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RESUMO

Este projeto tem como objetivo relatar a metodologia de trabalho deste projeto
extracurricular, assim como mostrar quais 0s principais resultados alcancados. O
trabalho foi realizado por trés integrantes da Organizacdo Estudantil Integra —
Consultoria em Engenharia e Gestao, cujo escopo era um Plano de Negdcio para a
empresa SSPallets. A empresa produz moéveis fabricados com paletes de madeira,
sendo ela responsavel desde o tratamento dos paletes até a entrega final do
produto. A responsabilidade dos integrantes do projeto foi realizar um estudo sobre o
mercado no qual a empresa estava inserida, e assim fornecer diversos planos de
acdo para diferentes areas do negdécio (Marketing; Operacional; Financeiro;
Estratégico). Com os planos de acdo colocados em pratica, era esperado que a
empresa aumentasse 0 numero de clientes, consequentemente aumentando as
vendas, e assim seria possivel que a cliente atingisse seu objetivo de conseguir

fazer de sua empresa a sua Unica fonte de sustento.

Palavras-chave: Plano de Negdcio. Marketing. Financeiro. Operacional. Estratégico.



Moraes, Gustavo Rett de Moraes. Business Plan: 2022. n°f. Trabalho de Concluséo
de Curso (Graduacgédo em [nome do curso].) — Faculdade de Ciéncias Aplicadas.
Universidade Estadual de Campinas. Limeira, 2022.

ABSTRACT

The main objective of this project is to detail the methodology used to elaborate this
work, such as the main results achieved. This work was done by three members of
the Student Organization called Integra — Consultant in Engineering and Business,
which had the scope of Business Plan for a company called SSPallets. The company
makes furniture out of pallets made of wood, being it responsible for the whole
process of delivering the finished product to the client. The members of this projects
were responsible for creating market research about the market that the company
was part of, and with that provide various action plans for different part of the
business (Marketing; Operational; Financial; Strategic). With the action plan put in
place, it was expected that the company would be able to increase the number of
clients, and therefore increasing the sales number, and with that it would be possible

for the client to reach her goal of the company as her only source of sustenance.

Keywords: Business Plan. Marketing. Financial. Operational. Strategic.
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1. Introducéo

A empresa SS Pallets é uma empresa que fabrica méveis, sendo sua principal
matéria prima os pallets (podendo ser tanto reutilizados quanto novos, dependendo
do que for mais vantajoso para a empresa). A cliente procurou a Empresa Janior
Integra — Consultoria em Engenharia e Gestéo pois estava estruturando seu negécio
do zero, onde a fabricacdo de seus produtos era feita por ela e por seu marido em
suas residéncias. A ideia da empreendedora era que através dessa consultoria ela
pudesse expandir o seu empreendimento, conseguindo atingir uma parcela maior do
mercado de Limeira e regido, através de diversas variaveis, como uma linha de
producdo que fornecesse maior produtividade, um marketing de qualidade que
passasse confianca sobre a qualidade de seus produtos aos possiveis leads (”
Contato que compartilhou com a sua empresa algumas informac¢des, como nome,
telefone, e-mail” (PAULILLO,2012)), e um conhecimento empresarial que pudesse
fazé-la enxergar qual preco justo cobrar pelos seus produtos.

A Integra € uma empresa junior, organizacdo sem fins lucrativos, que presta
servicos de consultoria nas areas de engenharia e gestdo. E constituida por
estudantes da Faculdade de Ciéncias Aplicadas (FCA) da Universidade Estadual de
Campinas (UNICAMP) do campus de Limeira - SP, dos cursos de Engenharia de
Producdo e Manufatura, Administracdo de Empresas e Publica. Como empresa
junior, a Integra visa desenvolver os estudantes e prepara-los para o mercado de
trabalho, ao mesmo tempo em que impacta positivamente a sociedade em sua volta.

Ao longo de sua histéria, a Integra ja realizou projetos de diversas areas
dentro de Engenharia e Gestéo e, atualmente, conta com um portfélio bem amplo de
servicos. A organizacdo busca impactar principalmente o0s pequenos e
microempreendedores de Limeira e regido, com projetos cada vez mais
personalizados frente a necessidade do cliente. Além disso, a Integra possui
orientacdo e auxilio dos professores doutores da Faculdade de Ciéncias Aplicadas
da Unicamp (FCA) na execucédo de seus projetos, garantindo um trabalho amparado
por metodologias e teorias muito bem fundamentadas e com aplicacbes para o0s
clientes.

ApOs a conversa entre a cliente Dulcinéia (dona do negocio SS Pallets) com a

equipe de Negociacdo e Diagnéstico da Integra ficou-se entendido que ela
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necessitava de algumas orientacdes para o desenvolvimento de seu negdécio, como
por exemplo, sobre como atrair mais pessoas para comprarem seus produtos, ja que
no inicio do projeto a SS Pallets apresentava uma cartela de clientes com apenas
dois servigos executados.

