sala-comercial-vila-homero-thon-bairros-santo-andre-com-garagem-33m2-aluguel-RS900-id-92338131/?__vt=suggestions:b
https://www.sundown.com.br/
https://linhaoff.com.br/pt-br
http://www.vendingvitrine.com.br/
http://qab.com.br/
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Investimento mensal: De acordo com os orcamentos® realizados em 5 empresas de
S&o Paulo, a média para locagdo de vending machines®® é de R$ 1.500,00 e para
compra € de R$ 30.000,00. Logo, sera viavel a empresa realizar a compra das

vending machines, e parcela-las em 24 vezes, pagando R$ 12.500,00 por més.

Qualidade: Fornecer maquinas customizadas de acordo com a necessidade da
Prothect Machine, que tera acomodacdo de até 500 sachés, com seu exterior

estampado com o logotipo da empresa.
TELEFONIA, INTERNET E ERP (ENTERPRISE RESOURCE PLANNING)

Descricao: Internet fibra 6tica com velocidade de 50MB com IP dindmico e uma linha
de telefone fixo com ligacdes ilimitadas para fixos de todo o Brasil, por R$ 169,90
mensal. A empresa colocara mensalmente R$ 89,90 de crédito no celular do

promotor para quando necessario, manter uma comunicac¢ao alinhada.

Cada vending machine possuird o ERP (Enterprise Resource Planning) integrado a
um microchip, no qual previamente o promotor devera lancar no sistema a
quantidade exata de produtos que serdo alocados em cada maquina. O sistema
informar a necessidade de reposicdo, encaminhando assim um e-mail de alerta para
a empresa, e entdo, a empresa fara a reposicdo com os produtos que ja possui em
estoque e alinhara o trajeto a fim de otimizar tempo e custo com combustivel, e logo,
fard um pedido ao fornecedor para néo ficar com estoque vazio, e sempre possuir
produtos, como por exemplo, um aumento inesperado de demanda ndo estar com
seu estoque descoberto. Cabe ressaltar que os fornecedores demoraréo cerca de 7
dias para realizar a entrega do pedido logo, a Prothect Machine contara com um
estoque minimo para abastecer os 10 pontos de venda, de acordo com as vendas

semanais.

Todo instante em que sair um produto da maquina o contador interno informara ao
sistema a saida do produto. A retirada do dinheiro e reposicdo de troco sera feita

quinzenalmente, pela Analista de Servigos.
O custo mensal serd de R$ 600,00 e o de back-up serd R$ 200,00.

Investimento mensal: R$ 1059,80.

35 Disponivel em: <https://www.lab220.com.br/> Acesso em: 02/03/2018.

36 Disponivel em: <http://www.rhemavending.com.br/> Acesso em: 01/03/2018.


https://www.lab220.com.br/
http://www.rhemavending.com.br/

A figura 8 mostra as etapas do Sistema ERP (Enterprise Resource Planning).

Figura 8 — Etapas do Sistema ERP (Enterprise Resource Planning)

Etapas — Sistema ERP
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informar a saida de
cada saché.

Fonte: Autores, 2018.
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Responsabilidades: Fornecer a possibilidade de compra com cartdes de débito,

bandeira Visa, Visa Electron, Mastercard, Maestro, Elo, Hipercard, American

Express e Diners Club International.

Investimento mensal: Sera cobrada uma taxa de 3% a.m, conforme o faturamento

mensal.
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Qualidade: Fornecer suporte para as vending machines caso o cartdo do cliente

figue preso durante o processo de compra.
4.1.6 Plano logistico e de distribuicao

Trés socias ficardo responsaveis por administrar toda a gestdo da empresa,

financas, marketing, recursos humanos, servicos e estratégica.

Conforme a descricao de atividades realizada na projecéo de colaboradores, a socia
Analista de Servicos e Financeiro coordenara o promotor de vendas e fara o controle
da aquisicdo de produtos, verificando corretamente o armazenamento minimo de

estoque.

O ERP (Enterprise Resource Planning) instalado através de um chip em cada
maquina e verificar4 a necessidade de reposicao de cada ponto de venda em tempo
hébil, planejando a reposicdo de cada ponto. Portanto o promotor junto com o
Analista de servigos, no proprio escritorio monitorard as vendas, serdo informados
pelo ERP (Enterprise Resource Planning) através de um alerta através de e-mail
informando a necessidade de reposicdo para cada ponto de venda e fardo a
adaptacao do trajeto para otimizar tempo e combustivel.

E uma exigéncia para o cargo de promotor, possuir CNH "B" e veiculo préprio para
fazer a reposi¢cdo das maquinas, e a empresa daréa o valor da combustivel e custo
com os pedagios. O Analista de servi¢os/financeiro ficara responsavel por registrar o
horario de chegada e saida do promotor, bem como a quilometragem rodada e

pedagio para custear a combustivel.
4.1.7Politica de qualidade

Foram descritos os KPI's anteriormente na estratégia organizacional da Prothect
Machine, com o objetivo de garantir a qualidade na comercializacdo dos produtos e

mensurar custos e receitas.

Para garantir a satisfacdo dos clientes a empresa desenvolverd um formulario para
Pesquisa de Satisfacéo, que ficara disponivel em todas as maquinas, que através de
um link ou QR Code, o cliente podera acessar direto de seu smartphone e responder
a pesquisa de satisfacdo. As questdes foram descritas no Apéndice A.
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4.2 Estimativa de gastos

A Prothect Machine tera gastos operacionais fixos, como luz, telefone, internet,

manutencdao e aluguel do local.

Segue tabela 3, que mostra a estimativa dos gastos operacionais fixos da Prothect

Machine:

Tabela 3 - Gastos Operacionais fixos

Custos Fixos (mensais)
Descrigao Valor
ERP RS 600,00
Back-up RS 200,00
Manutenc¢do das maquinas RS 180,00
Aluguel - Parceria RS 2.100,00
Saldrios e beneficios RS 18.386,87
Operadora das maquinas de cartdo (3%) | R$ 770,91
Agua R$ 65,00
Energia elétrica RS 150,00
Telefone + Internet RS 169,90
Aluguel do escritério RS 1.570,00
Servigos de limpeza (terceirizado) RS 360,00
Celular do promotor RS 89,90
Aluguel do escritério RS 1.570,00
Parcelas vending machine R$ 11.250,00
Servicos de contabilidade (terceirizado) | RS 650,00
TOTAL RS 38.112,58

Fonte: Autores, 2018.

4.3 Andlise e diagndstico da Viabilidade Operacional

A Prothect Machine tera seu escritorio localizado em Santo André, e as vending
machines serdo instaladas em pontos estratégicos, possibilitando facil acesso ao
cliente e praticidade no momento em que 0 mesmo necessitara realizar a compra.
Atuard inicialmente em 11 pontos estratégicos no estado de Sao Paulo e no ano de
2021; possuird mais 2 pontos de venda, em 2022; 3 pontos, e em 2023; contara com
uma expansdo de 5 pontos, sendo que todos serdo nos mesmos locais, visando

economizar custos com combustivel, viabilizando o trajeto para reposicéo.
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Futuramente podera expandir para outras cidades dentro do estado ou outros

estados, com o objetivo de aumentar sua receita.

A empresa disponibilizard maquinas com sistemas digitais modernos para que 0
cliente tenha um acesso pratico e de qualidade, o promotor ficara disponivel para
fazer a reposicdo dos produtos e a manutencdo das maquinas quinzenalmente. As
operadoras de cartdo de débito deverdo, quando necessario, dar apoio e suporte
para a manutencdo das vending machines. A empresa trabalhard com fornecedores
confidveis ao prazo de entrega, que atendera a qualidade e especificacdes dos

produtos.

A Prothect Machine trabalhara com o processo operacional Just in time, onde tera o

minimo de estoque possivel, transportando e comprando no momento certo.

Conclui-se que o negdcio € viavel, pois mesmo do escritério, a empresa tera o total
controle dos pontos de venda através do Sistema ERP (Enterprise Resource
Planning), que sera crucial para o processo operacional, onde cada maquina tera um
chip instalado, possibilitando assim, com que a empresa mesmo de longe, controle
as vendas e a necessidade de reposicao de cada ponto em tempo hébil e sem a
presenca de funcionarios no local, otimizando o tempo de trajeto e 0s custos com

capital humano.
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5. VIABILIDADE MERCADOLOGICA
5.1 Plano de Marketing

Analisando o conjunto de ferramentas que a empresa utilizara para atingir seus
objetivos de marketing no mercado alvo e exercer influéncia sobre os canais
comerciais, bem como sobre o0s consumidores finais, seguem abaixo
detalhadamente todas as etapas de planejamento®’ dos produtos, de acordo com o

modelo dos 4P s de Kotler e Keller.
Produtos e Servigos:

A Prothect Machine tem seu foco em produtos especificos para cada perfil de
cliente. Os protetores disponiveis nas vending machines serdo de fator 30 e 50,
ambos para os tipos de pele: seca, normal e mista a oleosa, e 0s repelentes serdo
para todos os tipos de pele. Os produtos serdo ofertados em sachés de 10ml, em

praias e parques com maior propensdo de mosquitos.

Com a pesquisa primaria, foi observado que, 38% do publico entrevistado tem
preferéncia pelo FPS 30 e 29% pelo FPS 50, portanto esses serdo os fatores
ofertados pela empresa. Quanto ao tipo de pele, serdo disponibilizados para os 3

existentes, com o intuito de atender a um maior publico.

A tabeladdemonstra os produtos, quantidade, descri¢do, tipo de pele, marca e valor

de venda.

Tabela 4 - Descri¢do dos produtos

Descricé@o dos Produtos

Produto Quantidade Descricéo Tipo de pele Marca Valor de Venda
Protetor Solar facial 10 ml FPS 30 Seca, pormal e mista Sundown R$ 5,00
a oleosa.
Protetor Solar facial 10 ml FPS 50 Seca, n ormal e mista Sundown R$ 5,00
a oleosa.
Repelente 10ml Seca, normalemista) R$ 5,00
a oleosa.

Fonte: Autores, 2018.

37 Disponivel em: <http://www.administradores.com.br/artigos/marketing/plano-de-marketing-o-que-e-para-
que-serve/107389/> Acesso em: 07/04/2018.


http://www.administradores.com.br/artigos/marketing/plano-de-marketing-o-que-e-para-que-serve/107389/
http://www.administradores.com.br/artigos/marketing/plano-de-marketing-o-que-e-para-que-serve/107389/
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5.1.1 Matriz BCG

O objetivo da Matriz BCG é analisar o portfélio de produtos baseado no conceito

de ciclo de vida dos mesmos.

O repelente representara a estrela, pois apresenta grande participacdo no mercado
nacional, consideravel crescimento e sua demanda sdo maiores quando ocorrem

epidemias de doencas causadas por mosquitos.

O protetor solar serd considerado como vaca leiteira, pois possui rentabilidade

estavel no mercado nacional e ndo necessita de grandes investimentos.

A estratégia da empresa sera atuar em regibes com propensdo de mosquitos e

incidéncia de raios solares.
A figura 9 demonstra a andlise BCG dos produtos da Prothect Machine:

Figura 9 - Andlise BCG
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Fonte: préprio autor

38 Disponivel em: <https://www.agendor.com.br/blog/o-que-e-bcg/> Acesso em: 05/04/2018


https://www.agendor.com.br/blog/o-que-e-bcg/
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5.1.3 MVP

Para legitimar a viabilidade do negdcio, o grupo realizou um teste primario, onde na
“Pista de Skate de Sao Bernardo do Campo”, em uma tarde de domingo, foram
ofertados15 protétipos de sachés 10ml de protetores solares e 10 de repelentes,
pelo valor unitario de R$ 5,00.

Com intuito de despertar atencdo do publico, o grupo estava com camisas brancas
personalizadas com o logotipo da Prothect Machine, a pista estava bem
movimentada, era um dia de outono, com clima frio, onde as pessoas estavam de
blusas e casacos. O objetivo foi apresentar o novo modelo de negécio ao publico,
obteve-se contato direto com o publico que afirmaram que se fosse um dia

ensolarado com certeza comprariam os produtos, pois sentiriam a necessidade.

Para o MVP trazer resultados mensuraveis seria necessario mais tempo para a
realizacdo, fazer a aquisicdo ou locacdo de uma vending machine, para adequar

mais a realidade do negdcio.

O objetivo desse projeto foi identificar se os produtos terdo boa aceitacdo, conhecer
na pratica a reacdo dos consumidores, e verificar se as vendas solucionardo o

problema dos clientes em momentos emergenciais.

5.1.4 Preco

O preco®® de venda foi definido apds os orgamentos realizados presencialmente em
5 laboratorios, 5 farmacias de manipulacdo, 3 perfumarias, 3 farmacias e mercados
em geral na cidade de Santo André. Além disso, foi feita uma pesquisa de campo
para identificar o quanto que o cliente estara disposto a pagar pelos produtos e foi
levantado que 54% do publico estdo dispostos a pagar de R$ 5,00 a R$ 6,00 em
saché de protetor solar e 47% também esta disposto a pagar este valor em saché de

repelente.

Contando com o fato de que o custo de cada saché de repelente ser de R$ 0,80,
protetor solar R$ 1,05, e que o pubico alvo esta disposto a pagar até R$ 6,00 em
ambos os produtos, foi definido R$ 5,00 como preco de venda para cada saché
10ml, de protetor solar e repelente.

39 Disponivel em: <https://marketingdeconteudo.com/4-ps-do-marketing/> Acesso em: 07/04/2018.


https://marketingdeconteudo.com/4-ps-do-marketing/
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O preco de venda sera viavel, pois a Prothect Machine conseguird cobrir as

despesas operacionais e gerar lucro.
5.1.5 Praca

Os produtos serdao vendidos em locais com maior propensao a mosquitos, praias,

parques, ruas comerciais no estado de Sao Paulo.

Foi realizado um estudo com base na pesquisa primaria e as secundarias para a
determinacdo dos pontos de venda, e detectou-se baixo fluxo de visitantes nos
seguintes pontos: Parque do Carmo, Villa Lobos, Burle Marx e Zoologico Jabaquara,
sendo insuficiente para cobrir os custos fixos e manter uma vending machine no

local, logo, € inviavel fazer o investimento nesses pontos.

Os pontos de venda em que a Prothect Machine inicialmente fard a comercializacao
estdo descritos na tabela 5. Esses pontos*® foram escolhidos, pois sédo locais
estratégicos, onde circulam um grande fluxo de pessoas diariamente no estado de

Séo Paulo, mostrou grande viabilidade devido ao fluxo mensal de pessoas.

A forma de pagamento sera realizada diretamente na vending machine, com a

opcao de moedas, cédula e cartdo de débito.

A empresa disponibilizard& uma reserva mensal de R$ 180,00 para garantir a

manutencdo das maquinas quinzenalmente.

4°Disponivel em: <https://empreendedorglobal.wordpress.com/2009/12/21/o0-marketing-mix/> Acesso em:
07/04/2018.


https://empreendedorglobal.wordpress.com/2009/12/21/o-marketing-mix/
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Tabela 5 — Previsdo de volume de vendas para o periodo de primavera e verao

(novembro a fevereiro).

MESES DE PRIMAVERA E VERAO
. Volume de vendas | Volume de vendas
Qtidade Local Fluxo Total
protetor solar repelente

1 Estagdo do Bras 8.100.000 13770 11340
2 Parque lbirapuera 1.200.000 2040 1680
1 25 de Margo 1.500.000 2550 2100
1 Praia do Tombo (Guarujd) 1.488.000 2530 2083
1 Praia da Enseada (Guaruja) 1.860.000 3162 2604
1 Praia do Gonzaga (Santos) 1.000.000 1700 1400
1 Praia de S3o Vicente (Santos) 3.000.000 5100 4200
1 Praia Grande (Santos) 1.000.000 1700 1400
1 Praia Grande (llha Bela) 1.500.000 2550 2100
1 Praia do Centro (Peruibe) 3.700.000 6290 5180

TOTAL DE PONTOS: 11 TOTAL MEDIO 4139 3409

Fonte: Autores, 2018.

A tabela 6 mostra a previsdo do volume de vendas em meses de outono e inverno

(margo a outubro).

Tabela 6 — Previsdo do volume de vendas para o periodo de outono e inverno

MESES DE OUTONO E INVERNO
. Volume de vendas [Volume de vendas
Qtidade Local Fluxo Total
protetor solar repelente

1 Estacdo do Bras 8.100.000 4860 3240
2 Parque Ibirapuera 1.200.000 720 480
1 25 de Margo 1.500.000 900 600
1 Praia do Tombo (Guaruja) 1.488.000 893 595
1 Praia da Enseada (Guaruja) 1.860.000 1116 744
1 Praia do Gonzaga (Santos) 1.000.000 600 400
1 Praia de S3o Vicente (Santos) 3.000.000 1800 1200
1 Praia Grande (Santos) 1.000.000 600 400
1 Praia Grande (llha Bela) 1.500.000 900 600
1 Praia do Centro (Peruibe) 3.700.000 2220 1480

TOTAL DE PONTOS: 11 TOTAL MEDIO 1461 974

Fonte: Autores, 2018.

No ano de 2021 a Prothect Machine possuira mais 2 pontos de vendas, em 2022; 3
pontos, e em 2023; 5 pontos, estes serdo nos respectivos locais em que ja
comercializa, portanto, sera viavel pois ndo gerara novos custos com combustivel e

pedagio, apenas 0os manterao.
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A tabela 7 mostra a previsdo do volume de vendas nos meses de primavera e verao,
(novembro a fevereiro) dos novos pontos de venda que a Prothect Machine tera no
ano de 2023.

Tabela 7 — Previsdo do volume de vendas para o periodo de primavera e verdo em
2023

MESES DE PRIMAVERA E VERAO - EXPANSAO 2023

i Volume de vendas | Volume de vendas
Qtidade Local Fluxo Total
protetor solar repelente

3 Parque Ibirapuera 8.100.000 13770 11340
2 25 de Margo 1.200.000 2040 1680
2 Praia do Tombo (Guaruja) 1.500.000 2550 2100
2 Praia da Enseada (Guarujd) 1.488.000 2530 2083
2 Praia do Gonzaga (Santos) 1.860.000 3162 2604
2 Praia de Sao Vicente (Santos) 1.000.000 1700 1400
2 Praia Grande (Santos) 3.000.000 5100 4200
2 Praia Grande (llha Bela) 1.000.000 1700 1400
2 Estagdo do Bras 1.500.000 2550 2100
2 Praia do Centro (Peruibe) 3.700.000 6290 5180

TOTAL DE PONTOS: 21 TOTAL MEDIO 1971 1623

Fonte: Autores, 2018.

