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SUMARIO EXECUTIVO

A principal funcdo do sumario executivo € apresentar ligeiramente as informacdes
basicas do negdcio. O sumario executivo tem como foco os pontos fundamentais e mais
importantes do negécio, e serd por meio desses pontos que potenciais investidores irdo
compreender 0 negdcio e a proposta apresentada.

Por meio dessa parte do Plano de Negocios serd descrito o empreendimento, 0 que
torna essa parte imprescindivel na elabora¢do do TCC no formato de Plano de Negocios para
0 curso de Administracdo da UFPB. A escolha desse formato se deu por intermédio do
professor orientador, que indicou o material produzido pelo Sebrae: Como Elaborar um Plano
de Negocios. Todo este plano de negbcios teve como modelo principal os materiais

disponibilizados pelo Sebrae-MG sobre empreendedorismo.

RESUMO DOS PRINCIPAIS PONTOS DO NEGOCIO

A M&M Montagem e Manutencdo Industrial € uma empresa do ramo metal-mecanico
que vende solugbes em mecénica, ou seja, oferece servigos de manutencdo corretiva,
montagem industrial, caldeiraria e terceirizacdo de pessoal para industrias. A M&M esta
localizada em Santa Rita (PB), hd poucos metros da rodovia BR-101 no bairro de Varzea
Nova.

Este plano de negdcios tem como objetivo o planejamento de uma ampliagdo no mix
de produtos e servigos da M&M. Essa ampliacdo procura adicionar os servigos de mecénica
fina e de manutencdo preventiva ao leque de servigos. Isso permitira que a organizagdo
consiga atender de forma mais contundente seus clientes e uma expansao do seu publico-alvo.
Para essa expansao, sera necessario um investimento de R$ 206.500,00 e tera um tempo de

retorno por volta de seis meses.

DADOS DOS EMPREENDEDORES

O proprietario € Manoel Nascimento da Silva. Manoel Nascimento, técnico em
mecénica, fundou a M&M em 2012 e tem quase trinta anos de experiéncia no ramo.
Trabalhou 25 anos em uma das maiores empresas de manutencdo industrial da Paraiba,
guando saiu para fundar seu préprio negocio. Com a experiéncia de mercado de Manoel, a
M&M tem bases sélidas para se solidificar cada vez mais no mercado. Manoel é responsavel

por toda parte administrativa e de vendas da empresa.



DADOS DO EMPREENDIMENTO

A razdo social da empresa é Manoel Nascimento da Silva Montagem ME e seu nome
fantasia ¢ M&M Montagem e Manutencdo Industrial. Pelo seu faturamento, a M&M ¢é
definida como Empresa de Pequeno Porte (EPP), com faturamento méximo de R$ 3,6 milhdes
por ano. O CNPJ da M&M é 16.749.370/0001-66 e atualmente seu quadro de funcionarios
possui catorze pessoas, contando com o proprietario que hoje é responsavel por toda a

administracdo da empresa.

DEFINICAO FILOSOFICA DA EMPRESA

A M&M tem como missdo “Oferecer solugdes para os problemas de montagem e
manutencgédo dos nossos clientes, buscando a exceléncia em nossos servigos”.

E como visdo “Tornar-se referéncia em solugdes em mecanica industrial na Paraiba até
20227,

Os valores da empresa sao “Conduta ética; Humildade; Comprometimento; Qualidade;

Praticidade; e Inovagdo”.

SETORES DE ATIVIDADE

A M&M tem como atividade econdmica Manutencdo e Reparacdo de Outras
Maquinas e Equipamentos para uso Industrial, Servico de Tratamento e Revestimento em
Metais e Fabricacdo de Outros Produtos de Metal e se enquadra tanto no setor de Prestacdo de
Servico quanto de Industria devido a sua natureza. Por oferecer servicos de manutencao
(solda, usinagem, etc.), nem sempre serd vendido um bem (pecas, etc.), mas também
oferecerd bens produzidos na oficina da M&M em casos especificos, caso o cliente assim

deseje.

FORMA JURIDICA E ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO



Hoje a M&M se enquadra como uma organizagdo de Empreséario Individual, assim o
proprietario responde pelas dividas da empresa. Com a sociedade, passard a se enquadrar
como uma Sociedade Limitada (LTDA).

Por ser uma EPP, é mais viavel o enquadramento tributario do Simples Nacional.