Além disso, ficou-se subentendido uma necessidade de estruturar outras
frentes da empresa (Operacional; Financeiro; Estratégico) para que fosse possivel
sustentar o aumento da demanda na producdo e organizar melhor 0s processos
internos da empresa. Sendo assim, foi decidido que o escopo do projeto seria um
Plano de Negocios, elaborado por trés integrantes da Empresa Junior, sendo eles:
Matheus R. Tozatto (Gerente), Gustavo R. de Moraes (Analista) e Leticia S. Sesoko
(Analista).

O projeto foi feito de uma forma que todos os integrantes conseguissem
participar das atividades realizadas em todas as frentes de trabalho, ou seja, todos
participaram da construcdo desde o inicio ao fim do projeto, podendo assim adquirir
experiéncia nas diversas areas em que o Plano de Negdcio possibilita atuar.

De forma mais detalhada, o objetivo final desse projeto foi elaborar planos de
acao para a area de marketing, para a area operacional, para a area financeira, para
area de estratégica, e para a area de capacitacdo pessoal. Com os planos de ac¢éo
bem definidos, espera-se que a empresa possa segui-los fielmente, de forma que
consiga aumentar suas vendas e consequentemente o lucro da empresa, atingindo
um crescimento tal que nem a cliente nem seu marido necessitassem de um outro
emprego para conseguir sustentar a casa, e passassem a dedicar todo seu tempo e

seus esforcos para o desenvolvimento e evolucao da propria empresa.
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2. Metodologia do trabalho

Para a realizagdo do projeto, foi estipulado de 1 a 2 encontros semanais na
faculdade (podendo ser mais, conforme o0 grupo sentisse necessidade), de
preferéncia na sala de reservada para as Organizacbes Estudantis. Antes de
comecarmos a fazer o projeto propriamente dito, foi realizado uma reunido entre os
integrantes para que fosse estipuladas algumas regras para a boa convivéncia entre
todos, e consequentemente para o bom andamento do projeto. Depois dessa
primeira reunido foi possivel comecar o projeto, e para isso foi utilizada a ferramenta
Google Drive para fazer o armazenamento as atividades e fontes que estavam
sendo ou que viriam ser utilizadas por qualguer um dos integrantes. Além disso, foi
utilizada o website Trello para ter um controle de curto e médio prazo das atividades
gue cada um dos integrantes ficou encarregado de realizar.

Além das reunides apenas entre a equipe, também foi estipulado a realizacdo
de algumas reunides entre a equipe e a cliente (no minimo uma vez por més) para
mostrar 0 progresso que a equipe estava obtendo e ver se ela estava de acordo com
o trabalho que estavamos realizando. Foi criado um grupo no Whatsapp com a
equipe e a cliente, e através dele ela podia contatar a equipe para tirar suas duvidas
e também sugerir um encontro conforme achasse necessario.

Ao término da elaboracdo do projeto, foi realizada uma apresentacao para
explicar tudo que tinha sido feito ao longo dos meses e explicar quais foram e como
conseguimos chegar nos planos de acdo propostos para o desenvolvimento da
empresa. Além disso, foi entregue um relatério final impresso e virtual, onde a cliente
poderia encontrar todas as informacdes que foram utilizadas para realizar o projeto,
assim como todos os planos de acao para que ela pudesse colocar em pratica tudo

que favorecesse o crescimento de sua empresa.
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3. Solucéo proposta e planejamento da intervencao

Para entendermos melhor o ambiente e o mercado no qual o a empresa
estava inserida, primeiramente foi realizada uma Andlise de Mercado, onde foi feita
uma Contextualizacdo do Mercado de moveis feito com pallets, uma pesquisa com
0s possiveis leads na regido de Limeira (através de um questionario, especificado
no Anexo 1) para saber quais seriam 0s meios de comunicagcdo mais assertivos
para chegar aos possiveis consumidores, verificar a aceitagdo do produto dentro do
mercado de Limeira e regido, encontrar maneiras de adequar o produto ao mercado
e agregar valor ao mesmo, checar a viabilidade de diferenciais ja utilizados tais
como personalizacdo e entrega a domicilio, descobrir novos concorrentes, verificar o
preco maximo pago pela maioria dos clientes entre outros), uma Analise dos
Concorrentes e um Estudo dos Fornecedores. Como ferramenta para adquirir essas

informacdes, foi aplicada a técnica de Cliente Oculto:

Metodologia que avalia os pontos de contato entre o cliente e a marca. Seu
processo ocorre de forma andnima, podendo ser utilizado na analise de
processos e padronizacbes. Além de visitas ao estabelecimento, essa
avaliacdo pode também verificar atendimento telefénico, online, canais de
venda e diversos outros pontos. (WORCMAN,2020).