A tabela 8 mostra a previsao do volume de vendas nos meses de outono e inverno,
(marco a outubro), dos novos pontos de venda que a Prothect Machine tera no ano
de 2023.

Tabela 8 — Previsdo do volume de vendas para o periodo de outono e inverno em
2023

MESES DE OUTONO E INVERNO - EXPANSAO 2023
. Volume de vendas [Volume de vendas
Qtidade Local Fluxo Total
protetor solar repelente

3 Parque Ibirapuera 8.100.000 4860 3240
2 25 de Margo 1.200.000 720 480
2 Praia do Tombo (Guaruja) 1.500.000 900 600
2 Praia da Enseada (Guarujd) 1.488.000 893 595,2
2 Praia do Gonzaga (Santos) 1.860.000 1116 744
2 Praia de Sdo Vicente (Santos) 1.000.000 600 400
2 Praia Grande (Santos) 3.000.000 1800 1200
2 Praia Grande (llha Bela) 1.000.000 600 400
2 Estacdo do Bras 1.500.000 900 600
2 Praia do Centro (Peruibe) 3.700.000 2220 1480

TOTAL DE PONTOS: 21 TOTAL MEDIO 696 464

Fonte: Autores, 2018.
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5.1.6 Promocéao

Para despertar o interesse do consumidor®, as vending machines serdo
estampadas com adesivos contendo o logotipo da empresa, conforme ilustrado na

figura 10.

Figura 10 — Adesivos com logotipo
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Fonte: Autores, 2018.

Para sinalizar as vending machines, serdo disponibilizadas 20 placas com seta e 20
campanhas de marketing, sendo 2 placas e 2 campanhas para cada ponto de
venda, e tera 4 freelancers para cada ponto.

A empresa tera folders/flyers, cartdes de visita, e para sustentar o periodo de
inverno, onde ha baixa demanda*’ e sazonalidade*?, a Prothect Machine fara
algumas ag¢des promocionais, oferecendo desconto nos sachés: “Leve 2, por apenas
R$ 7,00

Cabe ressaltar que a empresa tera seu proprio site com objetivo de transmitir sua

imagem como referencial.

41 Disponivel em: <http://destinonegocio.com/br/empreendedorismo/saiba-por-que-investir-em-sinalizacao-
interna-em-seu-estabelecimento/> Acesso em: 06/04/2018.

42 Disponivel: <http://www.iberoquimica.com.br/blog/como-aproveitar-sazonalidade-vender-mais/> Acesso

em: 04/04/2018.

43 Disponivel: <http://www.iberoquimica.com.br/blog/como-aproveitar-sazonalidade-vender-mais/> Acesso

em: 04/04/2018.


http://destinonegocio.com/br/empreendedorismo/saiba-por-que-investir-em-sinalizacao-interna-em-seu-estabelecimento/
http://destinonegocio.com/br/empreendedorismo/saiba-por-que-investir-em-sinalizacao-interna-em-seu-estabelecimento/
http://www.iberoquimica.com.br/blog/como-aproveitar-sazonalidade-vender-mais/
http://www.iberoquimica.com.br/blog/como-aproveitar-sazonalidade-vender-mais/
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A figura 11 demonstra a imagem desenvolvida para a acao promocional de inverno.

Figura 11 — Acdo Promocional de Inverno
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Fonte: Autores, 2018.
As figuras 12, 13 e 14 exemplificam modelos de placas disponiveis proximos as

vending machines.

Figura 12 —(Modelol) Placa de sinalizagdo da vending machine

Precisa de Protetor ?

Compre ja e aproveite seu momento

protegido do sol. '

Fonte: Autores, 2018.
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Figura 13 - (Modelo 2) Placa de sinalizacdo da vending machine

sSOL? 2N
SEM PROTECAO, NAO! =\""/;

Protetor Solar e Repelente

Fonte: Autores, 2018.

Figura 14 — (Modelo 3) Placa de sinalizacdo da vending machine

PROTETOR SOLAR E REPELENTE, PERTO DE VOCE!

—
- -

SUNDOWN & ’ .

Fonte: Autores, 2018.

/

A campanha* demonstrada na figura 15 sera divulgada através de totens para

demonstrar a importancia do uso de protetor solar. Retrata um caminhoneiro, que

44 Disponivel em: <https://extra.globo.com/noticias/saude-e-ciencia/caminhoneiro-se-expoe-ao-sol-por-28-
anos-fica-com-uma-metade-do-rosto-muito-mais-envelhecida-que-outra-5103862.html> Acesso em:
08/04/2018.


https://extra.globo.com/noticias/saude-e-ciencia/caminhoneiro-se-expoe-ao-sol-por-28-anos-fica-com-uma-metade-do-rosto-muito-mais-envelhecida-que-outra-5103862.html
https://extra.globo.com/noticias/saude-e-ciencia/caminhoneiro-se-expoe-ao-sol-por-28-anos-fica-com-uma-metade-do-rosto-muito-mais-envelhecida-que-outra-5103862.html
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durante 28 anos n&o utilizou protetor solar, e sofreu consequéncias devido a

exposicao sem protecao:

Figura 15 - Modelo de campanha

Ja passou protetor solar hoje?

Este caminhoneiro nio usou protetor

solar durante 28 anos, o lado esquerdo

sofreu as consequéncias dessa exposicao
sem protecao.

Nao fique sem se proteger, pegue ja o seu saché. ..‘6’.

S

Fonte: Autores, 2018.

5.1.7 Gestdo da marca

As cores*®amarelo e laranja serdo utilizadas para passar a sensacdo de luz, calor,
euforia, alegria e conforto, enquanto o azul transmitird tranquilidade, harmonia e

confianca.

Essas cores foram escolhidas com o intuito de despertar a sensacao de verdo e

transmitir confianca ao cliente em relacdo a marca.

O slogan “Protecdo no momento em que vocé mais precisa”’, refere-se a Prothect
Machine sempre estar presente em situagbes emergenciais, com maquinas

posicionadas de forma estratégica, e com produtos praticos.

O logotipo da empresa serd demonstrado na figura 16.

4> Disponivel em: <http://www.significadodascores.com.br/> Acesso em: 09/04/2018.


http://www.significadodascores.com.br/
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Figura 16 - Logotipo Prothect Machine
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Fonte: Autores, 2018.

5.1.8 Fluxograma da experiéncia de compra dos clientes da empresa

O processo de compra inicia-se com a visualizacdo dos produtos na maquina, logo
apos, o cliente escolhera o produto desejado e apertara o botdo de acordo com a
escolha, ira inserir o valor correspondente em cédula, moeda ou cartdo de débito,
caso o dinheiro fique preso ele devera apertar novamente o botdo correspondente
ao produto desejado, e se 0 erro persistir, devera falar com o responséavel do
estabelecimento comercial, dos parques e das estacfes, para tentar resolver o
problema, caso o responsavel também né&o consiga resolver, este devera devolver o

dinheiro para o cliente e posteriormente entrard em contato com a Prothect Machine.

Caso haja erro de leitura no cartdo ou este fique preso, o consumidor também
devera apertar novamente o botéo correspondente ao produto desejado, em caso de
sucesso o produto saira e aparecera uma mensagem no leitor digital maquina: “Sua
pele agradece!”, porém caso o erro persistir devera ligar para a Operadora (0

contato estara localizado ao canto superior a direita de cada maquina).
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A figura 17 demonstrara o fluxograma do processo de compra®*®.

Figura 17 - Fluxograma processo de compra
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Fonte: Autores,

2018.

5.1.9 Estratégias de fidelizacao de clientes:

A empresa ndo trabalhara com a fidelizacdo*’ de cliente, pois vendera produtos para

atender as necessidades momentaneas do consumidor.

5.1.10 Posicionamento da marca:

A empresa optou por utilizar uma Unica estratégia*®, o enfoque?®, a fim de alcancar

seu melhor rendimento, no qual atendera aos detalhes do publico alvo®, como, o

46 Disponivel em:

03/04/2018.

47 Disponivel em:

02/04/2018.

8 Disponivel em:

09/04/2018.

4 Disponivel em:

09/04/2018.

%0 Disponivel em:

<http://www.venki.com.br/blog/fluxograma-de-processo-de-compras/> Acesso em:
<https://marketingdeconteudo.com/fidelizacao-do-cliente-em-e-commerces/> Acesso em:
<https://exame.abril.com.br/pme/5-estrategias-para-fidelizar-os-clientes/ > Acesso em:
<https://exame.abril.com.br/pme/5-estrategias-para-fidelizar-os-clientes/ > Acesso em:

<https://pt.linkedin.com/pulse/import%C3%A2ncia-do-posicionamento-da-marca-allan-

sicsic> Acesso em: 09/04/2018.


http://www.venki.com.br/blog/fluxograma-de-processo-de-compras/
https://marketingdeconteudo.com/fidelizacao-do-cliente-em-e-commerces/
https://pt.linkedin.com/pulse/import%C3%A2ncia-do-posicionamento-da-marca-allan-sicsic
https://pt.linkedin.com/pulse/import%C3%A2ncia-do-posicionamento-da-marca-allan-sicsic
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fator de protecdo solar, o tipo de pele, a quantidade de produto para suprir a

necessidade momentanea e a marca.
5.2 Previsdo e mensuracdo da demanda
5.2.1 Demanda corrente e futura

Para calcular®® a demanda® de protetor solar e repelente, foi utilizada a seguinte
formula: fluxo®3 de pessoas que circulam® nos pontos de venda®® x percentual®® de

potenciais clientes®’.

A base para esses calculos foram a amostra da pesquisa primaria, e o fluxo de
pessoas que passam nos pontos onde as vending machines estardo localizadas.
Fatores como potenciais clientes, sazonalidade e marca foram aplicadas para

mensuragao de tais resultados.

A figura 18, mostra o caminho feito pela Prothect Machine para estimar a previsédo

de demanda do protetor solar.

51 Disponivel em: <https://www.nossasaopaulo.org.br/portal/files/EstudoParques.pdf> Acesso em:
10/04/2018.

52 Disponivel em: <https://meetime.com.br/blog/vendas/como-fazer-previsao-vendas-para-empresas/> Acesso
em: 10/04/2018.

53 Disponivel em: <http://sp450anos.terra.com.br/interna/0,,01236671-E12551,00.htmlI> Acesso em:
07/04/2018.

54 Disponivel em: <https://www.metrocptm.com.br/conheca-as-estacoes-mais-movimentadas-do-metro-e-da-
cptm/> Acesso em: 08/04/2018.

55 Disponivel em: <http://www.atribuna.com.br/noticias/noticias-detalhe/cidades/praia-grande-recebe-4-
milhoes-de-veranistas-durante-a-temporada/?cHash=f922alee799a54c2dde7392262f9ad07> Acesso em:
09/04/2018.

56 Disponivel em: <http://imprensa.spturis.com.br/saiu-na-midia/dados-revelam-crescimento-fluxo-visitantes-
sp-ano> Acesso em: 10/04/2018.

57 Disponivel em: <http://www1.folha.uol.com.br/cotidiano/2017/04/1874284-pesquisa-datafolha-mostra-
relacao-dos-paulistanos-com-os-parques-da-cidade.shtm> Acesso em: 09/04/2018.


https://www.nossasaopaulo.org.br/portal/files/EstudoParques.pdf
https://meetime.com.br/blog/vendas/como-fazer-previsao-vendas-para-empresas/
http://sp450anos.terra.com.br/interna/0,,OI236671-EI2551,00.html
https://www.metrocptm.com.br/conheca-as-estacoes-mais-movimentadas-do-metro-e-da-cptm/
https://www.metrocptm.com.br/conheca-as-estacoes-mais-movimentadas-do-metro-e-da-cptm/
http://www.atribuna.com.br/noticias/noticias-detalhe/cidades/praia-grande-recebe-4-milhoes-de-veranistas-durante-a-temporada/?cHash=f922a1ee799a54c2dde7392262f9ad07
http://www.atribuna.com.br/noticias/noticias-detalhe/cidades/praia-grande-recebe-4-milhoes-de-veranistas-durante-a-temporada/?cHash=f922a1ee799a54c2dde7392262f9ad07
http://imprensa.spturis.com.br/saiu-na-midia/dados-revelam-crescimento-fluxo-visitantes-sp-ano
http://imprensa.spturis.com.br/saiu-na-midia/dados-revelam-crescimento-fluxo-visitantes-sp-ano
http://www1.folha.uol.com.br/cotidiano/2017/04/1874284-pesquisa-datafolha-mostra-relacao-dos-paulistanos-com-os-parques-da-cidade.shtm
http://www1.folha.uol.com.br/cotidiano/2017/04/1874284-pesquisa-datafolha-mostra-relacao-dos-paulistanos-com-os-parques-da-cidade.shtm

Figura 18 — Estimativa de demanda do protetor solar.

De acordo com as pesquisas primarias e secundarias, foi utilizado um percentual de

potenciais clientes de 42%, na sequéncia esse percentual foi sendo reduzido de
acordo com as justificativas abaixo:

Trata-se de um novo modelo de negdcios, ainda ndo conhecido pelo piblico, logo, foi
reduzido 75%.

Estima-se que pelo menos metade das pessoas ndo irdo passar em frente as
maquinas, logo, foi reduzido 50% .

Estima-se que pelo menos a metade do publico-alvo, passardo em frente as
maguinas, mas ndo irdo nota-las, por ndo saber de sua existéncia, logo, foi reduzido
G0%.

Segundo as pesquisas primarias somente 47% das pessoas realmente esquecem o
protetor solar, considerando que esse é o piblico-alvo da empresa, foi reduzido 53%.

Dentro das pessoas que possivelmente comprariam protetor solar, havera aguelas
pessoas que nao comprariam por ndo saber a procedéncia, logo, foi reduzido 75%.

Para os meses com clima frio, foi reduzido 67%.

Formula do calculo da demanda:
“Qtde de pessoas que circulam nos PDV's x Percentual de clientes potenciais”

Meses ¢/ calor Meses s/ calor

0,17% 0,06%
1.000.000%0,17% = 1700 por méquina.  1.000.000*0,06% = 600

Fonte: Autores, 2018.
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Afigura 19 para estima-la a previsdo de demanda do repelente.

Figura 19 — Estimativa de demanda do repelente.

Foram utilizadas as pesquisas primarias e secunddrias para determinar o percentual de

potenciais clientes, chegando a um total de 32%, entretanto desse valor foram feitas
outras redugbes de acordo com as justificativas abaixo:

Segundo as pesquisas primadrias, estima—se gue 32% das pessoas possuem preferéncia
pela marca “OFF", como a Prothect Machine atendera esse publico—alvo, foi reduzido
68% .

Trata-se de um novo modelo de negocios, ainda ndo conhecido pelo piablico, logo, foi
reduzido 75%.

Estima-se gue pelo menos a metade do piblico-alvo ndo ira passar em frente as
mdguinas, logo, foi reduzido 50% .

Estima-se que pelo menos a metade do puablico-alvo, passardo em frente as maquinas,
mas nao irdo nota-las, por ndo saber de sua existéncia, logo, foi reduzido 50%.

Segundo as pesquisas primarias, 85% das pessoas esquecem o repelente, logo, foi
reduzido 15%.

Segundo as pesquisas primarias, apenas 25% do publico ira aderir um novo modelo de
venda de repelente, logo, foi reduzido 75%.

Para os meses com clima frio, foi reduzido 67% .

Formula do calculo da demanda:
“Qtde de pessoas que circulam nos PDV's x Percentual de clientes potenciais”

A U

Meses c/ calor Meses s/ calor
0,14% 0,04%
1.000.000*0,14=1.400 1.000.000*0,04 = 400

Fonte: Autores, 2018.
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O grafico 15 demonstra a projecdo de vendas em volume de protetor solar para os

préximos 5 anos.

Gréfico 15 - Projecdo de vendas de protetor solar para 0os proximos 5 anos.
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Fonte: Autores, 2018.

O grafico 16 demonstra a projecdo de vendas em volume de repelente para os

préximos 5 anos.

Gréfico 16 - Projecdo de vendas de repelente para os préximos 5 anos.
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Fonte: Autores, 2018.
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5.2.2 Market - share

Devido ao canal de distribuicdo da Prothect Machine ser diferenciado, onde nesse
novo modelo de negd6cio ndo ha concorrentes, capta-se que seu Market Share>® é

100% de participagdo no mercado.
5.3 Estimativa de gastos

Conforme o planejamento estratégico escolhido pela Prothect Machine foi destinado
um budget inicialmente de R$ 23.190,00 designado a é&rea de marketing, para
execucao antes do inicio da abertura do negocio, no qual estardo inclusos os gastos
com folders, cartbes de visita, setas para indicacdo, adesivos nas vending machines

e 4 freelancers para cada ponto de venda.
Segue tabela 9que mostra os gastos em marketing para a abertura do negdcio:

Tabela 9 - Gastos de Marketing antes do inicio da operacao

Gastos de Marketing antes do inicio da operagéo
Quantidade Descricao Gasto
400 Folder/ Flyer R$ 150,00
400 Cartdes de visita R$ 110,00
22 Setas para indicacdo R$ 2.200,00
44 Freelancers R$ 18.000,00
1 Desenvolvimento do site R$ 2.400,00
11 Adesivos nas vending machines R$ 330,00
TOTAL R$ 23.190,00

Fonte: Autores, 2018.

A empresa também terd gastos mensais destinados a area mercadoldgica encontra-
se na tabela 10. Seréo feitas 5 campanhas para cada ponto de venda, 400 folders e
cartdes de visita para divulgacéo, visto que, por ser um novo modelo de negdcio, no
inicio a empresa necessita chamar atencdo e atrair o publico, para isso, tera 4

freelancers em cada ponto.

%8 Disponivel em: <https://blog.egestor.com.br/market-share/> Acesso em: 02/04/2018.


https://blog.egestor.com.br/market-share/
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Tabela 10 — Gastos mensais de Marketing

Gastos Marketing / Mensal (Fixo)
CQuantidade Descrigio Gasto
22 Campanhas R$ 5.500,00
400 Folder/ Flyer R$ 150,00
44 Freelancers RS 4 400,00
TOTAL R$ 10.050,00

Fonte: Autores, 2018.

A Prothect Machine durante a temporada de outono e inverno tera um custo variavel
em acoes promocionais divulgadas em cada ponto de venda, "Leve 2, por apenas
R$ 7,00!", este investimento serd de R$ 1.485,00, foi descrito na tabela 11.

Tabela 11 — Gastos variaveis com Marketing

Gastos variaveis - Marketing
Quantidade Descri¢ao Gasto
11 Ac¢des promocionais de inverno R$ 1.485,00
400 Cartdes de visita R$ 400,00
TOTAL R$ 1.885,00

Fonte: Autores, 2018.

No ano de 2021, a Prothect Machine tera mais 2 pontos de venda, no ano de 2022,

3 pontos, e em 2023, tera uma expanséao de 5 pontos.

A tabela 12 mostra os gastos fixos e varidveis mensais de marketing para o ano de
2021.

Tabela 12 — Gastos Fixos e Variaveis de Marketing 2021

Gastos fixos Marketing (mensal) - Expansdo 2021

Quantidade Descrigao Gasto
26 Campanhas R$ 6.500,00
400 Folder/ Flyer R$ 150,00
52 Freelancers R$ 5.200,00
TOTAL R$ 11.850,00
Gastos variaveis - Marketing
Quantidade Descrigio Gasto
13 Acbes promocionais de outono e inverno R$ 1.755,00
400 Cartbes de visita R$ 400,00
TOTAL R$ 2.155,00

Fonte: Autores, 2018.

A tabela 13 mostra os gastos fixos e variaveis mensais de marketing para o ano de
2022.



Tabela 13 — Gastos Fixos e Variaveis de Marketing em 2022

Gastos fixos Marketing (mensal) - Expansao 2022
Quantidade Descrigao Gasto
32 Campanhas R§ 8.000,00
400 Folder! Flyer R$ 150,00
64 Freelancers R§ 6.400,00
TOTAL R$ 14.550,00
Gastos variaveis - Marketing
Quantidade Descrigao Gasto
16 Acdes promocionais de outono e inverno R$ 2.160.00
400 Cartdes de visita RS 400,00
TOTAL R$ 2.560,00

Fonte: Autores, 2018.

A tabela 14 mostra os gastos fixos e variaveis mensais de marketing para o ano de

2023.

Tabela 14 — Gastos Fixos e Variaveis de Marketing em 2023

Gastos fixos Marketing (mensal) - Expansao 2023
Quantidade Descrigao Gasto
42 Campanhas R$ 10.500,00
400 Folder/ Flyer RS 150,00
84 Freelancers RS§ 8.400,00
TOTAL R$ 19.050,00
Gastos variaveis - Marketing
Quantidade Descrigao Gasto
21 Acdes promocionais de outono e inverno R$ 283500
400 Cartdes de visita R$ 400,00
TOTAL R$ 3.235,00

Fonte: Autores, 2018.

A tabela 15 mostra a projecdo de gastos anuais com marketing em (R$), cabe

82

ressaltar que as colunas na cor cinza representam os meses de primavera e verao,

no qual possuem maiores demanda.
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Tabela 15— Projecdo de gastos anuais com Marketing (R$)

Projegdo de Gastos anuais com Marketing em (RS$)

Ano | Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

2019 | 23190 | 10450 | 11935 | 11935 | 11935 11935 11935 | 11935 | 11935 | 11935 | 10450 | 10450 | 150020
2020 | 10450 | 10450 | 11935 | 11935 | 11935 11935 11935 | 11935 | 11935 | 11935 | 10450 | 10450 | 137280
2021 | 12250 | 12250 | 14005 | 14005 | 14005 14005 14005 | 14005 | 14005 | 14005 | 12250 | 12250 | 161040
2022 | 14950 | 14950 | 17110 | 17110 | 17110 17110 17110 | 17110 | 17110 | 17110 | 14550 | 14950 | 196680
2023 | 159450 | 19450 | 22285 | 22285 | 22285 22285 22285 22285 | 22285 22285 | 19450 | 22285 | 258915

Fonte: Autores, 2018.

5.4 Anélise e diagndstico da viabilidade mercadologica:

O marketing € fundamental para o sucesso empresarial, por esta razao devera estar
presente em todas as organizagdes, independentemente de seu porte. Os clientes
estdo cada vez mais exigentes e a concorréncia vem crescendo significativamente, é

necessario inovar e aperfeicoar as estratégias mercadoldgicas.

Como ja mencionado anteriormente foi utilizado o conceito dos 4P’s de Kotler e
Keller (2012) para viabilizar o plano de marketing. Com a analise da BCG percebe-
se o protetor solar como uma vaca leiteira, pois possui rentabilidade estavel no
mercado nacional e ndo necessita de grandes investimentos, e o repelente como
uma estrela, devido apresentar grande participacdo no mercado nacional e

consideravel crescimento.

A gestdo e 0 posicionamento da marca sdo fatores muito importantes, através de
placas sinalizando as maquinas, adesivos estampados com o logotipo e campanhas,
a Prothect Machine despertard o interesse do cliente e o atraira até uma vending

machine mais préximo.

A demanda futura realizada de acordo com as pesquisas secundarias, revela que a
Prothect Machine nos primeiros 2 anos ter4d um crescimento mensal de 0,5%, e a
partir do 3° ano devido a expansdo para novos pontos de venda a demanda

aumentara para 1% a.m.

O Market Share da empresa sera de 100% de participacdo, devido ao canal de
distribuicdo ser diferenciado para este tipo de produto, sendo um novo modelo de

negocio no mercado.
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A estratégia da empresa sera atuar em regides com propensdo de mosquitos e
incidéncia de raios solares. Segundo os dados das pesquisas primarias e
secundérias, a Prothect Machine possuird a aderéncia de um bom publico, e a

estimativa de gastos previstos para a &rea mercadoldgica esta dentro do esperado.

Logo, conclui-se que ha viabilidade da Prothect Machine na area mercadologica.
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6. VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO
6.1 Projecédo de colaboradores.
6.1.1 Atividades

As tabelas 16, 17, 18 e 19 representam 0s cargos, competéncias, descricao de
atividades®®e requisitos basicos para cada colaborador.

Tabela 16 - Descricao de funcéo: Analista de Recursos Humanos e Estratégico.

DESCRICAO DE FUNCAOQ:

Cargo: Analista de Recursos Humanos e Estratégico.

Competéncias:

Possuir boa comunicac8o, pro atividade, senso de priorizacio,
espinto de lideranga, engajamento com a equipe, leitura de
contexto, visdo de mercado e da organizagdo como um todo.

Descrigao Sumaria:

Analisar, implantar e realizar politicas e precedimenteos de
recrutamento e selecio por meio de processos seletivos.
Analisar os casos de alteragdes de cargos, salarios e
promogdes, transferéncias, demisstes e outros fipos de
movimentagao de pessoal, observando as normas e
procedimantos aplicdveis, visando contribuir para a tomada de
decisBes nesses assuntos.

Confeccionar planos de aco e procedimentos, fazer o
alinhamento dos processos estratégicos com a area de
Recursos Humanos.

Requisitos:

Superior Completo em Administracdo de empresas ou
Hecursos Humanos.

Expenéncia minima de 2 anos em Departamento Pessoal e
Beneficios — RH.

Fonte: Autores, 2018.

59 Disponivel em: <http://www.rhportal.com.br/artigos-rh/descrio-de-cargo/> Acesso em: 09/04/2018.


http://www.rhportal.com.br/artigos-rh/descrio-de-cargo/

Tabela 17 - Descricao de funcéo: Analista de Marketing.

DESCRICAQ DE FUNCAQ:

Cargo: Analista de Marketing

Competéncias:

Profissional inovador, criativo e atencioso.

Descrigao Sumaria:

Elaborar analises estratégicas e planos de acao para atingir as

metas de vendas, manutencao das campanhas, realizagac de
banners, folders e cartdes de visitas.

Requisitos:

Superior Completo em Administragao de empresa.
Cursos extracurriculares em Marketing ou Midias Sociais.

Expenéncia minima de 1 ano na area de Marketing.

Fonte: Autores, 2018.



Tabela 18 - Descricao de funcéo: Analista de Servicos e Financeiro.

DESCRICAO DE FUNCAQO:

Cargo: Analista de Servigos e Financeiro

Competéncias:

Possuir boa comunicagio, senso de priorizag3o, bom
relacionamento interpessoal, capacidade analitica e raciocinio

ldgico.

Descrigdo Sumaria:

Planejamento para aguisicdo de produtos, conferéncia da
entrada dos produtos (gquantidade e validade dos lotes),
organizagao do estoque ao minimo possivel conforme método
PEPS e manter contato com fomecedores e administra-los.
Processamento de contas a pagar e a receber, controle do
faturamento, pagamentos a fomecedores e manutenco dos
Indicadores Financeiros.

Analisar falhas e redesenhar processos operacionais.

Requisitos:

Superior Completo em Administragio de empresas.
Experiéncia minima de 1 ano na area de Servigos ou
Financeira.

Fonte: Autores, 2018.



Tabela 19 - Descricao de fungéo: Promotor de vendas.

DESCRICAO DE FUNCAO:

Cargo: Promotor de vendas

Competéncias:

Ser pontual e detalhista.

Descrigdo Sumaria:

Dar suporte ao Analista de Servigos, auxiliando no
recebimento e conferéncia da entrada e saida dos produtos na
empresa (guantidade e validade dos lotes), organizagio do
estogue ao minimo possivel, atualizagdo do Sistema ERP,
reposicdo nos pontos de venda, adequar percurso para fazer a
distribuicio dos produtos e manutengao das maguinas.

Requisitos:

Ensino Médio Completo, possuir CNH B & veiculo proprio.

Expenéncia na area de Logistica, com foco em abastecimento
de mercadorias, minimo de 2 anos.

Fonte: Autores, 2018.
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6.1.2 Organograma

A Prothect Machine sera composta por 5 sdcias investidoras, sendo que apenas 3
participardo dos processos internos operacionais e realizardo a gestdo geral da
empresa, Finangas, Servicos, Recursos Humanos, Marketing e Estratégica e a

Analista de Servicos/Financeiro coordenara o promotor de vendas.
A figura 20 representa o organograma® da Prothect Machine:

Figura 20 - Organograma
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Fonte: Autores, 2018.

6.1.3 Headcount

Os funcionarios trabalham de forma eficiente, pois o time possui todas as
competéncias exigidas, logo, estdo bem alocados em suas fungbes, ndo possuli

nenhuma contratagcéo dispensavel.

Somente um promotor de venda®' serd suficiente para atender inicialmente a
demanda, ndo sendo necessario criar outros cargos logo no inicio, visto que o

modelo de negdcios foi projetado para operar em um quadro enxuto de funcionarios,

80Disponivel em: <https://organograma.net/> Acesso em: 01/04/2018.
61Disponivel em: <http://genyo.com.br/blog/headcount/> Acesso em: 10/04/2018.


https://organograma.net/
http://genyo.com.br/blog/headcount/
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devido a praticidade das vendas através de vending machines e o Sistema ERP

(Enterprise Resource Planning) para gerar o controle.

O atual organograma impactard a receita da empresa, pois tera um quadro enxuto

de colaboradores sem perder a qualidade de seus servicos, e assim atingira lucro.

No ano de 2023, a Prothect Machine tera uma expansao de 5pontos de venda, logo,
para garantir a viabilidade de seus processos operacionais, contratara mais 1

promotor de vendas.

Segue o grafico 17 com a projecdo de funcionérios para os proximos cinco anos. A

projecéo foi realizada com base na tabela 20.

Gréficol7 - Projecao de funcionarios para 5 anos.
Projecao de funciondrios - Prothect Machine

2,5

1,5

1
O ‘\ ‘\ ‘\ ‘\
0

2019 2020 2021 2022 2023

Fonte: Autores, 2018.

wn

Tabela 20 — Base para projecao de funcionarios

Ano PROMOTOR DE VENDA
2019 1
2020 1
2021 1
2022 1
2023 2

Fonte: Autores, 2018.
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6.2 Plano de Gestao de pessoas
6.2.1 Recrutamento e Selecéao:

O Recrutamento e Selecdo®? serdo realizados pela Analista de Recursos Humanos,
no qual recrutara perfis adequados de acordo com cada fungao.

6.2.2 Remuneragao

A remuneracao®® sera feita com base na média da faixa salarial do mercado e seréo
ofertados beneficios, como: Vale Alimentacdo e ajuda de custo com o transporte
(combustivel), sendo que cada promotor de venda deverd possuir CNH "B" e seu
préprio veiculo.

N&o havera o pagamento de horas extras, em casos de extrema urgéncia ocorrera

banco de horas.

A jornada de trabalho serd de segunda a sexta, das 8h as 17h com 1h de almoco
(administrativo e operacional), e aos sdbados das 8h as 12h trabalhardo apenas os
colaboradores da area operacional (promotores de venda), teremos inicialmente 4
freelancers para cada ponto de venda, porém poderd variar de acordo com a

necessidade de cada ponto.

62 Disponivel em: <http://www.rhportal.com.br/artigos-rh/recrutamento-e-selecao-pratica/> Acesso
em: 09/04/2018.

83 Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/como-escolher-a-melhor-estrategia-
de-remuneracao-para-o-meu-negocio> Acesso: 09/04/2018.


http://www.rhportal.com.br/artigos-rh/recrutamento-e-selecao-pratica/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/como-escolher-a-melhor-estrategia-de-remuneracao-para-o-meu-negocio
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/como-escolher-a-melhor-estrategia-de-remuneracao-para-o-meu-negocio

A tabela 21 mostra a projecao total de remuneracao e beneficios:

Tabela 21 — Projecéo total de remuneracéo e beneficios
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Projecéo total de Remuneracéo e Beneficios:

12 Parcela 13°

22 Parcela 13°

Nome Cargo Salario . - INSS FGTS Vale Refeicdo
Saléario Saléario
Juliana (sécia) | AnalistadeRecursos | pg ) 00000 | R$200000 | R$1380,80 | R$440,00 | RS3.840,00
Humanos e Estratégico
Rebeca (sécia) Analista de Marketing R$ 4.000,00 R$ 2.000,00 R$ 1.380,80 R$ 440,00 | R$3.840,00
Magna (socia) | Anaistade Senvicose | og ) 60000 | R$200000 | R$1.380,80 | R$440,00 | R$3.840,00
Financeiro

Antonio Garcia Promotor de venda R$ 1.800,00 R$ 900,00 R$ 738,00 R$ 162,00 | R$1.728,00 R$ 374,00

TOTAL R$ 13.800,00 R$ 6.900,00 R$4.880,40 | R$1.482,00 |R$ 13.248,00 R$ 374,00

Fonte: Autores, 2018.

A tabela 22 mostra a projecdo dos gastos mensais designados para o0s
colaboradores. Cabe ressaltar que as duas parcelas do 13° salario, INSS, FGTS e
férias foram divididos em 12 meses, no intuito de ndo acumular um alto valor de
pagamento, mas, distribuir mensalmente estes custos, para ndo pesar para a

empresa.

Tabela 22 — Projecao de gastos mensais com funcionarios

Projegdo de gastos mensais
Salario Bruto R$ 13.800,00
Vale Refeicéo RS 374,00
INSS R% 123,50
FGTS R$ 1.104,00
1% Parcela 13° salario R$ 575,00
22 Parcela 13° salario RS 406,70
Férias R$ 1.257 92
TOTAL R$ 17.641,12

Fonte: Autores, 2018.
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A tabela 23 mostra a projecao de férias.

Tabela 23 — Projecéo de férias

Projecéo de férias

Remuneracédo | Valor liquido 1/3 férias INSS IRFF

cargo base de férias (desconto)

Analista de Recursos
Humanos e Estratégico

Analista de Marketing R$ 4.000,00 R$ 4.310,69 R$ 5.333,33 R$ 586,67 R$ 435,97

Analista de Servigos e

R$ 4.000,00 R$ 4.310,69 R$ 5.333,33 R$ 586,67 R$ 435,97

R$ 4.000,00 R$ 4.310,69 R$ 5.333,33 R$ 586,67 R$ 435,97

Financeiro
Promotor de venda R$ 1.800,00 R$ 2.163,00 R$ 2.400,00 R$ 216,00 R$ 21,00
Total R$ 13.800,00 R$ 15.095,07 [R$18.399,99| R$1.976,01 R$ 1.328,91

Fonte: Autores, 2018.

Os salarios®* foram projetados acima da média do mercado, pois a empresa terd um
quadro enxuto e eficiente de funcionarios, portanto as funcées foram bem

projetadas, visando a otimizacao de funcionarios.

O grafico 18 demonstra a média salarial do mercado comparada com a Prothect

Machine:

64 Disponivel em: <http://www.rhportal.com.br/artigos-rh/voc-acerta-na-curva-de-cargos-e-salrios-de-sua-
empresa/> Acesso em: 09/04/2018


http://www.rhportal.com.br/artigos-rh/voc-acerta-na-curva-de-cargos-e-salrios-de-sua-empresa/
http://www.rhportal.com.br/artigos-rh/voc-acerta-na-curva-de-cargos-e-salrios-de-sua-empresa/
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Grafico 18 — Curva salarial

Curva Salarial
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Fonte: Autores, 2018.

A curva salarial foi elaborada a partir da faixa salarial média do mercado em relacao

ao da Prothect Machine, conforme a tabela 24.

Tabela 24 — Salario mercado x Prothect Machine

Cargos Prothect Machine | Média de Mercado
Analista de Recursos
Humanos e Estratégico R$ 4.000,00 R$ 3.800,00
Analista de Marketing R$ 4.000,00 R$ 4.000,00
Analista de Sevicos e | pe 4 600 00 RS 3.800,00
Financeiro
Promotor de vendas R$ 1.800,00 R$ 1.200,00

Fonte: Autores, 2018.