ApOs a aquisicdo de todos os dados na etapa anterior, foi possivel
estabelecer um plano de marketing bem estruturado por meio da utilizacdo de
algumas ferramentas, como a jornada do consumidor (Assimilacdo, Atracao,
Arguicdo, Acdo, Apologia), Analise SWOT (Anexo 3), Forcas de Porter (Anexo 4),
gue geraram alguns planos de acao para cada um dos pontos que compde a jornada

do consumidor:

3.1- Assimilagéo e Atragéo:

e Oficializagdo do dome da empresa como SS Pallets;

e Utilizacdo da Psicologia das Cores para que a empresa consiga passar
sua mensagem com mais facilidade para seu publico, com algumas
sugestdes de cores e seus possiveis efeitos ao publico;

e Divulgacdo da empresa através do Google Adwords;
12



Utilizacdo do Google My Business (ferramenta gratuita do google)

Buscar feiras de exposicdo de moveis, para expor 0s proprios produtos
(utilizando-o0s na montagem de estandes) — showroom,;

Buscar empresas que possuam interesse em fazer estandes completos
feitos com moveis de palete em feiras de exposicdo. Com a possibilidade
do servico ser feito de forma gratuita para a divulgacdo do produto/servico
oferecido pela SS Pallets;

Parceria com estabelecimentos comerciais (em troca estes receberiam um
brinde feitos de madeira ou palete, tais como caixas, porta cartdes, placas
etc.), dando preferéncia para aqueles possuirem estrutura feita de paletes

e que estiverem em um ponto estratégico com grande fluxo de pessoas;

3.2- Arguicgéo:

Conhecer o perfil do prospect associado a SS Pallets;

Fundamentar as negociacdes com o método de venda “Sandler Selling”;
No momento de comunicac¢do com o cliente, € importante focar em alguns
pontos, como a formalidade da escrita ou da fala (caso seja por telefone)
de modo a mostrar profissionalismo e agregar valor ao produto que esta
sendo fornecido, clareza nas frases que séo enviadas para o cliente, para
evitar qualquer tipo de confusdo e facilitar a comunicacdo, simpatia
(também influencia no processo de decisdo de compra do cliente) e
proatividade (ir atras de fotos, informacg@es, ou qualguer outra coisa que o
cliente esteja precisando no momento da conversa) para estimular o
contato com ele e cativa-lo a adquirir o produto;

Padronizacdo dos orcamentos realizados, com o logo e o slogan da marca
e também as paletas de cores escolhidas pela marca. Realizar o envio

sempre através do formato “PDF”;

3.3-Acéo:

Aceitar pagamentos tanto em dinheiro quanto em cartéo (crédito e débito);

13



e Solicitar um valor de entrada antes do inicio da produgédo do produto, de
forma que esse “sinal” cubra o custo para o tratamento dos paletes,
evitando qualquer prejuizo caso o cliente venha a desistir da compra;

e Realizar promogées em datas comemorativas (Dia dos Pais, Dia das
Méaes, Black Friday, Natal, Ano Novo, etc.) e também oferecer descontos
nas compras feitas em dinheiro acima de uma determinado valor

(estipulado pela prépria empresa);

3.4—- Apologia

Aplicar a metodologia de Feedback NPS. “O NPS (Net Promoter Score) é uma
metodologia criada por Fred Reichheld, com o objetivo de realizar a mensuragéo do
Grau de Lealdade dos Consumidores, de qualquer tipo de empresa, de forma simples,
flexivel e confiavel”. (DUARTE, 2021)

Promocao para fidelizacdo dos clientes (concessdo de desconto de 10% para
novos clientes provenientes de indicagdo, de modo que, sendo concretizada a
venda, o indicador também recebera um desconto de 10% para sua préxima
compra. E interessante que se estabeleca um periodo de validade (de acordo
com 0 que a empresa julgar conveniente) para a duracdo do desconto tanto do
indicado quanto do indicador);

Utilizacdo do Instagram e Facebook como uma ferramenta de comunicagdo com
os clientes;

Formulacdo de um calendéario de publicacBes para as redes sociais estarem
sempre movimentadas. Além disso, seguir um padrdo estético com as
publicagbes, utilizando as paletas de cores escolhidas além de adicionar uma
marca d’agua com o logo da empresa para ajudar na fixagao da identidade visual
do negdcio;

Elaboracdo de um Website bem estruturado (seria um diferencial, ja que a
maioria dos concorrentes ndo possuem um site, ou quando possuem, ndo sao

bem-feitos);
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Apos elaborado os planos de acdo para a area de Marketing e relacionamento
com o cliente, foi estruturado um novo Plano Operacional para a empresa, com 0
intuito de otimizar os processos internos caso houvesse um aumento na produgao,
de forma a ndo aumentar o lead time de entrega nos produtos (ou até mesmo
reduzi-lo), onde foi estruturado um fluxograma com o modelo de producdo antigo
(Anexo 4) e a partir desse foi desenvolvido um fluxograma otimizado com o novo
modelo de producdo (Anexo 5).

A otimizacéo dos processos foi pensada a partir das fungcbes que sé podem ser
realizadas aos finais de semanas e as que poderiam ser realizadas durante os dias
da semana. Sendo assim, foi estabelecido um fluxograma onde todas as acdes
seriam realizadas durante a semana, sendo o final de semana exclusivo para a
montagem dos moveis.