Devido a expansao de pontos de venda ao longo dos proximos 5 anos, no ano de
2023 a Prothect Machine contratara mais 1 promotor de vendas, a tabela 25 mostra

a projecao de gastos mensais a partir do ano de 2023.
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Tabela 25 — Projecao de gastos mensais a partir de 2023

Projegio de gastos mensais - Ano 2023
Salario Bruto R$ 1560000
Vale Refeic&o RS 748,00
INSS R$ 137,00
FGTS RS 1.248,00
12 Parcela 13° salario R$ 650,00
22 Parcela 13° salario R$ 468 20
Férias R$ 143817
TOTAL R$ 20.289,37

Fonte: Autores, 2018.

6.2.3 Treinamento e Desenvolvimento

A Analista de Recursos Humanos realizarAd integracdo® para o0s novos
colaboradores, estes quando iniciarem na empresa receberdo uma Cartilha de

Integracdo da Prothect Machine, representada no Apéndice F.

A empresa ndo possuird treinamentos® comportamentais e técnicos especificos,
estes serdo realizados esporadicamente, conforme o aumento do quadro de

funcionarios.
6.2.4 Rotatividade e Absenteismo

Um ambiente corporativo de qualidade proporciona seguranga, motivagao,

desenvolvimento pessoal e profissional ao colaborador.

Para fomentar as relagbes humanas e aumentar o nivel de satisfacdo dos
colaboradores com o ambiente corporativo, a area de Recursos Humanos
futuramente, com o aumento do quadro de funcionario, promovera o Programa Bem
Estar, visando a saude dos integrantes, no qual desenvolvera acbes em datas
comemorativas voltadas aos 5 pilares de QVT 67 (Salde, Lazer, Social, Financeiro e

Cultura). E tera convénios com Instituicbes voltadas a saude, como academias da

%Disponivel em:<http://blog.convenia.com.br/a-importancia-da-integracao-na-empresa-para-novos-
funcionarios/> Acesso em: 10/04/2018.

% Disponivel em: <http://www.rhportal.com.br/artigos-rh/as-diferenas-entre-treinamento-e-
desenvolvimento/> Acesso em: 10/04/18.

57 Disponivel em: <https://www.salpinx.com.br/qualidade-de-vida-no-trabalho/> Acesso em: 11/04/2018.


http://blog.convenia.com.br/a-importancia-da-integracao-na-empresa-para-novos-funcionarios/
http://blog.convenia.com.br/a-importancia-da-integracao-na-empresa-para-novos-funcionarios/
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rede Gympass, Consultoria Healthways, parcerias nas quais os integrantes terdo

descontos.

O objetivo dessa agéo é proporcionar unido entre a equipe de trabalho, gerando um
engajamento maior entre 0os membros e com isso maior motivacdo, prazer ao
trabalho, contribuindo para um clima organizacional mais harmonioso, com pessoas
animadas e bem-humoradas, essa acdo impactard diretamente ao Clima

Organizacional e diminuira a rotatividade e absenteismo®®.

Os cinco pilares de Qualidade de vida®®, estdo representados na figura 21, estes

servirdo futuramente como base para o desenvolvimento dos projetos.

Figura 21 — Cinco pilares de qualidade de vida

O cronograma anual das acdes que esta representado na figura 22, estes seréo

Fonte: Autores, 2018.

desenvolvidos futuramente pelo Programa Bem-Estar para melhorar a qualidade de
vida no trabalho.

%8 Disponivel em: <http://www.rhportal.com.br/artigos-rh/absenteismo-e-rotatividade-de-pessoal/> Acesso
em:10/04/18.
89 Disponivel em: <https://www.salpinx.com.br/qualidade-de-vida-no-trabalho/>Acesso em: 11/04/2018.


http://www.rhportal.com.br/artigos-rh/absenteismo-e-rotatividade-de-pessoal/
https://www.salpinx.com.br/qualidade-de-vida-no-trabalho/
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Figura 22 — Cronograma anual (Programa Bem-Estar)
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Fonte: Autores, 2018.

6.2.5 Seguranca do Trabalho

Atualmente a Prothect Machine possui um quadro reduzido de funcionarios, mas
futuramente, com o aumento de colaboradores, fard a implantacdo do 5s, com o
objetivo de melhorar o ambiente de trabalho, prevenir acidentes, reduzir custos,
eliminar desperdicios, desenvolver trabalho em equipe e melhorar as relagbes

humanas. A cartilha 5s7° esta representada no Apéndice F.
6.3 Estimativa de gastos

Os gastos com a projecdo de funcionarios serdo: salario bruto, vale refeicdo, INSS,
FGTS, 13° salario e férias, gerando um total de R$ 17.641,12. Estes foram descritos

na tabela 22.
6.4 Andlise e diagndstico da viabilidade do Capital Humano na organizacéao

Para reduzir custos, a Prothect Machine trabalharA com um quadro enxuto de
funcionarios, devido o tipo de servi¢o fornecido ndo demandar muitos colaboradores,

pois a venda sera realizada diretamente ao cliente, ndo necessitando assim de

ODisponivel em: <http://www.mereo.com/pt/blog/a-importancia-do-5s-para-as-empresas/> Acesso em:
11/04/2018.


http://www.mereo.com/pt/blog/a-importancia-do-5s-para-as-empresas/
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intermédio no momento da compra, portanto os colaboradores ndo necessitardo de

prestar atendimento, apenas cuidaréo dos processos internos.

Os proprios socios desempenhardo fungbes essenciais, como por exemplo, a
analista de recursos humanos e estratégica, aperfeicoard a selecdo de pessoal e
fara o alinhamento das duas areas, a analista mercadolOgica fara a divulgacdo do
negocio em todos os pontos de venda, a analista de servigos e financeiro realizara a
aquisicdo de produtos, acompanhamento dos fornecedores, coordenacdo dos
promotores e gestdo geral de custos através de indicadores financeiros, e o

promotor fara a reposicado dos produtos e controle do estoque.

A Prothect Machine acredita que o capital humano € base fundamental para o
crescimento da organizacdo, é por intermédio das pessoas que a empresa
conseguira concretizar suas metas e objetivos, atingindo resultados e lucros
almejados, por isso é relevante a continua capacitacdo e desenvolvimento de cada
talento. Pensando nisso, a empresa ira ao encontro de competéncias que fardo a
diferenca para a organizagéo, colaboradores determinados, proativos, com vontade
de aprender, que busquem aprendizagem, desenvolvimento e crescimento continuo,
para crescer e se desenvolver com os erros, agregando valor ndo apenas para a

organizacdo, mas para si mesmo.

Cada profissional é parte essencial da organizacdo, por esta razdo a Prothect
Machine os chamam de integrantes, portanto os objetivos dos mesmos devem estar
alinhados com os da organizacao, devendo conhecer bem a politica organizacional e
estar engajados ao mesmo propdsito e valores, cumprindo diariamente a misséo da

empresa.

A cultura da empresa sera aberta, os integrantes terdo liberdade para se comunicar
e trabalhar de forma alegre.

A missdo da empresa é atuar com responsabilidade, levar praticidade ao cliente,
entregar produtos de forma inovadora que auxiliardo na prevencdo de doencas de

pele e melhorar a saude e qualidade de vida das pessoas.
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A visdo é estar presente em principais pontos estratégicos do Brasil para ajudar as
pessoas em situacbes momentaneas e merecer confianca total dos investidores e

parceiros.

7

Os valores da Prothect Machine € agir com transparéncia e ética, argumentar

através de fatos e contagiar o ambiente em que atua.

Portanto, conclui-se que o modelo de negdécio é viavel, pois a empresa podera
trabalhar com um quadro enxuto de funcionarios, devido a comercializagdo ser feita
diretamente ao cliente, e os préprios sécios desempenharéo inicialmente as funcdes

principais do negdcio, com intuito de reduzir custos com capital humano.
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7. VIABILIDADE FINANCEIRA
7.1 Plano Financeiro

O plano financeiro’ revela se o empreendimento serd economicamente viavel’? e
agregara valor aos sécios, indica também o volume de capital que sera necessario

para iniciar as operacdes da Prothect Machine.

A montagem do planejamento financeiro depende da andlise dos capitulos

anteriores e dos proximos tépicos que serao tratados.
7.1.1 Pressupostos da analise financeira

Os célculos foram realizados de acordo com o cenario mais provavel de faturamento
dos primeiros 5 anos, com base na pesquisa primaria e secundarias realizadas no

capitulo 3.

Os custos, despesas operacionais e investimentos descritos nesse capitulo estdo

em conformidade ao apresentado e justificado anteriormente nos topicos 4, 5 e 6.

O regime tributario escolhido pela empresa foi o Simples Nacional. A inflacdo e a
inadimpléncia ndo foram consideradas, visto que o pagamento sera feito no ato da
compra, através de moedas, cédulas ou cartdes de débito, infere-se que a empresa
nao tera custos com inadimpléncia. A operadora dos cartdes de débito cobrara uma

taxa de 3% a.m, com recebimento no préximo dia util.
7.1.2 Célculo do Investimento total

Para dar inicio as operagfes da Prothect Machine, o valor do investimento total
integralizado pelos socios serd de R$ 244.635,00, esse custo trata-se dos
investimentos pré-operacionais “®descritos na tabela 27, ele ndo foi somado ao
capital de giro, pois para a empresa nao havera a necessidade de utiliza-lo conforme

demonstrado na tabela 26.

"IDisponivel em: <http://www.sebraepr.com.br/PortalSebrae/artigos/Lab-%E2%80%93-Planejamento-
financeiro> Acesso em: 25/04/2018.

2Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/bis/documento-ensina-a-montar-plano-de-
negocio,7f0c26ad18353410VgnVCM1000003b74010aRCRD> Acesso em: 26/04/2018.

3Disponivel em: <https://www.cpt.com.br/plano-de-negocios/despesas-pre-operacionais-e-operacionais>
Acesso em: 13/04/2018.


http://www.sebraepr.com.br/PortalSebrae/artigos/Lab-%E2%80%93-Planejamento-financeiro
http://www.sebraepr.com.br/PortalSebrae/artigos/Lab-%E2%80%93-Planejamento-financeiro
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/bis/documento-ensina-a-montar-plano-de-negocio,7f0c26ad18353410VgnVCM1000003b74010aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/bis/documento-ensina-a-montar-plano-de-negocio,7f0c26ad18353410VgnVCM1000003b74010aRCRD
https://www.cpt.com.br/plano-de-negocios/despesas-pre-operacionais-e-operacionais
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Os investimentos pré-operacionais, envolvem a documentacdo para abertura da
empresa, despesas com o registro da marca e legalizacdo na JUCESP’4, licitagGes
com a prefeitura para comercializacdo nos parques, manter o produto dentro das
normas da Anvisa (Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria) e o Ministério da Saude
(MS), formalizacdo do contrato de exclusividade com o0s parceiros, investimentos
em marketing como folders, cartdes de visita, setas para indicacdo, adesivos nas
vending machines, e as aquisicbes das vending machines, produtos a vista,
equipamentos e ERP (Enterprise Resource Planning).

O capital de giro € a quantidade minima de recursos financeiros necessarios para
manter o fluxo de caixa positivo nos momentos em que a receita ndo for capaz de
cobrir as despesas, mas a Prothect Machine ndo necessitara de capital de giro

conforme a tabela 26.

Tabela 26 — Capital de Giro

Orcamento de Capital de Giro
Ano: 2019 | AN
Saldo Inicial

{+) Recebimento de Clientes RS 170.500,00
{-) Pagamento Custos Fixos -R531.932,16
(-} Pagamento Custos Variaveis -RS 56.288,60
{-) Deducdes de Impostos (Simples Nacional) -RS 7.886,43
{+)Abatimento Simples Nacional (fixo da tabela) | RS 1.875,00
(-)Total de Saidas Operacionais -R594.232,19
Saldo Disponivel R% 76.267,81
|Total de Capital de giro |r$ 76.267,81 |

Fonte: Autores, 2018.

74 Disponivel em: <https://www.jucesponline.sp.gov.br/> Acesso em: 13/04/2018.


https://www.jucesponline.sp.gov.br/
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Tabela 27 — Investimento Pré-Operacional

Investimentos Pré-Operacionais
Descricio Total

Aquisicdo de vending machines RS 165.000,00
Aquisicdo de produtos & vista RS 31.955,00

Licitagtes RS 800,00
Parcerias RS 7.700,00

Registro da empresa RS 750,00
Marketing RS 23.190,00
Equipamentos RS 14.240,00

ERP RS 1.000,00
TOTAL RS 244.635,00

Fonte: Autores, 2018.

7.1.3 Estimativa do faturamento mensal

Para calcular a demanda foram consideradas as pesquisas primarias e secundarias,
juntamente com a previsdo de demanda atual e futura abordada anteriormente no
tépico 5.2.1.

Utilizou-se uma média do fluxo de pessoas que circulam nos pontos de venda;
1.000.000,00 vezes o percentual de potenciais clientes, no qual se verifica um
percentual de 0,17% a.m para protetor solar nos meses de primavera e verao
(novembro a fevereiro), jA nos meses de outono e inverno (mar¢co a outubro) o
percentual de potenciais clientes cai para 0,06% a.m. Tratando-se de repelente,
verifica-se um percentual de 0,14% a.m de potenciais clientes nos meses de
primavera e verdo (novembro a fevereiro), jA nos meses de outono e inverno (margo

a outubro) o percentual cai para 0,04% a.m.

De acordo com as pesquisas secundarias a média de crescimento dos 5 anos
anteriores do mercado de dermocosméticos e pesticida foi de 20% a.a, logo,
utilizou-se a média de crescimento do mercado junto com a previsédo de 10% a.a que
a Prothect Machine possuird de acordo com as pesquisas e aos investimentos de
marketing para divulgar o novo modelo de negécio, chegando a um total de 30% a.a
divido por 60 meses, obteve-se um total de 0,5% a.m, por tratar-se de um novo
modelo de negdcio ainda ndo conhecido pelo publico, foi estimado uma previsao

menor de faturamento no inicio da operacéao.
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A partir do 3° ano de operacdo, em 2021, a Prothect Machine tera uma expanséo
para mais 2 pontos de venda, em 2022, 3 pontos, e em 2023; 5 pontos. Logo, a

previsdo de faturamento mensal, aumentara para 1% a.m.

A tabela 28 mostra a estimativa mensal da demanda em volume para 0s proximos

60 meses de operacao da Prothect Machine.

Tabela 28 — Estimativa mensal da demanda em volume os proximos 60 meses

ESTIMATIVA DE DEMANDA (VOLUME)

Ano Produto Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
Protetor Solar | 18.700 | 18.794 | 6.694 | 6.727 | 6.761 6.795 6.829 | 6.863 6.897 6.932 | 18.828 | 18.922
2019 Repelente 15.400 | 15.477 4477 4.500 4.522 4.545 4.568 4.590 4,613 4.636 15.500 | 15.578
TOTAL 34.100 | 34.271 | 11.171 | 11.227 | 11.283 11.340 11.396 | 11.453 11.511 11.568 | 34.328 | 34.500
Protetor Solar | 19.017 | 19.112 7.027 7.062 7.098 7.133 7.169 7.205 7.241 7.277 19.148 | 19.244
2020 Repelente 15.656 | 15.734 4.715 4.739 4.762 4.786 4.810 4.834 4.858 4.883 15.758 | 15.837
TOTAL 34.672 | 34.846 | 11.742 | 11.801 | 11.860 | 11.920 | 11.979 | 12.039 | 12.099 | 12.160 | 34.907 | 35.081
Protetor Solar | 22.196 | 22.418 8.024 8.104 8.185 8.267 8.350 8.433 8.518 8.603 22.504 | 22.729
2021 Repelente 18.279 | 18.371 5.384 5.438 5.492 5.547 5.602 5.658 5.715 5.772 18.428 | 18.613
TOTAL 40.475 | 40.789 | 13.408 | 13.542 | 13.677 13.814 | 13.952 | 14.092 14.233 14.375 | 40.933 | 41.342
Protetor Solar | 27.314 | 27.450 9.875 9.973 10.073 10.174 10.275 | 10.378 10.482 10.587 | 27.556 | 27.832
2022 Repelente 22.493 | 22.606 6.626 6.692 6.759 6.827 6.895 6.964 7.034 7.104 22.677 | 22.903
TOTAL 49.807 | 50.056 | 16.501 | 16.666 | 16.832 | 17.001 | 17.171 | 17.342 | 17.516 | 17.691 | 50.233 | 50.735
Protetor Solar | 35.839 | 36.018 | 12.960 | 13.090 | 13.221 13.353 13.486 | 13.621 13.757 13.895 | 36.157 | 36.519
2023 Repelente 29.515 | 29.662 8.697 8.784 8.871 8.960 9.050 9.140 9.232 9.324 29.755 | 30.053
TOTAL 65.354 | 65.680 | 21.657 | 21.873 | 22.092 | 22.313 | 22.536 | 22.762 | 22.989 | 23.219 | 65.913 | 66.572
Fonte: Autores, 2018.

Segue tabela 29 que indica a receita anual em volume de sachés vendidos e o total
da receita em reais. O CPV foi feito de acordo com a quantidade vendida

multiplicada pelo custo de R$ 0,80 para repelente e R$ 1,05, protetor solar.



Tabela 29- Receita anual e CPV da Prothect Machine:

Receita Anual CPV

Descri¢do Total (Qtde) Total (RS) Total
Protetor Solar 129.742 RS 648.711,42 RS 136.229,40
Repelente 98.407 RS 492.035,44 RS 78.725,67
2019 - Total 228.149 RS 1.140.746,86 RS 214.955,07
Protetor Solar 133.734 RS 668.670,11 RS 140.420,72
Repelente 101.373 RS 506.862,82 RS 81.098,05
2020 - Total 235.107 R$ 1.175.532,93 RS 221.518,77
Protetor Solar 156.334 RS 781.667,99 RS 164.150,28
Repelente 118.298 R$ 591.491,33 RS 94.638,61
2021 - Total 274.632 R$ 1.373.159,32 RS 258.788,89
Protetor Solar 191.968 RS 959.842,29 RS 201.566,88
Repelente 145.580 RS 727.899,03 RS 116.463,84
2022 - Total 337.548 RS 1.687.741,32 R$ 318.030,73
Protetor Solar 251.918 RS 1.259.587,53 RS 264.513,38
Repelente 191.042 RS$ 955.210,76 RS 152.833,72
2023 - Total 442.960 RS 2.214.798,29 RS 417.347,10

Fonte: Autores, 2018.
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A tabela 30 mostra a proje¢do do volume de vendas de 1 maquina para os meses de

primavera e verao:

Tabela 30 — Volume de vendas (1 maquina) — Meses de primavera e verao

VOLUME DE VENDAS (1 MAQUINA) - PRIMAVERA E VERAO

Total de produtos
vendidos (més)

Total de produtos
vendidos (semana)

Total de produtos
vendidos (por dia)

3.100

775
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Fonte: Autores, 2018.

Segue tabela 31demonstra a projecdo do volume de vendas de 1 maquina para 0s

meses de outono e inverno.

Tabela 31 — Volume de vendas (1 magquina) — Meses de outono e inverno:

VOLUME DE VENDAS (1 MAQUINA) - OUTONO E INVERNO

Total de produtos
vendidos (més)

Total de produtos
vendidos (semana)

Total de produtos
vendidos (por dia)

1.000

250

36

Fonte: Autores, 2018.
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7.1.4 Estimativa dos custos fixos e variaveis

Os custos fixos™® mensais da Prothect Machine estdo nas tabelas 34 e 35, sédo
compostos por. RP (Enterprise Resource Planning), Backup, Manutencdo das
maquinas, aluguel — parceria, salarios e beneficios, operadora das maquinas de
cartdo, agua, energia elétrica, telefone e internet, aluguel do escritério, servigos de
limpeza, celular do promotor, seguros, servicos de contabilidade, parcelas vending
machine. Com relacdo as parcelas da vending machine a empresa pagara metade
do valor logo no inicio da operacao e ira dividir o restante em 12 (doze) vezes e

realizar4 o pagamento dessas presta¢cées no ano de 2020.

Os custos com depreciacdo’® estdo discriminados na tabela 32, foram elaborados

com base no tempo de vida util de cada item, conforme abaixo:
Vending Machine:

e 30.000/10anos: R$ 3.000,00 a.a

e 3000/12: 250,00 a.m

e Valor residual: R$ 3.000,00

e 30.000-3000/10 anos: 2700 a.a ou 2.700/12: 225,00 a.m

Computador:

e 1.800/5 anos: R$ 360,00 a.a

e 360/12: R$ 30,00 a.m

e Valor residual: R$ 180,00

e Logo, 1.800,00 -180,00/5 anos: R$ 324,00 a.a ou 324/12: R$ 27,00 a.m

">Disponivel em:
<http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/Busca?q=custos%20vari%C3%Alveis;%20custos%20fixos;%20d
espesas> Acesso em: 22/04/2018.

76 Disponivel em:
<http://manualsiafi.tesouro.fazenda.gov.br/020000/020300/tabela_vida_util_valor_residual_-

_parte_iiia.jpg/view?searchterm=None> Acesso em: 19/04/2018.


http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/Busca?q=custos%20vari%C3%A1veis;%20custos%20fixos;%20despesas
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/Busca?q=custos%20vari%C3%A1veis;%20custos%20fixos;%20despesas
http://manualsiafi.tesouro.fazenda.gov.br/020000/020300/tabela_vida_util_valor_residual_-_parte_iiia.jpg/view?searchterm=None
http://manualsiafi.tesouro.fazenda.gov.br/020000/020300/tabela_vida_util_valor_residual_-_parte_iiia.jpg/view?searchterm=None

Tabela 32- Depreciacéo
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Descricio Valor % Ano Anol [ Ano2 | Ano3 | Ano4 | Ano5 Qtde Total Geral
. . s (]
¢ unitario (R$) (RS) (RS) (RS) (RS) (RS) (RS)
Vending Machine
(inicial) 30000 10 2700 2700 2700 2700 2700 11 13500
\% ing Machi
ending Machine 30000 10 | 2700 | 2700 | 2700 | 2700 | 2700 | 10 13500
(expansdo)
Computador 1800 20 324 324 324 324 324 5 1620

Fonte: Autores, 2018.

A Prothect Machine terd inicialmente 11 maquinas e a partir do terceiro ano de

operacdo em 2021, ampliarAd seus pontos de venda dentro dos mesmos locais,

visando um aumento de receita sem aumentar seus custos com combustivel e

pedagio, para tanto sera necessario também realizar a aquisicdo de novas

maquinas, conforme demonstrado na tabela 33.

Tabela 33 — Expanséo dos pontos de venda

EXPANSAO
2021 2022 2023
2 Maquinas | 3 Maquinas | 5 Maquinas

Fonte: Autores, 2018.

As tabelas 34 e 35 mostram 0s custos fixos mensais e anuais para 0s préximos 5
anos de operacao da Prothect Machine.
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Tabela 34 — Custos Fixos (mensal)

CUSTOS FIXOS - MEMNSAL
Descricio 2019 2020 2021 2022 2023
ERP RS 600,00 RS 600,00 RS 600,00 RS 600,00 RS 600,00
Back-up RS 200,00 RS 200,00 RS 200,00 RS 200,00 RS 200,00
Manutencdo das magquinas RS 180,00 RS 2.340,00 | RS2.880,00 | RS2.880,00 | RS 3.780,00
Aluguel - Parceria RS 7.700,00 | R$9.100,00 | RS 11.200,00 | RS11.200,00 | RS 14.700,00
saldrios e beneficios RS 17.916,45 | RS 17.916,45 | RS 17.916,45 | RS 17.916,45 | RS 21.303,00
Operadora das maquinas de cart8o (3%) | R5770,91 R51.001,00 | R$1.232,00 | R$1.232,00 | R51.617,00
Agua RS 65,00 RS 65,00 RS 65,00 RS 65,00 RS 65,00
Energia elétrica RS 150,00 RS 150,00 RS 150,00 RS 150,00 RS 150,00
Telefone + Internet RS 169,90 RS 169,90 RS 169,90 RS 169,90 RS 169,30
Aluguel do escritério R$1.570,00 | R$1.570,00 | R$1.570,00 | R$1.570,00 | RS 1.570,00
servigos de limpeza (terceirizado) RS 360,00 RS 360,00 RS 360,00 RS 360,00 RS 360,00
Celular do promatar RS 89,90 RS 89,90 RS 89,90 RS 89,90 RS 89,90
Seguros R$1.570,00 | R$1.570,00 | R$1.570,00 | R$1.570,00 | RS 1.570,00
Parcelas vending machine RS 0,00 RS 13.750,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Servigos de contabilidade (terceirizado) | RS 650,00 RS 650,00 RS 650,00 RS 650,00 RS 650,00
TOTAL RS 21.002,16 | RS 49.532,25 | RS 38.053,25 | RS 38.053,25 | RS 46.224,80
Fonte: Autores, 2018.
Tabela 35 — Custos Fixos (anual)
CUSTOS FIXOS - ANUAL
Descricio 2019 2020 2021 2022 2023
ERP R 7.200,00 | R$7.200,00 | R%7.200,00 | R$7.200,00 | RS7.200,00
Back-up RS 2.400,00 RS 2.400,00 RS 2.400,00 RS 2.400,00 RS 2.400,00
Manutengﬁo das maguinas RS 2.160,00 | RS 28.080,00 | RS 34.560,00 | RS34.560,00 | RS45.360,00
Aluguel - Parceria R592.400,00 |RS 109.200,00| RS 134.400,00 | RS 134.400,00 |RS 176.400,00
Salérios e beneficios RS 214.997,40 | RS 214.997,40( RS 214.997,40 | RS 214.997,40 | RS 255.636,00
Operadora das maquinas de cartdo (3%) | R$9.250,92 | R512.012,00 | R514.784,00 | RS14.734,00 | RS 19.404,00
I—igua RS 780,00 RS 780,00 RS 780,00 RS 780,00 RS 780,00
Energia elétrica RS 1.800,00 RS 1.800,00 RS 1.800,00 RS 1.800,00 RS 1.800,00
Telefone + Internet RS 2.038,80 RS 2.038,80 RS 2.038,80 RS 2.038,80 RS 2.038,80
Aluguel do escritorio RS 18.840,00 | RS 18.840,00 | RS 18.340,00 | RS 18.340,00 | RS 18.340,00
Servigos de limpeza (terceirizado) R54.320,00 | R$4.320,00 | R54.320,00 R$4.320,00 | R$4.320,00
Celular do promotor RS 1.078,80 RS 1.078,80 RS 1.078,80 RS 1.078,80 RS 1.078,80
Seguros RS 18.840,00 | RS 18.840,00 | RS 18.840,00 | RS 18.840,00 | RS 18.840,00
Parcelas vending machine RS 0,00 RS 165.000,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Servigos de contabilidade (terceirizado) | R57.800,00 | R57.800,00 | RS 7.800,00 RS 7.800,00 | RS 7.800,00
TOTAL RS 383.905,92 | RS 594.387,00| RS 456.639,00 | RS 456.639,00 |R$ 554.697,60
Fonte: Autores, 2018.




A tabela 36 mostra as despesas mensais variaveis da Prothect Machine.

Tabela 36 — Despesas variaveis (mensal)

Despesas Varidveis (mensal)
Descricio Custo Unitario Qtidade Total
Custo Protetor Solar RS1,05 18700 RS 19.635,00
Custo Repelente RS 0,80 15400 RS 12.320,00
Marketing RS 1.885,00 0 RS 1.885,00
Pedigio RS 25,60 6 RS 153,60
Gasolina (por trajeto) RS 165,00 5] RS 990,00
TOTAL RS 2.077,45 34112 RS 34.083,60

Fonte: Autores, 2018.
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A tabela 37 mostra as despesas anuais varidveis para os préximos 5 anos da

Prothect Machine.

Tabela 37 — Despesas variaveis (anual) para os proximos 5 anos

DESPESAS VARIAVEIS - PROJECAO 5 ANOS
ANO 2019 2020 2021 2022 2023

Custo Protetor Solar R$136.229,40 [RS140.420,72| R$164.150,28 | R$201.566,88 | RS 264.513,38
Custo Repelente R$78.725,67 | R$81.098,05 | R$94.638,61 | RS116.463,84 | RS 152.883,72
Marketing R$150.020,00 [R$137.280,00 RS161.040,00 | RS 196.680,00 | RS 258.915,00

Pedagio R$1.024,00 | R$1.024,00 | R$1.024,00 R$1.331,20 R$1.331,20

Gasolina (por trajeto) R$6.600,00 | R$6.600,00 | R$6.600,00 R$8.580,00 R$8.580,00
TOTAL R$372.599,07 |R$366.422,77| R$427.452,89 | R$524.621,92 | R$686.223,30

Fonte: Autores, 2018.

Para calcular os gastos com combustivel e pedagio para reposi¢cdo dos pontos de

venda, foram analisados os gastos que estdo descritos na tabela 38. Cabe ressaltar

que para a Prothect Machine fazer a reposicdo dos pontos percorrera apenas o

pedagio da

combustivel.

Imigrante,

isto viabilizara o trajeto gerando menor custo com
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Tabela 38 — Base de calculo para reposicao

CALCULO PARA REPOSICAO
Pedagio RS 25,60
Gasolina (por trajeto) | RS 165,00

Fonte: Autores, 2018.

A tabela 38 mostra a estimativa de custo mensal, em reais, que a Prothect Machine

tera com combustivel para fazer a reposicéo dos pontos de venda.

Tabela 39 — Estimativa de custo mensal com combustivel (R$)

ESTIMATIVA DE CUSTO COM GASOLINA (RS)
ANO | Jan | Fev | Mar | Abr [ Mai | Jun Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez |TOTAL
2019 | 990 | 990 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 990 | 990 | 6600
2020 | 990 | 990 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 990 | 990 | 6600
2021 | 990 | 990 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 330 | 990 | 990 | 6600
2022 | 1155 1155 | 495 | 495 | 495 | 495 | 495 | 495 | 495 | 495 | 1155 | 1155 | 8580

2023 | 1155| 1155 495 | 495 | 495 495 495 | 495 495 495 | 1155 | 1155 | 8580
Fonte: Autores, 2018.

A tabela 40 revela a estimativa de custo mensal que a Prothect Machine tera com

pedagio para fazer a reposi¢cao dos pontos de venda.

Tabela 40 — Estimativa de custo mensal com pedagio (R$)

ESTIMATIVA DE CUSTO COM PEDAGIO (R$)
ANO | Jan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun Ju | Ago | Set | Out [ Nov | Dez |[TOTAL
2019 |153,6f153,6( 51,2 | 51,2 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 153,6 | 153,6 | 1024
2020 |153,6(153,6| 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 153,6 | 153,6 | 1024
2021 |153,6(153,6| 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 51,2 | 153,6 | 153,6 | 1024
2022 |179,2(179,2| 76,8 | 76,8 | 76,8 | 76,8 | 76,8 | 76,8 | 76,8 | 76,8 | 179,2 | 179,2 | 1331,2

2023 (179,21179,2| 76,8 | 76,8 | 76,8 | 76,8 | 76,8 | 76,8 | 76,8 | 76,8 | 179,2 | 179,2 | 1331,2
Fonte: Autores, 2018.

7.1.5 Demonstrativo de resultados projetados (DRE)

A tabela 41 mostra o resultado financeiro projetado para os 5 primeiros anos da
Prothect Machine.
Com base na projecdo da DRE’’ para os proximos 5 anos, verifica-se que do 1° ano

de operacdo para o 2° ano, ocorrerd uma diminui¢cao do lucro liquido, no valor de R$

"Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/ap/artigos/como-fazer-um-
demonstrativo-de-resultados,48f3ace85e4ef510VgnVCM1000004c00210aRCRD> Acesso em: 21/04/2018.


http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/ap/artigos/como-fazer-um-demonstrativo-de-resultados,48f3ace85e4ef510VgnVCM1000004c00210aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/ap/artigos/como-fazer-um-demonstrativo-de-resultados,48f3ace85e4ef510VgnVCM1000004c00210aRCRD
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133.489,73, mas a partir do 3° ano de operacdo a empresa comecara a aumentar

seus pontos de venda, o lucro aumentara constantemente.

Em 2023 o lucro seréd de R$ 817.877,61, sendo maior que 0s anos anteriores, pois a
Prothect Machine possuira um total de 21 pontos de venda, logo, aumentara o lucro
liquido, pois terd um aumento significante de demanda.

Tabela 41- DRE projetada para os primeiros 5 anos de operacdo da Prothect

Machine
DEMOMNSTRATIVO DE RESULTADOS
2019 2020 2021 2022 2023

ROB - Receita Operacional Bruta RS 1.140.746,86 | RS 1.172.532,93 | RS 1.373.159,32 | RS 1.687.741,32 | RS 2.214.798,29

{-) Dedugdes de Impostos {Simples Nacional) R$94.637,20 | R5100.608,22 | R5110.594,59 | RS124.620,75 | RS 140.425,78

(+)Abatimento Simples Nacional {fixo da tabela) | RS22.500,00 | R522.500,00 | R$22.500,00 | R522.500,00 | R$87.300,00
ROL - Receita Operacional Liquida R5 1.023.609,66| RS 1.094.424,71 | RS 1.285.064,73 | RS 1.585.620,57 | RS 2.161.672,51

(-) CPV Total R$214.955,07 | R$221.518,77 | R$258.788,89 | R$318.030,73 | R$417.347,10
MCT - Margem de Contribuigio Total RS 808.654,59 | RS 872.905,94 |RS$1.026.275,84| RS 1.267.589,94 | RS 1.744.325,41

(-) Custos Fixos R$383.905,92 | R$429.387,00 | R5463.839,00 | R5463.839,00 | RS 537.621,60

{-) Custos Varidveis RS 157.644,00 | RS 144.904,00 | RS 168.664,00 | RS206.591,20 | RS 268.826,20

Resultado Operacional R5267.104,67 | R5298.614,34 | R5393.772,84 | R$597.159,64 | R$937.877,61

(-} Despesas Financeiras (Vending Maching) RS 0,00 RS 165.000,00 | RS30.000,00 | R$75.000,00 | RS 120.000,00

LUCRO LiQUIDO RS 267.104,67 | R5133.614,94 | R$363.772,84 | R$522.159,64 | RS 817.877,61

Fonte: Autores, 2018.

7.1.6 Estimativa de fluxo de caixa futuro (DFC)

O fluxo de caixa’® para os préximos 5 anos da empresa esta resumido na tabela 42,

de acordo com os resultados positivos apresentados, a empresa utilizard parte do

lucro liquido obtido, para a aquisicdo de novas maquinas, a partir do terceiro ano de

operacao.

Visto que o Investimento Pré-operacional sera de R$ 244.635,00, portanto este sera

o valor de investimento aplicado pelos sécios conforme detalhado no Capitulo 2, e

sera utilizado para cobrir os gastos pré-operacionais.

8Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/planilha-ajuda-a-fazer-fluxo-de-caixa-
da-sua-empresa,adf8d53342603410VgnVCM100000b272010aRCRD>Acesso em: 21/04/2018.



http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/planilha-ajuda-a-fazer-fluxo-de-caixa-da-sua-empresa,adf8d53342603410VgnVCM100000b272010aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/planilha-ajuda-a-fazer-fluxo-de-caixa-da-sua-empresa,adf8d53342603410VgnVCM100000b272010aRCRD
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Tabela 42 — Fluxo de caixa da Prothect Machine

ORCAMENTO DE FLUXO DE CAIXA

|pré-operacional]l 2019 | 2000 | 20 | 202 | 2023
Saldo Inicial
(-) Caixa | | R$244.365,00 | R$556.469,67 | RS693.084,61 | RS 1.086.857,45 | RS 1.684.017,10
Entradas
(+) Vendas Realizadas RS 1.140.746,86 | RS 1.175.532,93 | RS 1.373.159,32| RS 1.687.741,32| RS2.214.798,29
Saldo Inicial + Entradas R51.385.111,86 [ R51.732.002,60 | RS2.066.243,93| RS2.774.598,77| RS 3.898.815,39
Saidas Operacionais
(-) Investimentas RS 244.365,00 -R$ 60.000,00 | -RS90.000,00 | -RS150.000,00
(-) Pgto de Custos Fixos -R$ 383.905,92 | -R$594.387,00 | -R5463.839,00 | -R5463.839,00 | -R$537.621,60
(-)Peta de Custos Varidveis -R5372.599,07 | -RS$366.422,77 | -R$427.452,89 | -R$524.621,92 | -RS 686.223,00

(-) Dedugtes de Impostos
(Simples Nacional)
(+}Abatimento Simples
Nacional (fixo da tabela)
Total das Saidas
Operacionais

Saldo Disponivel R5244.365,00 | R5556.469,67 | R5693.084,61 | RS1.086.857,45 | RS 1.684.017,10 | R$ 2.621.845,01

-R594.637,20 | -R$100.608,22 | -R5110.594,59 | -R$124.620,75 | -RS 140.425,78

R$ 22.500,00 R$ 22.500,00 R$ 22.500,00 R$22.500,00 RS 87.300,00

RS 244.365,00 | -RS828.642,19 |-R51.038.917,99| -R5979.386,48 |-RS1.090.581,67|-RS 1.276.970,38

Fonte: Autores, 2018.