O novo fluxograma sugere que os finais de semana sejam exclusivos para a
montagem dos mdveis, uma vez que 0s processos de lixamento, de passagem de
polisten e de verniz podem ocorrer durante a semana. Para isso ocorrer, €
necessario que sejam definidas previamente quais as partes dos paletes serdo
utilizadas para a confeccdo do mével final e realizar as devidas marcacoes, evitando
desperdicio e facilitando o processo final de montagem. Tendo iSSO em mente, 0
novo fluxograma sugere, apdés a aquisicdo dos paletes, as seguintes etapas,
respectivamente: lixamento dos paletes; definicdo do movel a ser produzido;
definicAo das areas dos paletes que serdo utilizadas para a realizacdo da
montagem; passagem de polisten nas areas marcadas; passagem de verniz ou tinta
nas areas marcadas; montagem; entrega do produto.

Nessa etapa, além de ser estabelecido um novo fluxograma de trabalho, também
foram sugeridos alguns pontos para capacitacado pessoal que pudessem auxiliar no
crescimento e no profissionalismo da empresa. Os pontos para capacitacao pessoal
sugeridos foram:

e Fotografia: (fomos atras de cursos tanto gratuitos quanto pagos e
disponibilizamos para a cliente, de forma com que através deles ela
conseguisse tirar fotos profissionais e melhorar a divulgacdo de seus
produtos);

e Marketing Digital: Atualmente € um dos meios mais eficientes de atragéo de

clientes e formacdo de uma marca. Este marketing funciona como um
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conjunto de estratégias que visa gerar resultados online e offline para as
empresas, e tem se tornado cada vez mais popular, pois diferentemente de
outros meios de comunicagcdo com o publico, o marketing digital pode ser
utilizado para empresas de qualquer porte; o custo de investimento é
acessivel e o seu ROI (retorno sobre o investimento) é relativamente maior
guando comparado a outros métodos. Sendo assim, disponibilizamos alguns
cursos gratuitos para ajudar a capacitacao da cliente nessa area.

Manuseio de Paletes: referente especificamente a producdo de moveis de
paletes e as técnicas e ferramentas para produzi-los com qualidade. Como a
producéo, pelo menos inicialmente, seria feita exclusivamente pela cliente em
ambiente residencial, € de extrema importancia que se obtenha conhecimento
e técnicas especificas para a fabricacdo dos moveis de paletes. Também
foram disponibilizados diversos cursos (pagos e gratuitos) que ensinam
técnicas para a producado dos méveis de paletes.

Formalizac&o da escrita: A comunicacao formal é uma forma de a empresa
mostrar profissionalismo aos clientes e, consequentemente, agregar mais
valor ao produto produzido. Sendo assim, é interessante que a comunicacao
com o cliente, tanto verbal quanto escrita, seja sempre a mais formal possivel.
Para isso foi sugerido o curso de “Portugués para Brasileiro” da escola de
idiomas FISK.

Posteriormente ao Plano Operacional, o grupo comecou a trabalhar no

desenvolvimento do Plano Financeiro da SS Pallets, onde viu-se uma extrema

importancia de se elaborar uma ferramenta capaz de proporcionar uma visao clara

da vida financeira da empresa, possibilitando a cliente ter conhecimento da situacéo

na qual seu negdcio se encontra e da situacdo que ela estara no futuro, sendo

assim, fornecendo base para planejamento e elaboracdo de planos de acéo para

suprir as necessidades da empresa).

Para isso, a solucéo encontrada foi a elaboracédo de uma planilha de fluxo de

caixa, onde seria possivel ter uma visao geral (para os proximos 12 meses) referente

ao Fluxo de Caixa (Anexo 6), as Entradas de Dinheiro; ao Controle de Entrada de

dinheiro (estabelecer um controle sobre as parcelas que ja forma ou ndo pagas
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pelos clientes), as Saidas de Dinheiro (pagamento aos fornecedores, por exemplo),
e ao Controle de Saida de Dinheiro (parcelas ja pagas pela empresa).

Para a area de Plano Financeiro também foi elaborado a precificacdo dos
produtos da empresa, onde foi realizada uma férmula (Anexo 7) que levava em
consideracdo o custo para a realizacdo de cada peca que seria utilizada para a
producdo do produto, o custo obtido com energia elétrica no processo de fabricagcéao
e também a margem de lucro desejada pela cliente (inicialmente foi sugerido uma
margem de 20% para que se obtivesse vantagem competitiva em relacdo aos
concorrentes). Ademais, também foi elaborada uma formula para padronizar o
calculo do frete para o cliente (caso ele desejasse receber o produto em casa),
conforme Anexo 8, que leva em consideracéo a distancia até o cliente, a autonomia
do veiculo utilizado para realizar o transporte e também o preco da gasolina no
momento do abastecimento do veiculo.