7.1.7 Célculo e andlise dos Indicadores de Viabilidade Financeira

De acordo com os calculos financeiros elaborados, verificam-se quais serdo os

indicadores que auxiliardo na analise da viabilidade da empresa.

A TIR foi de 261,24% a.a, o VPL, R$ 3.638.667,20, Payback Simples sera de 1 ano

e o Payback Descontado, 11 meses.

A Taxa Minima de Lucratividade (TMA)®, foi feita com base no Custo Médio
Ponderado do Capital (CAPM)®, no qual foi utilizado o beta para o setor de
dermocosmeéticos, no valor de 1,13, de acordo com Aswath Damodaran - Avaliacao
de Investimentos (1995), a Selic®, taxa livre de risco, no valor de 6,5% e o retorno
médio do mercado (Erm) foi determinado pelo indice Ibovespa®, com base no

histérico de 10 anos atras, ou seja, desde 2008.

7 Disponivel em: < http://rexperts.com.br/tir-taxa-interna-de-retorno/ > Acesso em: 19/04/2018.

80 Disponivel em: <https://www.treasy.com.br/blog/taxa-minima-de-atratividade-tma/> Acesso em:
28/04/2018.

81 Disponivel em: <https://www.portal-gestao.com/artigos/7457-como-calcular-o-custo-m%C3%A9dio-
ponderado-do-capital-wacc.html> Acesso em: 01/05/2018.

82 Disponivel em: <http://www.bcb.gov.br/pt-br/#!/n/SELICTAXA> Acesso em: 03/05/2018.

8 Disponivel em: <http://www.bmfbovespa.com.br/pt_br/produtos/indices/indices-amplos/indice-ibovespa-
ibovespa-composicao-da-carteira.htm> Acesso em: 01/05/2018.


file:///C:/Users/aluno/Downloads/%20http:/rexperts.com.br/tir-taxa-interna-de-retorno/
https://www.treasy.com.br/blog/taxa-minima-de-atratividade-tma/
https://www.portal-gestao.com/artigos/7457-como-calcular-o-custo-m%C3%A9dio-ponderado-do-capital-wacc.html
https://www.portal-gestao.com/artigos/7457-como-calcular-o-custo-m%C3%A9dio-ponderado-do-capital-wacc.html
http://www.bcb.gov.br/pt-br/#!/n/SELICTAXA
http://www.bmfbovespa.com.br/pt_br/produtos/indices/indices-amplos/indice-ibovespa-ibovespa-composicao-da-carteira.htm
http://www.bmfbovespa.com.br/pt_br/produtos/indices/indices-amplos/indice-ibovespa-ibovespa-composicao-da-carteira.htm
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A Natura foi constatada como benchmark, pois foi a Unica empresa do setor de
dermocosméticos, que possui capital aberto na bolsa de valores com histérico
relativos ha 10 anos, sendo que a Avon e a Johnson & Johnson possuem historicos
apenas de 5 anos atras.

Portanto, ficou definido que o retorno de mercado utilizado como base, foi o valor de
11,65%, que corresponde a valorizacdo acumulada do indice Ibovespa de 2008 até
2017.

Devido ao retorno esperado ser similar ao retorno do mercado, € possivel classificar

o empreendimento como um investimento de médio risco.
Na tabela 43 estdo os dados utilizados para calculo do CAPM da Prothect Machine.

Tabela 43 - Dados para calculo CAPM

Taxa Selic Taxa de mercado | Beta Prothect Machine | indice CAPM

6,50% 11,65% 1,1353 12,35%
Fonte: Autores, 2018.

CAPM: RF + B (Erm — RF), logo:
CAPM: 6,5+ 1,1353 (11,65 -6,5) =12,35% a.a
A tabela 44 mostra o célculo do VPL, TIR, e Payback Simples e Descontado.

Tabela 44 — Indicadores Financeiros (VPL, TIR e Payback)

Ano 0 1 2 3 4 5

Fluxo de caixa Final -R$ 244.365,00 | R$556.469,67 | RS693.084,61 | RS 1.086.857,45| RS 1.684.017,10 | RS 2.621.845,01

Fluxo de caixa acumulado | -R$ 244.365,00 | R$312.104,67 |RS 1.005.189,28| RS 2.092.046,73| RS 3.776.063,83 | RS 6.397.908,84

Fluxo de cai
) uxo :Zﬂ"‘a -R$244.365,00 | RS277.796,76 | R$355.491,23 | R$594.082,53 | RSG03.577,16 |RS1.328.163,34
escontado

Fluxo caixa descontado
-R$244.365,00 | RS$33.431,76 | R$388.922,99 | R$983.005,52 | RS 1.886.582,68 |RS3.214.746,02

acumulado

VPL RS 3.638.667,20

TIR 261,24% TMA 12,35% ao ano
Payback Simples 1ano

Payback Descontado 11 meses

Fonte: Autores, 2018.
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O ponto de equilibrio® descrito na tabela 45 representa o nivel minimo de
faturamento para pagar os custos fixos e variaveis. A Prothect Machine tera que
vender anualmente, o minimo de 13.755 sachés entre protetor solar e repelente em
cada maquina, ou seja, para atingir o ponto de equilibrio ser4 necesséaria a venda
mensal de 1146 sachés por maquina. Logo, o negdcio € viavel, pois de acordo com

a projecao de demanda ja no primeiro més ultrapassara este volume de vendas.

Tabela 45 — Ponto de Equilibrio

Ponto de Equilibrio
Custos Fixos RS 383.905,92
Custos Variaveis RS 372.599,07
Custo Total RS 756.504,99
Pe (unidades/anual/por maquina) 13.755
Pe (unidades/mensalf por mdquina) 1146

Fonte: Autores, 2018.

Haverda lucro liquido desde o 1° ano de operacéo, pois o resultado operacional foi
positivo. No ano de 2021 aumenta-se 2 pontos de venda e a partir de entédo, a taxa
torna-se crescente. Em 2023 observa-se uma méaxima de lucro liquido, no valor de
R$ 817.877,61, devido ao aumento da demanda e a expansao para mais 5 pontos
neste ano. De acordo com a projecdo de demanda, a Prothect Machine tera em

2023, o total de 21 pontos de venda.

O calculo para encontrar a taxa de lucratividade se da a partir da divisdo do lucro

liquido pela receita total do periodo.

Segue a tabela 46 que mostra o calculo de Lucratividade® para os préximos 5 anos.

84Disponivel em: <http://blog.pr.sebrae.com.br/financas/como-calcular-o-ponto-de-equilibrio> Acesso em:
19/04/2018.

8 Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/calculo-da-lucratividade-do-seu-
negocio,21alebb38b5f2410VgnVCM100000b272010aRCRD > Acesso em: 16/04/2018.


http://blog.pr.sebrae.com.br/financas/como-calcular-o-ponto-de-equilibrio
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/calculo-da-lucratividade-do-seu-negocio,21a1ebb38b5f2410VgnVCM100000b272010aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/calculo-da-lucratividade-do-seu-negocio,21a1ebb38b5f2410VgnVCM100000b272010aRCRD

Tabela 46 — Lucratividade da Prothect Machine

Lucratividade
Ano  |Lucro Liguido | Receita Total %
2019 RS 267.104,67 | RS 1.140.746,86 23%
2020 R5133.614,94 | R$1.175.532,93 11%
2021 |RS$363.772,84|R$1.373.159,32| 26%
2022 RS 522.159,64 | RS 1.687.741,32 31%
2023 R5 817.877,61| RS 2.214.798,29 3T7%

114

Fonte: Autores, 2018.

Desde o 1° ano de operacdo, a Prothect Machine ja apresenta um resultado liquido
positivo, a taxa de rentabilidade® corresponde a 124%, e a partir do 3° ano, em

2021, ocorrerd um aumento continuo, conforme descrito na tabela 47.

O investimento total mudara ao longo dos anos devido ao aumento da demanda e
expansdo dos pontos de venda a partir do 3° ano de operagdo, e com iSSO ocorre
elevacéo do custo do produto vendido (CPV), pois aumenta o volume da compra de
produtos para venda.

O calculo para encontrar a taxa de rentabilidade se da a partir da divisdo do lucro

liquido pelo investimento total do periodo.

Tabela 47 — Rentabilidade da Prothect Machine

Rentabilidade
Ano  |Lucro Liguido | Investimento Total %
2019 | RS 267.104,67 RS 214.955,07 124%
2020 R5133.614,94 RS 221.518,77 60%
2021 RS 363.772,84 RS 258.788,89 141%
2022 |R%522.159,64| RS 318.030,73 164%
2023 R5817.877,61 R5417.347,10 196%

Fonte: Autores, 2018.

A tabela 48 mostra as despesas financeiras anuais com aquisicdo de vending
machines, sendo que no inicio das opera¢des da Prothect Machine, em 2019, sera
feita a aquisicdo de 11 maquinas, em que metade do valor sera pago no inicio da

operacdo e o restante em 12 parcelas no ano de 2020, e nos proXimos anos as

8Disponivel em: <http://www.administradores.com.br/artigos/negocios/lucratividade-e-rentabilidade-voce-
conhece-os-indices-de-sua-empresa/80793/> Acesso em: 30/04/2018.


http://www.administradores.com.br/artigos/negocios/lucratividade-e-rentabilidade-voce-conhece-os-indices-de-sua-empresa/80793/
http://www.administradores.com.br/artigos/negocios/lucratividade-e-rentabilidade-voce-conhece-os-indices-de-sua-empresa/80793/
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aquisicdes serao feitas a vista, em 2021; 2, em 2022; 3, e em 2023; 5. Cabe

ressaltar que o valor de aquisicéo para cada vending machine € de R$ 30.000,00.

Tabela 48 — Despesas financeiras (anual) com aquisicdo de vending machines

Despesas Financeiras (vending machines) anual

2019 2020 2021 2022 2022
RS 0,00 RS 165.000,00 RS 60.000,00 RS 90.000,00 RS 150.000,00

Fonte: Autores, 2018.

7.2. Andlise e diagndstico da viabilidade financeira

Para a construcdo do cenario financeiro dos cinco primeiros anos da Prothect
Machine foram apresentados anteriormente alguns dados baseados nos métodos da
administracdo financeira, nas teorias de Gitman (2010) e nos principios de

contabilidade estudados ao longo deste curso de graduacéo.

A capacidade de atrair cada vez mais consumidores para a empresa através de
divulgacdo e acBes de marketing fara com que a demanda cresca gradativamente

nos primeiros anos, aumentando assim o seu faturamento.

A Prothect Machine terd o mercado todo como seu market-share, pois ndo possui
concorrentes diretos para esse novo modelo de negdcio, gerara um faturamento que
logo no primeiro ano de operacao sera capaz de cobrir os custos totais da empresa;
R$ 648.711,42 (protetor solar) e R$ 492.035,44 (repelente), resultando em um total
de R$ 1.140.746,86.

Para a Prothect Machine ndo havera a necessidade da utilizacéo de capital de giro,
visto que, logo no primeiro més de operacdo ela terd o saldo positivo ao final do

fluxo de caixa.

A empresa nao necessitara de empréstimos bancéarios, pois 0 caixa se mantera
positivo nos préximos 5 anos e o investimento inicial integralizado pelos sécios
cobrira todas as despesas pré—operacionais, evitard assim o risco do negdécio ao

endividamento financeiro.

O modelo de negdcio é rentavel, pois logo no primeiro ano de operacdo, a empresa
possuira um faturamento de R$ 1.140.746,86 e assim nos proximos 5 anos

continuarad em constante crescimento.
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No 5° ano de operagcédo, a Prothect Machine possuira um total de 21 pontos de
venda, junto com o aumento significativo da demanda, o lucro liquido sera de R$

817.877,61, sendo maior que 0S anos anteriores.

O negécio é viavel, pois o VPL é positivo, de R$ 3.638.667,20 e o Payback

descontado sera de apenas 11 meses.

Analisando a viabilidade econdmica pode-se verificar que a TIR, taxa interna de
retorno do projeto é de 261,24% a.a, e a TMA representa como retorno minimo,
12,35% a.a, logo, conclui-se que a TIR é boa para investimento e de médio risco de

mercado.

Portanto, com base nos argumentos apresentados acima, Indicadores de
Lucratividade, Ponto de Equilibrio, VPL e TIR, pode-se concluir que o projeto se
mostrou financeiramente viavel, com boa participacdo de mercado e de retorno aos
sécios, com baixos custos de investimento dentro do esperado e com boa margem

de lucro.
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8. VIABILIDADE DO NEGOCIO: CONCLUSAO DO TRABALHO
8.1 Anélise SWOT da empresa

Para desenvolver a estratégia da Prothect Machine, foi feito uma analise SWOT?’,

conforme a tabela 50.

Tabela 49 — Analise SWOT

Andlise SWOT
FORCAS FRAQUEZAS
Praticidade ao cliente. Variedade limitada de marcas e FPS nas vending machines.
Possibilidade de funcionamento 24hrs.
Quadro enxuto de funcionarios.
OPORTUNIDADES AMEACAS
Investimento em marketing. Instabilidade climatica.
Crescimento do mercado, expansao de pontos de venda. Novos entrantes neste novo modelo de negdcio.
Concorrentes indiretos: perfumarias, farmacias e mercados.

Fonte: Autores, 2018.

O ambiente interno contempla as forcas e fraguezas da empresa. Se tratando das

forgas, a Prothect Machine destaca os seguintes itens:

e Praticidade na entrega do produto ao cliente, de forma rapida e fécil,
atendendo a uma necessidade momentanea;

e Possibilidade de trabalho em tempo integral, pois em estabelecimentos
comerciais com funcionamento de 24horas por dia, as vending machines
também funcionardo no mesmo ritmo;

e Quadro de funcionarios enxuto, devido ao processo de compra ser

diretamente através das vending machines.

Com relacao as fraquezas, destaca-se:

e Variedade limitada de marcas e FPS em cada vending machine, devido ao
espaco interno da maquina ser pequeno e acomodar no maximo 500 sachés;
e Auséncia de relacionamento com o cliente, pois a venda é realizada

diretamente entre o consumidor e a vending machine.

87 Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/use-a-matriz-fofa-para-corrigir-
deficiencias-e-melhorar-a-empresa,9cd2798be83ea410VgnVCM2000003c74010aRCRD> Acesso em:
30/04/2018.


http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/use-a-matriz-fofa-para-corrigir-deficiencias-e-melhorar-a-empresa,9cd2798be83ea410VgnVCM2000003c74010aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/use-a-matriz-fofa-para-corrigir-deficiencias-e-melhorar-a-empresa,9cd2798be83ea410VgnVCM2000003c74010aRCRD
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O ambiente externo ressalta as oportunidades e ameacas ao negocio. Em relacéo

as oportunidades, destacam-se 0s pontos:

e Investimento em marketing, para aumentar a quantidade de totens em
campanhas, setas de indicacdo, banners, outdoors, entre outros.
e Crescimento do mercado de dermocosméticos e pesticida, dando a

possibilidade da Prothect Machine ampliar seus pontos de vendas;
E as ameacas séao:

¢ Instabilidade climatica, variavel que nao pode ser controlada;
e Possibilidade de novos entrantes neste novo modelo de negdcios, devido ao
baixo custo de investimento e a facilidade para entrada;

e Concorrentes indiretos como perfumarias, farméacias e mercados.
8.2 Plano de acao

A Prothect Machine fara o planejamento das principais atividades pré-operacionais®®
da empresa, pois para dar inicio a atividade empresarial € necessaria primeiramente
solucionar alguns itens que serdo descritos no Apéndice H, este apresenta o plano
de acdo?, modelo 5W2H®%,

8.3 Descobertas de clientes

Antes de abrir a empresa, foi realizado o MVP, no qual as sécias realizaram a venda
dos produtos na Pista de Skate de Sao Bernardo do Campo, com o0 objetivo de

analisar a aceitacéo do cliente®?, conforme descri¢éo no tépico 5.1.3.

8 Disponivel em: <https://www.cpt.com.br/plano-de-negocios/despesas-pre-operacionais-e-operacionais>
Acesso em: 25/04/2018.

8 Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/voce-ja-tem-o-plano-de-acao-do-seu-
negocio,d005844b68257510VgnVCM1000004c00210aRCRD> Acesso em: 24/04/2018.

% Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/5w2h-tire-suas-duvidas-e-coloque-
produtividade-no-seu-dia-a-dia,06731951b837f510VgnVCM1000004c00210aRCRD> Acesso em: 23/04/2018.

%1 Disponivel em: <http://blog.pr.sebrae.com.br/marketing/6-descobertas-sobre-nos-consumidores> Acesso
em: 28/04/2018.


https://www.cpt.com.br/plano-de-negocios/despesas-pre-operacionais-e-operacionais
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/voce-ja-tem-o-plano-de-acao-do-seu-negocio,d005844b68257510VgnVCM1000004c00210aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/voce-ja-tem-o-plano-de-acao-do-seu-negocio,d005844b68257510VgnVCM1000004c00210aRCRD
http://blog.pr.sebrae.com.br/marketing/6-descobertas-sobre-nos-consumidores
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8.4 Consideracdes finais sobre o negdcio

A Prothect Machine tem como core business oferecer uma forma diferenciada e
inovadora na venda de protetor solar e repelente através de vending machines, com
0 autoatendimento do proprio cliente, sem a necessidade de funcionarios para

prestar atendimento.

Para o desenvolvimento desse modelo de negdcios foram feitas analises primarias,
secundérias e criado um MVP. Foi constatado que haverd ampla aceitacdo do
publico-alvo, o mercado é promissor devido estar em constante crescimento, e a ndo

h& concorrentes diretos.

O plano de capital humano foi designado para ter um quadro enxuto de funcionarios,
e sempre oferecer um ambiente agradavel e de qualidade. Proporcionara um salario

acima da média do mercado, buscando a motivacéo dos profissionais.

A empresa estard focada inicialmente na divulgacdo do seu negocio, pois € um
modelo novo no mercado, em que o publico ndo conhece. Espera-se um bom
retorno sobre o capital investido em marketing, como as campanhas, os adesivos

com logotipo, e os freelancers.

A empresa trabalhara com o investimento inicial feito integralmente pelas 5 sécias
investidoras, portanto ndo necessitara de empréstimos bancarios, pois poderia gerar

riscos ao negécio e um possivel endividamento financeiro.

O estudo desse projeto permitiu aprofundar a analise do negécio em todas as suas
areas. Conclui-se de acordo com uma base sélida, e nos argumentos apresentado
acima, que o projeto se mostra financeiramente viavel, com longevidade e potencial

de crescimento.
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APENDICE A - PESQUISA DE SATISFACAO

Pesquisa de Satisfagao — Prothect Machine

- ..,_} .
ola

Gostariamos de realizar uma pesquisa simples sobre sua satisfacdo com os
servicos da Prothect Machine.

Contamos com sua opinido para melhor atendé-los.

*Caso gueira se identificar, sinta-se a vontade para colocar seu nome
completo, local e telefone de contato.

1) Como vocé classifica os serviges prestades pela Prothect Machine?
[ ) Péssimo

{ ) Ruim

{ J Regular
{ ) Bom
() Otimo

2} Em uma escala de 1 4 5, sendo 1 péssimo e 5 excelente, comao vocé
clazsifica o processo operacional em que libera o produte da
maguina?

P i i Tt T i
e
LI S SR B L I

K} escala de 1 a 5, foi demorado para o produto sair da magquina?

MHa
)1
()2
(13
()4
(13



122

4) Em uma escalade 1 3 5, sendo 1 péssimo e 5 excelente, como vocé
indicaria oz produtos oferados para os seus familiares e colegas?

(11

LR I S L U

!
)
)
)

—

51 Ao efetuar o pagamento, ocomed falha no sistema e seu dinheiro ou
cartdo ficou preso na maguina & nao liberou o produto?
[ 1 Mao.
{ ) Sim.

6) Ma escala de 1 a5, como voce classifica a aparéncia e gqualidade da
maguina?

(11

LI S L L

)
)
)
)

S

7) Ma escala de 1 a 5 quanto os produtos oferecides atenderam sua
expectativa?
(11

LRI o R L

)
)
!
)

S -

8) Maescalade 1 35, os precos dos produtos da Protect Machine estio
de acordo com sua expectativa?

(11

LRI o L R L

)
)
)
)

-

9) Mos descreva sobre sua experiéncia com a vending machine. Deixe
elogios, criticas ou sugesties para melhor atendé-los.

10) Identificagdce (nome, local e telefone) * Pergunta ndo obrigatoria.



APENDICE B -QR CODE DA PESQUISA DE SATISFACAO

Pesquisa de Satisfagido — Protect Machine

Acesse ao formulario:

ou:

http-//e-qr.me/d7ae8b
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APENDICE C - RESUMO DO CURRICULO DOS SOCIOS

Bianca Oliveira Rodrigues: Bacharel em Administracdo pela Strong ESAGS
(Formacéo prevista: dezembro/18). Trabalhou como analista de atendimento ao
cliente nas empresas Hyundai e Allianz. Possui experiéncia de 2,5 anos com

clientes.

Juliana Garcia Marques: Bacharel em Administracdo pela Strong ESAGS
(Formacéo prevista: dezembro/18). Trabalhou como aprendiz e estagiaria de
Recursos Humanos nas empresas Solvay e Bridgestone. Possui experiéncia de 3
anos na area de Recursos Humanos e formacao técnica em Administracdo de

empresas.

Magna Patricia Gomes Cavalcanti: Bacharel em Administracdo pela Strong
ESAGS (Formacdo prevista: dezembro/18). Trabalha na Coop - Cooperativa de

consumo a 10 anos como técnica de farméacia.

Railanny Silva Branddo: Bacharel em Administracdo pela Strong ESAGS
(Formacéo prevista: dezembro/18). Trabalhou como estagiaria ha area Comercial na
empresa Flexus Solucbes (T.I) e na area administrativa na Prefeitura de Sao

Caetano do Sul. Possui 2 anos de experiéncia na area comercial.

Rebeca Prado de Santana: Bacharel em Administracdo pela Strong ESAGS
(Formacédo prevista: dezembro/18). Trabalhou na area administrativa e comercial
nas empresas Centro Digital e Strong. Possui experiéncia de 2 anos nas respectivas
areas citadas.
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APENDICE D — CONTRATO SOCIAL — SOCIEDADE LIMITADA

CONTRATO SOCIAL PROTHECT MACHINE — SOCIEDADE LIMITADA

1. Juliana Garcia Marques, brasileira, solteira, Analista de Recursos Humanos,
nascida em S&o Bernardo do Campo, com inscricdo no Cadastro de Pessoas
Fisicas (CPF) sob o n°: 447117648/01, RG sob o n°: 38705715-8, expedido pelo
orgao emissor SSP, residente e domiciliada na Rua Aimorés, 571- Bloco Veneza,
apto 76 — Vila Alzira — Santo André — SP.

2. Magna Patricia Gomes Cavalcanti, brasileira, solteira, Analista de Servicos e
Financeira, nascida em Santo André, com inscricdo no Cadastro de Pessoas
Fisicas (CPF) sob o n°: 080230238/61, RG sob o n° 3769374-9, expedido pelo
orgdo emissor SSP, residente na Rua Angelina Gées, 123 — Pq. Séo Vicente -
Maua- SP.

3. Rebeca Prado de Santana, brasileira, solteira, Analista de Marketing, nascida
em Santo André, com inscricdo no Cadastro de Pessoas Fisicas (CPF) sob o n°:
083479374-45, RG sob o n° 3769434-9, expedido pelo érgdo emissor SSP,
residente na Av. Queiros dos Santos 1232 — Casa Branca — Santo André - SP.

4. Railanny Silva Brandé&o, brasileira, solteira, Investidora, nascida em Santo
André, com inscricdo no Cadastro de Pessoas Fisicas (CPF) sob o n°:
056347838/10, RG sob o0 n° 2569434-9, expedido pelo 6rgdo emissor SSP,
residente na Rua Antonio Austregésilo, 268 Vila Guaraciaba - Santo André - SP.

5. Bianca Oliveira Rodrigues, brasileira, solteira, Investidora, nascida em Santo
André, com inscricdo no Cadastro de Pessoas Fisicas (CPF) sob o n°:
056382838/10, RG sob 0 n° 2239434-9, expedido pelo 6rgdo emissor SSP,
residente na Av Queiros Filho, 1133 - Vila Humaita - Santo André - SP.

Resolvem por este instrumento de Contrato Social, constituir a presente Sociedade
Limitada, nos termos dos artigos 1.052 a 1.086 do Cddigo Civil de 2002 e nos
termos da Lei das Sociedades Limitadas, Lei 12.375/10, sob as clausulas e
seguintes condic¢odes:
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CLAUSULA PRIMEIRA — NOME EMPRESARIAL E SEDE

A sociedade ira girar sob o nome empresarial “Prothect MachinelLtda” e tera sede e
domicilio na Avenida Industrial - Bairro Jardim — CEP - Santo André - SP.

| - A firma serd composta com o0 nhome de um ou mais sécios desde que pessoas
fisicas, de modo indicativo da relacao social.

CLAUSULA SEGUNDA - OBJETO SOCIAL

Seu objeto social sera

CLAUSULA TERCEIRA — CAPITAL SOCIAL E COTAS

O capital social sera de R$ ( reais), divididoem
( ) quotas de valor nominal de R$ ( reais), cada uma,
subscritas, e integralizadas, neste ato, na data de / / , em moeda corrente do Pais,
pelos sécios:

Nome (s6cio), n? de quotas - Totalizando o valor de R$
Nome (s6cio), n? de quotas - Totalizando o valor de R$
Total..oooeeeeiieeiiee ne de quotas -

Totalizando o valor de R$

CLAUSULA QUARTA — RESPONSABILIDADE LIMITADA

A responsabilidade de cada sd6cio é restrita ao valor de suas quotas, mas todos
respondem solidariamente pela integralizacdo do capital social, nos termos do artigo
1.052 do CC/2002.
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CLAUSULA QUINTA- TRANSFERENCIA DE COTAS

As guotas séo indivisiveis e ndo poderao ser cedidas ou transferidas a terceiros sem
o consentimento do outro sécio, a quem fica assegurado, em igualdade de
condicdes e preco, o direito de preferéncia para sua aquisicdo se postas a venda,
formalizando, se realizada a cesséo delas, a alteracéo contratual pertinente.

CLAUSULA SEXTA — ADMINISTRAGCAO DA SOCIEDADE LIMITADA

A administracdo da sociedade sera exercida pelos sécios , COm 0Ss
poderes e atribuicbes de representar a sociedade, podendo ser de forma em
conjunto, ou individualmente, autorizado o uso do nome empresarial, ficando
vedado, no entanto, o uso do nome empresarial em atividades estranhas ao objeto
social ou assumir obrigacfes seja em favor de qualquer dos quotistas ou de
terceiros, bem como onerar ou alienar bens imoéveis da sociedade, sem autorizacao
do outro sécio.

CLAUSULA SETIMA - PRESTACAO DE CONTAS DO ADMNISTRADOR DA
SOCIEDADE LIMITADA E DIVISAO DE LUCROS ENTRE 0OS SOCIOS

Ao término de cada exercicio social, em 31 de dezembro, o administrador prestara
contas justificadas de sua administracéo, realizando a elaboracdo do inventério, do
balanco patrimonial e do balanco de resultado econémico, cabendo aos sdcios, na
propor¢cao de suas quotas, os lucros ou perdas apurados.

A sociedade podera levantar balancos ou balancetes patrimoniais em periodos
inferiores a um ano, e o lucro apurado nessas demonstracdes intermediarias,
poderdo ser distribuidos mensalmente aos sécios cotistas, a titulo de Antecipacao
de Lucros, proporcionalmente as cotas de capital de cada um.

CLAUSULA OITAVA - INICIO DAS ATIVIDADES E PRAZO DE DURACAO DA
SOCIEDADE

A sociedade iniciara suas atividades em e seu prazo de duragdo €& por
tempo indeterminado, nos termos do artigo 967 do CC/2002.
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CLAUSULA NONA — ALTERACOES CONTRATUAIS

Os socios poderao realizar alteracfes contratuais, desde que seja feita reunido com
a presenca de pelo menos de 80% dos soOcios e aprovacdo das alteracdes
contratuais com o0 mesmo valor percentual. As alteracbes poderdo envolver
quaisquer matérias do interesse da sociedade.

CLAUSULA DECIMA — SUCESSAO DOS SOCIOS

Em caso de falecimento de qualquer um dos sécios, a sociedade prosseguira com
suas atividades com os herdeiros ou quaisquer outros sucessores de que dispde o
artigo 1.845 do CC/02, invertendo-se a ordem, sendo a preferéncia para o conjuge
do sdcio.

CLAUSULA DECIMA PRIMEIRA — LEGISLACAO APLICAVEL

Aplica-se ao presente contrato social, para efeito de quaisquer matérias e clausulas
as normas contidas no Cdédigo Civil de 2002, bem como a Lei das Sociedades
Limitadas, Lei 12.375/10, aplicando-se também em casos de omissdo ou duvida
sobre as disposicOes deste contrato.

CLAUSULA DECIMA SEGUNDA — AUSENCIA DE IMPEDIMENTOS

Os soécios declaram, sob as penas da Lei, que ndo apresentam quaisquer
impedimentos que os impossibilite de exercer a administracdo da sociedade, nem
agueles previstos em leis especiais, nem nas hipéteses mencionadas no artigo
1.011, paragrafo 1° do CC/02, sejam eles de qualquer natureza.

CLAUSULA DECIMA TERCEIRA - DISSOLUCAO DA SOCIEDADE

A sociedade deixara de existir, sendo dissolvida nas hipéteses previstas nos artigos
1.033 & 1.038 do CC/02, podendo ainda ser dissolvida nos casos em que as leis
especiais sobre a matéria de faléncias ou das sociedades limitadas dispor.
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CLAUSULA DECIMA QUARTA - FORO

Fica eleito o foro de Santo André - SP, para o exercicio e o cumprimento dos direitos
e obrigacdes resultantes deste contrato, bem como para a propositura de qualquer
acao que tenha por objeto este contrato, renunciando a qualquer outro foro, por mais
privilegiado que seja.

Por estarem assim justos e contratados, assinam o presente instrumento em 2 vias,
na presenca de duas testemunhas do lado de ambas as partes.

Santo André, de de
Assinatura: Assinatura:
Nome completo e identidade Nome completo e identidade

(espécie e n?, 6rgdo emissor/UF) (espécie e n?, 6rgdo emissor/UF)
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Assinatura: Assinatura:

Nome completo e identidade Nome completo e identidade
(espécie e n2, 6rgdo emissor/UF) (espécie e n?, 6érgdo emissor/UF)
Assinatura: Assinatura:

Nome completo e identidade Nome completo e identidade
(espécie e n?, 6érgdo emissor/UF) (espécie e n?, 6érgdo emissor/UF)

Testemunhas:

Assinatura: Assinatura:

Nome completo e identidade Nome completo e identidade
(espécie e n?, 6rgdo emissor/UF) (espécie e n?, 6érgdo emissor/UF)
Assinatura: Assinatura:

Nome completo e identidade Nome completo e identidade

(espécie e n?, 6rgdo emissor/UF) (espécie e n?, 6érgdo emissor/UF)
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APENDICE E - CONTRATO DE EXCLUSIVIDADE — PARCERIA

MODELO DE CONTRATO - PARCERIA PROTHECT MACHINE

A Prothect Machine, com sede na cidade de Santo André, estado de S&o Paulo, na
Avenida Industrial, n® 105 bairro Jardim, inscrita sob o CNPJ n° 687792183/0001,

doravante denominada “Prothect MachineLtda”, e a empresa......, com sede na
cidade de...., Estado do...., na Rua......, n°...., bairro....., inscrito sob o CNPJ
ne....... doravante denominada ...... e ambas conjuntamente denominadas “Partes”,

neste ato representado na forma de seus atos constitutivos, resolvem firmar o
presente Contrato de Parceria e Cooperacdo, mediante as clausulas e condicbes
seguintes:

CLAUSULA PRIMEIRA — DO OBJETO

Visa o presente instrumento estabelecer a parceria e a cooperacao entre as partes
com o objetivo de realizar a¢cdes conjuntas ligadas a comercializacdo de produto
estético, qual seja, protetor solar e repelente, através de vending machine em
estabelecimento comercial e/ou quiosque.

CLAUSULA SEGUNDA - DAS OBRIGACOES DAS PARTES

Para cumprimento da parceria e cooperacdo das partes, seguem as
responsabilidades de ambas:

81° — Caberd a empresa....... , & locacdo do espaco de seu estabelecimento
comercial e o fornecimento de energia elétrica para a comercializacdo de protetor
solar e repelente em vending machine. Sendo obrigacdo do parceiro dar assisténcia
aos clientes, nos seguintes casos:

| - Caso o dinheiro do cliente fique preso na maquina, o dono e os funcionarios
deverdo prestar assisténcia ao cliente, com intuito de ajudar a solucionar o
problema. Nao obtendo sucesso na resolucédo do problema, devera ser realizada a
devolucdo o dinheiro ao cliente. Posteriormente, devera ser emitido aviso imediato a
Analista de Servicos da Prothect Machine, que ira providenciar o ressarcimento do
valor perdido da venda ao estabelecimento, no ato de pagamento do aluguel.

Il — As hipGteses previstas no inciso anterior sdo de rol exemplificativo, podendo
haver um numero indeterminado de hipoteses em que o parceiro fornecedor do
espaco comercial devera fornecer assisténcia aos clientes.

§2° — Cabera a empresa parceira Prothect Machine fazer a reposicdo dos produtos
nas maquinas, bem como a manutencdo nas maquinas e cumprir com o pagamento
mensal da locacdo do espaco, acordado ao quinto dia util de cada més, realizado
diretamente ao dono do estabelecimento comercial.
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CLAUSULA TERCEIRA- DA SEGURANCA DO EQUIPAMENTO FORNECIDO

Fica a empresa fornecedora do espaco exclusivamente responsével pelo uso e
seguranca das maquinas fornecidas pela Prothect Machine.

| - E vedado, em quaisquer hipéteses o uso indevido do maquinario fornecido,
incluindo nesta hipdtese a abertura das maquinas, sendo responsavel a empresa
fornecedora do espaco comercial por qualquer avaria, dano ou falta de
funcionalidade do equipamento a que der causa;

Il — A seguranga do equipamento fornecido é de exclusiva responsabilidade do
fornecedor do espaco comercial, ficando responsavel pelo ressarcimento integral
nas hipoteses de roubo, furto do equipamento ou nas hipoteses em que as
maquinas fornecidas pela empresa parceira Prothect Machine sofrerem danos de
qualquer espécie;

Il — Caso as maquinas fornecidas apresentarem qualquer sinal de defeito de
fabricacdo, o fornecedor do espaco comercial devera, imediatamente apods a
constatacéo do vicio ou defeito, entrar em contato com a empresa parceira Prothect
Machine, para substituicdo da maquina ou reparo do equipamento, que devera ser
realizado no prazo maximo de 48 horas, a contar do pedido realizado pela empresa
fornecedora do espaco.

IV — Fica expressamente proibida a venda e locacdo das maquinas a terceiros por
parte da empresa fornecedora do espaco comercial, bem como a alocagéo das
maquinas a lugares diferentes do espago comercial onde seré realizada a venda do
produto.