A Ultima etapa realizada nesse projeto foi a elaboracdo do Planejamento
Estratégico, que age como uma ferramenta de prevencdo e preparo para sua
atuacdo no mercado no qual a empresa esté inserida. Nesse planejamento foram
estabelecidos alguns pontos sobre o posicionamento da marca, como por exemplo a
Missdo, Visdo e Valores da empresa. Além disso, com todos os planos de acéo
feitos e citados anteriormente, e acreditando que eles teriam um 6timo resultado no
desenvolvimento da empresa, foram estabelecidas algumas metas e indicadores
para que fosse possivel que a propria empresa acompanhasse 0 seu crescimento.
Foi também fornecidas ferramentas para que essas analises pudessem ser feitas, de
modo que a prépria cliente poderia fazer a analise de forma independente e
determinar novas metas conforme achasse necesséario com o passar do tempo. As

metas estabelecidas foram:

e Ser referéncia no mercado em que atua:

- Possuir um namero maior de curtidas e seguidores do que seus concorrentes
nas redes sociais;
- Ultrapassar o numero de seguidores do principal concorrente analisado no projeto
até o final de 2020;

e Potencializar as redes sociais
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- Qualificar 10 leads por més (Realizar 10 orcamentos);

- Converséo de 13% de novos seguidores em leads;

- Dobrar o numero de seguidores do Instagram e Facebook no primeiro semestre de
2020;

- Aparecer na primeira pagina de busca do Google até o fim de 2020;

- Criar um website;

- 60% dos novos seguidores do Instagram como visitas no site;

- Aumentar o engajamento do Instagram em até 2%;

e Garantir sustentabilidade financeira da empresa
- Faturar 800 reais por més no primeiro semestre de 2020;
- Faturar 1200 reais por més no segundo semestre de 2020;

- Aumentar a conversao de leads em clientes em 20%;

e Oferecer uma experiéncia diferenciada ao cliente

- NPS de exceléncia: obter entre 76 e 100 pontos nas respostas dos clientes;
- Tempo de resposta médio nas redes sociais de 12 horas;

- Tempo médio para realizacdo do orcamento de 2 dias;
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4. Resultados alcancados e discusséo: relevancia e impacto

Esse projeto possuiu um resultado muito satisfatério tanto para a equipe e
para a organizacao estudantil, quanto para a cliente para quem foi realizado o
projeto. O produto final desse projeto foi um relatério de 117 paginas, onde foi
detalhado os caminhos e acdes, em diversas frentes (Marketing, Financeiro,
Operacional e Estratégico) que a empresa deveria seguir para conseguir
desenvolver sua empresa, baseado nos meses de estudo e ag¢des praticas (como
por exemplo a realizacdo de um pesquisa de mercado, com aplicacdo de um
guestionario de forma presencial em diversas localidades da cidade de Limeira) que
a equipe realizou para conseguir elaborar um relatério com as informagdes mais
assertivas possiveis.

O impacto desse projeto estd focado em uma familia da cidade de Limeira,
sendo ela quem compde o quadro de funcionarios da empresa SSPallets. O sonho
dessa familia era poder deixar seus empregos para conseguir atuar 100% na
empresa, e sem davidas esse projeto seria a solucdo para que eles conseguissem
alcancar seus sonhos. Além disso, esse projeto foi essencial para o
desenvolvimento profissional e académico dos integrantes da equipe, pois com ele
foi possivel colocar os conhecimentos que nos sdo passados na sala de aula em
pratica, e sem duavidas fez com que os integrantes fossem atrds de novos
conhecimentos (além do que é visto em sala de aula) para a realiza¢éo do projeto.

A universidade também foi beneficiada por esse projeto, pois através dele foi
possivel mostrar que a UNICAMP esta desenvolvendo profissionais com vontade e
capacidade de impactar positivamente a comunidade de Limeira, seja através das
Organizacdes Estudantis, das Iniciacdes Cientificas ou dos Trabalhos de Concluséo
de Curso. De acordo com o NPS que realizamos com a cliente (além das conversas
gue foram realizadas de forma informal), pode-se concluir que o trabalho prestado
ultrapassou todas as expectativas que ela possuia em relacdo a entrega final do
projeto, e sem duvidas isso fez com que ela se tornasse uma pessoa que visse a
UNICAMP como uma instituicdo que possui muito a agregar aos empreendedores
da cidade de Limeira, podendo ser uma promotora da faculdade em seu ciclo social.

Este projeto contribuiu de forma direta para o ensino e formacéo dos alunos

da FCA, porque apesar de ter sido feito como uma atividade extracurricular, esta
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sendo utilizado como base para o Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) para o
curso de Administracdo e sendo assim, ficara disponivel na posteriormente na
biblioteca da Faculdade de Ciéncias Aplicadas, podendo ser utilizado pelos
professores em sala da aula ou até mesmo pelos alunos, apesar de o relatério final
que foi entrega a cliente ndo ficar disponivel na biblioteca para utilizacdo dos
graduandos (isso pois o material € de propriedade privada da INTEGRA,
considerando que houve um contrato assinado entre Instituicdo e Cliente, e
atualmente sendo necesséria toda cautela em relacdo a LGPD (Lei Geral de
Protecdo dos Dados Pessoais). Sem duvidas esse trabalho contribuiu para a
formacdo dos membros do projeto, ja que ele foi muito desafiador e exigiu um
estudo muito amplo nas diversas éareas de Administracdo de Empresa,
aprofundando muito o conhecimento em diversos temas que sao ensinados nas

matérias do curso de 109 — Administracao.
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5. Conclusao

Esse trabalho foi muito bom para os integrantes do grupo que fazem o curso
de graduacédo em Administracdo na Unicamp, isso porque o tema do projeto (Plano
de Negocios) abrangeu diversas frentes que séo trabalhadas no curso de
administracdo (Marketing; Financeiro; Operacional; Estratégico). Considerando que
0 escopo dos projetos realizados pela Empresa Junior € muito amplo, pode-se
considerar que em termos de desenvolvimento de conhecimentos na Administracéo,
os integrantes do projeto deram sorte de realizar o projeto, ja que dentre tantas
outras opcoes de escopo nao teria um melhor para que pudéssemos aprofundar
nossos conhecimentos das areas que envolvem os conteudos oferecidos nas
disciplinas do curso de Administragéo.

Os pontos mais importantes para esse projeto foram os planos de acfes que
foram sugeridos a cliente no final de cada etapa do projeto, sendo a primeira etapa o
estudo envolvendo a parte de Marketing, a segunda etapa envolvendo a parte
Operacional, a terceira etapa envolvendo a parte Financeira, e a quarta etapa
envolvendo a parte Operacional. Além disso também foram muito importantes as
Metas e Indicadores sugeridas para cada etapa do projeto, levando em
consideracdo os planos de acdo e o impacto esperado deles. Claro que o projeto
como um todo foi de extrema importancia, jA que durante todo o processo foi
necessario um estudo para obter conhecimento no assunto e assim conseguir
determinar o melhor plano de acdo para desenvolver a empresa em determinada
area, porém o plano de acdo se destaca pois a partir dele a cliente poderia colocar
em pratica as acbes sugeridas pelo projeto, e em consequéncia disso, ver o
desenvolvimento de sua empresa.

Considerando as expectativas de todos os integrantes do projeto e também
as expectativas que a cliente possuia do trabalho a ser realizado pelo grupo, é
possivel dizer que o resultado final foi melhor do que o esperado, pois tinhamos
como objetivo entregar solucdes solidas para que nossa cliente pudesse colocéa-las
em prética e assim melhorar a situacdo de sua empresa, o que definitivamente foi
feito pela equipe, mas além disso pudemos ver, através de sistema de feedback

NPS (Net Promoter Score) que a cliente considerou o nosso trabalho como
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Excelente, ja que nos deu nota 100 (maxima) e sem duvidas recomendaria n0osso
trabalho para outras pessoas.

A maior dificuldade encontrada para realizar esse projeto foi a conciliacdo de
horarios entre todos os integrantes, ja que dois deles eram graduando de
Administracdo, cujo periodo de aula € noturno e um deles era graduando em
Engenharia, cujo periodo de aula era integral, sendo assim, muitas vezes sé era
possivel realizar as reunides apos a aula noturna e isso fazia com que as reunides
se estendessem até as 2 da manha.

Outra dificuldade foi o baixo orcamento que possuiamos para gastar com
qualquer eventualidade encontrada no projeto, por exemplo para realizar visitas na
casa da cliente e para se locomover até os locais escolhidos para realizar a
aplicacdo da pesquisa de mercado. Com isso, era necessario todo um planejamento
de horario para que os trés integrantes conseguissem ir juntos afim de economizar
com transporte, além de fazer com que precisdssemos ficar mais horas do dia

realizando a aplicacdo do questionario para economizar com 0s gastos.
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6. Anexos

Anexo 1 - Formulério para aplicacao da Pesquisa de Mercado

Questionirio para passivels Leads

1. Email ou 'Whalsapp o terha inferesse em concormes a0 criado-mude:

2. kade:
[ J16-24 | 1285-M | 136-44
[ )45 -54 | |5
3. Sean:
[ ) Mecuiing | | Feminira | 1 Poefire Nao me entifica
5. Cidade:
6. Bairre:

7. Meig de Comumicaciy Mar Uiizads no dis-a-dia
I | Febook

| Irmsgram

| Whstsao

| Twitier

| Pinterey

| Limkedin

I
Iv.
V.
V.

INTL

B. Quando vook apta por compear um miwel, quelfs) o fator ey determinantels| pae & efethaca
oy comipre:

| Dusabdace
| Dhsrabilidade

| Esttira

| Prega

| Acabewrenin

| Funsiorsiczde

| Temgo de Entregn
| Gorarttin
| Dustrersfs):

REEFRTFRER

Ink -~ - Cormasktoria em Engenbara ¢ Getin
D wwabwerda | v, mardn Sradlaion

(uestiondrio Parte 1

RA
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8. Quando vock pesguita por um mével, vocd prefiess:

. | ] Site bem estnuturaio
| | Acessx redes sociss
| ] Ver videos
I | Verfotes
i
i
|
:

-

| Visitar o ki

| Conwersar com o vendedor orfine

| Conwersar com 0 wendedor presencisments
. | | Conwersar com o vendedor por telefore
| | Outrofs):

.
.
.