CLAUSULA QUARTA - DO ALUGUEL

O valor mensal do aluguel serd de R$ 500,00 estando incluso neste valor o gasto
com energia elétrica.

| — Ndo haverd aumento anual do aluguel do espaco comercial ou quaisquer
reajustes visando encarecer o valor mensal acordado.

CLAUSULA QUINTA — DOS DIREITOS
Sao direitos da empresa parceira Prothect Machine no presente contrato:

81° — O fornecimento exclusivo do produto a ser comercializado pela empresa
parceira fornecedora do espaco comercial, sendo vedada qualquer forma de
comercializacao fora do espaco comercial,
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| — O fornecimento exclusivo da maquina fornecida a empresa parceira fornecedora
do espaco comercial, sendo vedada, em qualquer hipotese a reproducdo do modelo
da maquina, do processo mecanico e eletrénico do desenvolvimento do produto
comercializado ou a reproducéo das qualidades quimicas do produto , por parte da
empresa parceira;

Il — A violacdo de quaisquer direitos mencionados nos incisos anteriores acarreta a
empresa parceira Prothect Machine o direito de se valer de quaisquer medidas
judiciais cabiveis na protecdo de seus direitos.

§2° - S&o direitos da empresa parceira fornecedora do espac¢o comercial no presente
contrato:

| — A exigéncia a qualquer tempo de pedir a manutencdo das maquinas no menor
prazo possivel, por parte da empresa parceira Prothect Machine;

Il — Auferir os lucros decorrentes das vendas do produto, observadas as clausulas e
o que foi acordado pessoalmente com a empresa Prothect Machine;

Il — Exigir o pagamento dos valores referentes a Clausula Segunda, paragrafo 1°,
inciso .

IV — Receber o valor referente ao aluguel do espaco comercial, sendo que tal valor
nao sofrerda aumento durante todo o periodo de vigéncia do contrato.

CLAUSULA SEXTA — DAS DESPESAS

Cada uma das partes se responsabilizara pelas despesas decorrentes das
atividades sob sua responsabilidade.

CLAUSULA SETIMA - DA ALTERACAO E DA RESCISAO

O presente Contrato de Parceria e Cooperacdo podera ser alterado mediante termo
aditivo competente, assim como podera ser rescindindo em comum acordo entre as
partes ou unilateralmente a qualquer tempo, mediante comunicacdo por escrito a
outra parte, com antecedéncia minima de 30 (trinta) dias sem que caiba qualquer
direito de indenizacdo na hipotese de uma das partes: (i) entrar em liquidacéo
judicial ou extrajudicial, tiver requerido a faléncia ou requerer concordata; ou (i)
infringir qualquer clausula deste contrato.

CLAUSULA OITAVA - DA VIGENCIA

O presente contrato vigorara pelo prazo de 24 (vinte e quatro meses), iniciando-se
na data de sua assinatura e podendo ser renovado, por igual periodo, por comum
acordo entre as partes.



134

CLAUSULA NONA - FORO

As partes elegem o Foro de Santo André, como Unico competente para dirimir
davidas decorrentes deste contrato, com rendncia expressa a qualquer outro, por
mais privilegiado que seja.

E, por assim estarem de acordo, as partes firmam o presente Contrato, em 02 (duas)
vias de igual teor e forma, na presenca das testemunhas abaixo assinadas, para que
produza seus devidos efeitos legais.

Santo André, 26 de abril de 2018, Nome do Representante

Juliana Garcia Marques Empresa parceira

Prothect Machine

Juliana Garcia Marques Nome do Representante

Prothect MachineEmpresa parceira

Magna P. G Cavalcanti Representante

Prothect Machine Empresa parceira

Rebeca Prado Representante

Prothect Machine Empresa parceira



Testemunha 1

Nome:

CPF:

Testemunha 1

Nome:

CPF:

Nome:

Testemunha 2

CPF:
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Nome:

CPF:

Testemunha 2
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APENDICE G - MANUAL DE INTEGRACAO E CONDUTA ETICA

Manual de Integracao e
Conduta Etica
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Introdugao

Seja Bem Vinda (o),

A partir de agora vocé faz parte do grupo Prothect Machine, o que é muito
importante para todos nés. E um prazer té-1a (o) como nossa (o) colaborador
(a). Desejamos que vocé possa ter bons momentos conosco & que essa
empresa possa agregar algum valor para sua vida.

Este Manual serve para que vocé s3iba de uma maneira geral como tudo
funciona dentro da empresa, precisamos criar um ambiente Unico &
padronizado & aqui consta tudo que precisa para desenvolver um excalente
trabalho.

Desejamos-the sucesso e esperamos que com empenho, forga de vontade,
conhecimentos e habilidades, vocé atinja objetivos profissionais &
p=5303is. ’Qh

1 _Prothect
. Machine

/
o /
© S
S il
o &
&
4/0 \3\‘\\
Moy, N Joo®
TO QUE









Nossa marca...

+ Logotipo: O logotipo foi criade simbolizande o sol, pois nossos produtos
referem-se ao calor, tanto protetor solar quanto repelente.

4 Slogan: “Protecio no momento que vocé mais precisa’, refere-se 3
Protect Machine estar presente em locais para atender a necessidade
momentanes e emergencial do clznte, de forma pratica.

< Cores: As cores amarela 2 laranja sero utiizadas para passara

sensacdo de luz. calor, euforia, alegria & conforto, enquanto azul

transmitir3 franquiidade, harmonia & confianca.

Foram escolhé ito de despertar a sensagso de
rca

4+ Nome da empresa: O i o jungio de
Protect que significa protecao e machine pois & a forma de atendimento,
na qual sera através de vending machines.

Machine

141
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Remuneracao e Beneficios...

Salario

© pagamento do salario é creditado em conta bancaria que deve ser aberta
assim que contratado pela empresa 2 raalizado no 5° dia (il do més.

FGTS

A empresa deposita mensalmente em uma conta vinculada na Caxa
Econdmica Federal. O saldo € corrigido mensalmente & voc? podera utilizi-lo

conforme Iegislanor'ﬁca. I I

13* Salario

© 13° Salério £ pago em 2 parcelas, 3 1% até o dia 30 de novembro 2 3 2" até o
dia 20 de dezembro.

-+ Machine

Apds 12 meses de servigo, o funcionario terd direito a férias que
_deverdo ser concedidas, a critério da empresa. Nos 12 meses
subseqientes ao peniodo aquisitivo.

25

.(}1 -
"y o
Licenga Maternidade =
2. DN
A funmonan;'gulame tera direito a uma licenga de 120 diaal!h\lame este
periodo recebera ms&a‘_no Integral, com os deseooggs}@evidos.
ST Yo
SN 4

O QuUE

Vale Transporte

A empresa concede o valor da gasolina come ajuda de custos. % Eg
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Normas de trabalho...

Registro de ponto

© registro de ponto deve ser feito da forma corrta e honesta no reldgio
localizado em nosso eschitdrio, se houver divida procure o seu superior.
Faltas e atrasos

Faltas ndo justificadas pelo seu superior imediato, além de frazerem prejuizos
30 saldrio, s30 descontadas do periodo de férias e 13° Salario, obedecidos os
limites legais.

Precisando faltar, procure avisar seu superior antecipadamente. N3o sendo
possivel, avise-o 130 Jogo possa. As faltss motivadas por doenca devem ser
comprovadas por meio de Atestado Médico. O atestado médico deve chegar a0

Yothecs f%’

de familiares (pai, mae, fihos, sogro (a)).
5 dias corridos em virtude de casamento.
5 dias corridos nos casos de nasci de g» (a0

JM@ Ine

Concorréncia com o propric empregador e motivo para demiss3o por justa
‘causa, diz 3 alinea '™ do art 452 da CLT que tem por tema a Negociagdo
Hablyal por conta propna ou alheia sem permissao do empregador, equﬂndo
consﬁm ato de concomréncia 3 emprasa para o qual trabalha o emprqado ou
for prejudimal 30 Senvico. >

A negouagiopabmsal nada mais £, do que o ato do empregadtrem preyud»w
3 empresa em gue frabalha, coletando para i ou para outrem sem o
consentimento de swsmptegador 05 clientes dessazmpresa em que presta

servigos.

OVt
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Responsabilidades do integrante...

Com Relagao a Em)

+ Conhecsr os objetivos da empresa e da area em que 2st3 locado.

+ Manter-se stuslizado e respeitar as normas & procedimentos existentes
na empresa.

« Conhecer as possibilidades de recursos da empresa para a realizagao
dos trabalhes, buscando e sugerindo alternativas.

« Utilizar adequadamente 2 racionalments 05 recursos, como materiais,
farramentas, impressos & suprimentos. Evitar o despardicio.

+ Zelar pelos equipamentos, maquinas, acessdnos e ferramentas
colocadas 3 disposig3o para o trabalho.

« Manter sigilo sobre os assuntos, documentos e servigos tratados em
reunides de frabaho e na empresa.

ST

Uso adegquado dos recursos da empresa

Os recursos da empresa est3o dimensionados para atender suas necessidades

operacionais, agilizar sistemas de informacao, integrar colaboradores, reduzir
custos & melhol eficiencia ro; ilize-0s a3,
racional, moder; l

Telefone

Nao utilizar as linhas telefdnicas para casos pessoais. Para o bom uso do
telefone, siga as instrugbes:

. Atenda a0 primeiro togue, com gentileza e presteza;

+ Fale o nome da empresa & o s2u, seguidos de saudagdo: .

« N3o confie na memdria, tenha sempre & mao papel & caneta;

« N30 deixe esperando quem o chamou. Se necessanio, anote o nome & o
telefone para posterior retomo;

« Fale somente o necessario, seja claro, breve e objetivo;
Faca ou transfira voc2 mesmo suas ligagdes:

« Encerre a conversa cordialments;

« Plangje sempre 0 que vocé vai tratar. antes de fazer uma figacdo
telefani:a.

+ Sempre que possivel, evite ligar para calulares porque a tarifa € maior.



Responsabilidades do integrante...

T ia da informagdo

N3o & permitido arguivar nos servidores nenhum material particular. Nas
estacdes de trabalho € permitido arquivar material particular que contribua para
a formacao profissional dos funcionarios.

Os senvicos de e-mail e de Internet devem ser sados com bom senso para ndo
sobrecaregar os servidores.

Portanto, n3o devem ser enviados e-mails & nem baixados arquivos
particulares cujo conteddo s=ja: jogos, videos, musicas imagens, e fotos, nem
enviar e-mails panieulares para muitos destinatarios, & tambem ndo acessar

“'sites™ de bate-| 0gos, cenas Tﬂﬁmelhames |

Preservagdo do material e equipamentos

Cuide bem de
armarios, telefo
algum defeito nos aguipament

ooque 2 empcesa lhe ar, cowo computadores, méveis,

fﬁéj 1
Lembre-se que 2de

instrumentos de lfabalho bem como desliga-los e cobri-los, quando for o enso
.ms de sair de seu local de trabalho.

Naoa : permitida 3 saida de funciondrios da Prothect Machine com qlﬂlqueﬂpo
de emmemo ou material sem a prévia autorizacao.

.
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Apnsenuméoﬁ%ssoaL"

2 > = Manter mupas fimpas e passadas;
Roupas e ' « Usar cracha visivel (ndo colocar

Uniformes

adesiwos no cracha).

Estar em bom estado;
Deve ser fechado (PROIBIDO CHINELOS,
SANDALIAS, CROCS):

Cuide rigorosamente da sua higiene antes de se
apresentar ao trabatho;

N3o realize sua higiene pessoal proximo 30s clientes;
Utilize banheiros e vestianios reservados para os
colaboradores.
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Apresentagio Pessoal...

= Manter impos € penteados;

Cabelo

= Atengdo aos odores provenientes do cigarro, axilas e mau
halito.
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Palavras finais...

Vocé foi admitido por reunir condigoes e caracteristicas adequadas as
nossas Necessidades.

Estamos certos de que vocé ndo tera dificuldades em adaptar-se a sua
nova vida profissional, mas estamos a disposigao em ajuda-lo.

Sua missao como integrante da PROTHECT MACHINE comega agora. Seu
esforgo contribuira para tornar maior o sucesso do nosso
empreendimento e o seu em particular.

Seu sucesso p depende muitode vocé, ou sqa de seus
udes, eficienc egc ﬁm de

conhecimentos ;
Seja bem-vindo e boa sorte!

Vachine

Acreditamos em vocé.

LOCALIZAGAO...
Av. Industrial — Bairro Jardim — Santo André - SP
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APENDICE H - PLANO DE ACAO

“oEJIEIIPUI

‘0120520 2P O|2p0W

{sauyrew Suipuaaseu odioso|

. eled seze|d ogdanEy sojucd ‘esaudwa onou op cEIESINAIPp E -
00095 T 5H = = Wwod soAls3pE @ 0EIENpUl Bled sElaS
JIEZI|ERIY s0p owxoud 3 "esasdwa ep odinoZo| Ep BINUIQE SEI20% "EPUBA P S0IUDY | JRZBiBaARp ‘Bsaudwa| | = -
: EJI3s3AUI ES3IDWS B 23USWEI2IU| . : . E3ISIA 3P S20UED ‘S13p|0y) Suay Ew
B Op DAISSPE WO SEPEZIEUDsIad EP S2IUY EP SIPERIAIE =
- . LU |EIZIUI CIUSLUIISSAU] WN J32E4
DEJ2S STUIYIEW SUIpUIA 5 sEJEIFWOI BIEY
‘0E3E JIWa
‘EpuaAapsolund EJe21u) eted so3npoad
e pEo ‘Eunbew Jod sayzes ‘ezasdwa ‘oEje|ndiuEw Y e
0T J2puaie eled 00000+ SY N N = sopogdisinbe e -
“JEZI|ERL Y 0045 2P BJdWo BU J1353AU| BIZASD EP BINH3GE "SEII05 P SEIIEWIE) = ‘soanpoud ap ogdisinby
: EJI353AUI ES3IDWS B 23U W EI21U] o : i Jazey EJanap ‘Esaldwa =
R esa1dwa e ‘'03El0d ep siodag EP S2IUY 3 S01101EI0GE] .
‘080 SH EJEISNI 2YIES EPED = : EP SIPEPIALLE
sEJEIFWOI BIEY
- ; P TEd
loos” sp % ) OO esasdwa
l00s°2T 5% =P *+Z) 00’000 008 "011q2p 2p 0ELE] NO SE10U "SEpa0W OEL3p OpEls3 oU
Y BP JO|BALWN B1ISBAU| o - Ep EINUBGE EP ‘soanpold snas
- i JuEsu) 2 oanpold 0 18y |0158 B1ENAD EpusA ap solod ‘ssuyIew Sulpusa
ofo| ‘oedisinbe e 13ze) wa noado i i B FBIUE SAUIYIEW El3puan esaudws e - X s
“IEZ||EAL Y = . 21Us||2 0 3puo ‘BulyIEw Sulpuan ap : “SEI30G SOU SEPEZIEID| B apoejelo| 2 epuan ‘'oedeziwol=na
: esasdway 00005 T 54 oEdedg) Suipusngr ’ |enb ojad 018w o eias = 2
. = TBAEIIE SIUSWEISIIP OPE; OEJEISD I - sp sessidws ws ogielod e sszey
300 0] B|pELW WA 21503 . sujyrew Sujpuan
00'C00'0E SH =P + esdwoz ap exdwod ap ossazoud g S3UIYIEW ._._ P ¥
sujy3sw SuIpuSA EPED EpUSA BIEY B18TEy -
: : Sulpuan 5y
‘soJiaaled sop 2 aulyIEp -selead wa sanbsonb
~sepaed ' ' ‘esaudwa & odol oli@3ied 3 esaudwa) ! '
' 400" 133Yloid Ep SEpPE esuodsal . : : 4 4 2 5|E|JJBWOT S0IUILWIIT|BqEISD
“iEz||ES SE B1US138 SEW 1D 00 SY B Ep EINUSGE “SE|ID ou SopIUYE saued se SEQUWE E1E
! ¥ ¥ 4 N 00'cod 5y =P SE SEPO1 OpUalU0I P =g Pos piussp i A ‘so3So|ooz "senbied we sepsed
0318NJ WN EJ31 3UIYIEW 1333044 ¥ Ep s31Uy el sojuoy ozinfzud 1e188 0B t !
’ ' ‘epsdied 3p 01E1IU0D 0 1333|3GEIS] i s = JE38Ng ‘soE8181188 sojuod JES) EUY
00'coE |edi3UnW 3 SIENPEISS ‘esaudwa
£4 2p 8 0Ip3W 1o|eA o s3nbaed : -
: . soe510 sou s303135u) B sEdua Ep BEINUSOE . ‘sanbued sou sIEIMBWOD
SOU 5|B|ISIUOT S0IUBWIIB|BGEISS U o BEIFEEE -
- "{eanyayaad] Ep S3IUE ! SOIUBWIIS|30 15 Wa oeden elswWol
wa ogjezeluawod ! 137 Bu E3s1AB0d =
“IET||ESLY = EJBA|E 3 SBAEIIE S3Nbied SITIW T Wad ‘SEII0E ‘|EI3IBWoS BEIUNT . ejed ogssiwiad ap leaE
. eled oessiwiad ap i - ’ oejejuawe|nsal = -
- wa ogjez||el3uawod eled OESSIWIS | |B1M8WoS BIUNT = ‘|E1305 DIENUOI O JEIOOE|S B WS
ElEA|E 0 JINEE0d BIEL 005 /95 B0 = = EJdwny
i *|E130S 01EJIUDD O JEIDGE|D EU |EI305 OEZES Elunf EU ES3IdWS E JE1ISIES)
2 0Ip3W JO|EA O |EIJISWOT EIUNT BU = -
B ’ 3 |BIZBWDY EIUNT BEU 0u35153) EJEIISIEDY ‘spepa130s spodin op ogdluyag
rdN3y1E1305 0EZE] EP 0J151I53 BIEY . =
! = esed ogieuawniop e Jeledaly
(e mow) (emon) lev=um) lioumjwanp  (i309ym) ispug [¢Aum) ;anbiog [:3=uyp) ianb g
SN3els £E3SNI OJUEN]D) £0wog Opuengy -
HT ms