St s

9. Paxa 2 ertrega do méwed, wock presfese:
| | Receber o méved em o (com acfscime no prego)
| | Refirr ra loj [sem acréscime no prega)

10, Vock estaris diposio » comprar um mével o parti de um projeto 30desento pronto?
| |Sim | INeo

11. Vook conhece as mévess feilos com pallels?
[ |Sim { N

Para aqueles que responderam "Sam “para a pergunta 11

12. Conhexe aguma empresa que confieccions mévers de pallet?
[ )Sim { |N&e

13. Se sim, qual 0 nome desss enpresa?

14, Qual & sus ocupacie?
() Dono de Estabelecimento

() Empregedo

() Estudente

[ )i

A partir dessa pergunts, 0 questiondria i festo de forma diferente de acordo com 4 caupacio.
Paa dones. de estbelecimentos:

15. Qual w=u lipo de sstabelecimento?

2|Pigina Int-:r2 - Corslloria em Engenhoria ¢ Gestin
Dave wabverds | ideve, Grvardo Sradlabn.

Questiondrio Parte 2

INTICRA
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6. Pessui interes=e em mobiliar seu etshelrimentn om miveis de pala?

[ )Sim

[ |Nwo [} pousus

17. Se tem inferesse ou @ poswui, qualis) sevialm) esse|s| mbwelei)?

L1
I
|
W
L |

EemEEs

|

| Sofs

| Carran

| Baneads

| Apamador

| Pans

| Mesa

| Cadesirn

| Armiri

| Mesa

| Pesteleira

| Crrain- Mudo
| Cass para Acimal de Estimacio

16. Pessui inlerese &m mobilsr sus cna com mdeeis de pallet?

[ }5im

[ )N [ )18 posus

19. Se tem intereswe ou ji possul, quallis) serisjm| euses) méveljeis|?

1 Sofa
| Carma
| Bancads

| Apamadcr

| Pan=l

| Mesa

| Cadeira

| Armmiiri

| Mesa

| Praebeiva

| Criado-Mudo

WL | ] Casa paa Animal de Estimecio

F‘F,EijF‘.E

20. Se tem inleressr, quanis slaris Sepesln a pagar
) BS 200 - 300

} RS 300 - 600

) BS 60D - 900

} RS 900 - 1500

) RS 1500 »

— g — —

1| Pigina It vz - Coreudtors em Engenhania = Gestio

e vrdwrreda | v, Gneds Sralladn

(uestiondrio Parte 3

INTECRA



Paa empregedor.
15. Em wt tpo de estabeleciments vooh tabahs?

16. Exisle dgum mével de padet no sew amblente de babdha?
[ )Sim [ )Nw

17. Se exstiriem|, gudfis) sio esse{s) mivelien)?
L |5

| Corree

| Bancade

| Apaader

| Pansl

| Mesa

| Cackie

| mirs

| Moy

| Prteleia

| Crindo-Mudo

| Cass pwa Acimal de Etimacio

18, Possud nlevesse oo mobille s cons com movels de pallet?
[ )Sm [ )N [ )Jlipows

19. Se lem inleverse ou i possal, quad{is) sevialm| eusels) mévelieis|?
| Sofa

| Camee

| Bancade

| Apmader

| Pandd

| Mess

| Caceina

| Aemary

| Moy

| Pratelera

| Crindo-Mudo

| Casa pwva Actimnal de Estirmucio

Epxalfscam=

B EBfsc2me-

20. Se tem inferesse, quanis edtivia Snposto a pager
( )RS 200 - 300
()RS 300 - 600
( )RS 600 - 900
&|Pigiaa Itz - Cormutoria em Engenhada e Gestio
Donsmrdverds L oo, vt ratiadn

Questionéio Parte 4

INTI RA
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{ )RS 900 - 1500
[ )RS1500 +

Pata estudantes:

15. Esiste lgam mével de paliet 0o s anbierte de estudo?
[ )Sim [ )N

16, Senlini(eldsaﬂnl 30 ease(x) mowedjens)?
| Carre

| Bancads

| Agaader

| Paind

| Mesa

| Cadeira

| Aemarn

| Mo

| Pogebeia

| Cringio-Mudo

| Casa pra Animal de Extimacio

17. Possul inlrvesse em mobifiar sus csa com mavets de pellet?
[ }Sim [ )N ()18 possus

ExzBfsceme

18. Se tam interesse ou i posws, qualie) sevia(m) eswefs| mdveliei)?

L | [Sda
IL | |Cama

IL | |Bwcade

N | | Apmadee
V. | |Pand

Wl [Mena

W | [Gdin

Vil | | Aemirin

N[ | Mesa
X | |Puteleia
0. | | Crdo-Mudo

XL | | Casa para Avimad de Extimacio

19. Se tem interesie, quanto ety dsposto » pag:

{ )RS 200 - 300

[ )RS 300 - 600

{ )RS 600-900

5|Pigina Int-:5a - Cormastoria em Engenharie ¢ Getio
Dusemahords L oo, Covarde Rl
Questiondrio Parte 5

INTLCRA
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INT!

( )RS$900 -1500
[ )RS1500 +

Para cutres

15. Possis intesesse em mobiliar sue cass com méwels de palle??
( )Sim [ )N= ()i possui

u.s:u:nm;.;:mimimlmmmr
| Carree

| Bancade

| Apasader

| Painsd

| Mesa

| Cadeins

Bpxed@fsczme

17. Se tem interesse, quanio estriy daposto & pegar:
( )RS 200 - 300
[ )RS$300-600
( )RS 600 - 900
[ )RS 900 -1500
( JRS1500 +

Nexte momento retoma=se ums papunts final para todes 2 ooupecies & pan agueles que também
responderam "Nio™ para 2 pergunta 1)

12. Vock teria inlevesse em comprar um mével personalizado, produido 2 patir de sum ideis?

[ )Sim { %o
6|Pigina It -ra - Corrultoris em Engenharia ¢ Gestio
Devemwsbwrsds L v, Covnde et
Questiondrio Parte 6

RA
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Anexo 2 — Analise SWOT

Opportunities (Oportunidades)

+ Produto bem aceito no mercado;

+ Mercado em crescimento (tendéncia);

+ Falta de marcas “top of mind" na
regido;

+ Baixo custo de producio;

+ Caracteristicas dos produto condizem a
propensio da sociedade atual
(preocupagdo com o meio ambiente/
sustentabilidade);

- Versatilidade dos produtos;

+ Pablico de ficil alcance (clientes muito
presentes nas redes sociais);

Weaknesses (Fraquezas)

Comunicagdo Informal;

Baixa capacidade produtiva;
Localizacdo;

Falta de loja fisica;

Pouca visibilidade da marca;
Baixos recursos financeiros;
Pos-venda inexistente;

Falta de estoque (produtos e
matéria prima);

Alto preco de venda;

Dificil ser encontrada nas redes
sociais (inexisténcia de site);
Baixa flexibilidade de pagamento;
Falta de planejamento financeiro;
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Anexo 4 — Fluxograma antigo do processo de producéo

Tratamento da
‘Compra de’ Buscar os pallets Passagem de
i Oepende ta dapontxidade—ae] = . m::ga com  ——1 dio—ae] g
median madiaio
[Eom—
Wortagew ca R Lingeza g : ' Caso
menel. . H L Fequsierte
peko
chente
1dia
Entrega do
produti

Anexo 5 - Novo fluxograma do processo de producéao

Compra de paletes

Entrega do
produto

Em caso de alguma

promociio (caso tenha drea
cobaita) o[ Armazenagem de
1 palets

Pode ser reaizado durante a Pode sor realizado durante a semana

Disponsbilidade i

Defnicio do
mdvel a ser
produzido

Lixamento dos

Buscar Paletes
paletes

Pode ser
reaizado
durante &
semana

Marcagdo da drea
dos paletes que
serdo utlizadas na
montagem

Apenas aos finais de

o Passagem de
Mantagem ol -
~, Pode ser reaizado Pode ser
“._ durante a semana realizado

. durante a
N ~ semana

Ploistein

Passagem de | " Pode ser realizado durante
Tinta a semana



Anexo 6 -Planilha de Fluxo de Caixa

laneirg

Favereiro

Margo

Akril

Maig

Pravisio Realizado

Previsio

Realizado

Previzsio

Realizade

Previsio

Realizado

Previsio

Realizado

ENTRADAS

TOTAL DAS ENTRADAS

RS RS

RS

RS

RS

as

RS

RS

RS

RS

SAIDAS.

—m e s

Fomacetornes

0.00 0,00

0.00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

B Refiradas sdeios [Dulee)

9 Energia elétrica

10 | Telefone

1

12 |Combustivels

13  Manut. de vekulos

14 | Despesas diversas

15 | Empréstimos bancarios

15 TOTAL DAS SAIDAS

0,00] 0,00

0,00

0,00

0,00

o.00]

0,00

0,00

0,00

0,00]

17 1 [ENTRADAS - SAIDAS)

0,00

2,00

.00/

0,00]

0,00}

19 2 SALDO ANTERIOR

RS

0,00

0,00

19 3SALDO ACUMULADO (1 +2)

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00!

0,00/

0,00

20 A NECESSIDADE EMPRESTIMOS

21 5SALDO FINAL (3 + 4)

B5 - ES

0,00

0,00

0,00]

0,00

0,00]

0,00,

0,00

0.00]

Anexo 7 — Férmula para calculo do preco dos produtos

[(15,75 « NP) + (0,18 « HT) + (CM)] * Margem de Lucro = Prego de Venda do Mével

Anexo 8 — Férmula para calculo do frete

Fquacdo 2: Fquacdo do Preco de Venda

Sendo NP = NUmero de Paletes Utilizados, HT = Numero de Horas Trabalhadas

e CM = custo de outros materiais utilizados.

[(DC/AV) * P] = Valor do Frete

Fquacdo 3: Fquacdo do Frete

Sendo DC = distancia até o cliente, AV = Autonomia do Veiculo utilizado

(Numero de Kilometros percorridos por litro de combustivel) e P = preco do litro do combustivel
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