CAPITAL SOCIAL

O capital social atual da M&M é composto por investimento préprio do proprietéario,

dessa forma Manoel Nascimento é dono de 100% do negdcio.
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INTRODUCAO

Segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica, estatal que produz
informagdes sobre a economia do pais, a indUstria nacional possui certa elasticidade em
relacdo ao mercado internacional. O IBGE fornece dados até 2015 sobre a quantidade de
industrias de transformacéo, que é nosso publico-alvo. Os dados demonstram que o setor é
bastante influenciado pelo momento da economia global, visto que parte dos produtos
fabricados no Brasil, e consequentemente no Nordeste e Paraiba, s&o para exportacdo. Apesar
dessa variagdo, o numero de industrias de transformacao na Paraiba apresenta um crescimento
real de 0,71% entre 2011 e 2015, passando de 4253 unidades para 4283 unidades. Em Joéo
Pessoa, houve uma diminuicdo de cerca de 3% entre 2011 e 2015, o que € justificavel devido
migracdo das industrias de transformacdo da capital para as cidades da regido metropolitana
de Jodo Pessoa, devido aos menores impostos. Maior exemplo disso € a mudanca que ocorrera

nos préximos anos, da CIMPOR, fabrica de cimentos, que saird de Jodo Pessoa para Caapora.

Participacio percentual do setor no PIB industrial.

I PRINCIPAIS SETORES DO ESTADO

N Ja 0™ 1Ol W

40,5% 12,0% 1m,3% 8,3% 1%

Construcdo Couros e calcados Servicos industriais de Alimentos Minerais nio metélicos

utilidade publica

Imagem 1 — Principais Setores do Estado. (Fonte: Portal da Industria, 2017)

O setor industrial (industria da construcdo, de transformacdo e de extracdo)
representou em 2016 cerca de 17% do PIB do estado da Paraiba, movimentando R$ 7.8
bilhGes. A industria paraibana esta dividida em varios ramos, sendo 0s mais importantes os da
construcdo civil (40,5% do total), de calgados e couro (12%), servigos industriais de utilidade
publica (11,2%), de alimentos (8,3%) e de minerais (7,1%). Os estabelecimentos industriais
representam 15,3% do total de estabelecimentos do estado e empregam 18% da massa
trabalhadora paraibana, segundo o Portal da Industria. E notéria a importancia do setor para o
estado, o que comprova a viabilizacdo de servigos de manutencgéo corretiva e preventiva, além

de servigos de caldeiraria.
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- empresas industriais em 2016 no 0, do total de empresas que atuam no
PORTE DAS INDUSTRIAS 6'150 estado. 1,3 /° setor industrial do Brasil.

MICRO EMPRESAS PEQUENAS EMPRESAS MEDIAS EMPRESAS GRANDES EMPRESAS

com até 9 empregados com 10 a 49 empregados com 50 a 249 empregados com 250 ou mais empregados
73,2% 22,0% 3,8% 11%
Emprego industrial Emprego industrial Emprego industrial Emprego industrial

13,1% 23,0% 19,8% 441%

e = - :
au

Imagem 2 — Porte das IndUstrias na Paraiba. (Fonte: Portal da Industria, 2017)

De acordo com o Portal da Industria, 95,2% dos estabelecimentos industriais do estado
sd0 micro e pequenas empresas e supde-se que elas ndo tém setor proprio de manutencéo,
tendo que buscar fora esse servico. As médias e grandes empresas também costumam se
utilizar do servico de manutencdo corretiva oferecidas por empresas como a M&M, porém
elas ttm grande resisténcia em “comprar” manutencdo preventiva, utilizando-se do setor

proprio interno de manutencao para esse Servico.
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1. PESQUISA DE MERCADO

1.1 Definicao do publico-alvo e objetivo da pesquisa

O publico-alvo definido foi o de industrias de transformacéo e extracdo, sem distincao

de porte, nos estados da Paraiba, Pernambuco e Rio Grande do Norte.

Foi definido um objetivo principal para a pesquisa e dois objetivos secundarios. O
objetivo principal é conhecer a viabilidade de uma expansdo da empresa e assim poder definir
a expansdo trara retornos positivos para a empresa. Com esse objetivo, sera mais facil
compreender como o mercado esta dividido e se hé espaco para os servi¢os que a M&M quer

ofertar.

Os objetivos secundarios apoiardo o objetivo principal a fim de analisar e conhecer
potenciais clientes e analisar a oportunidade de novos mercados. Os principais pontos que

esses objetivos contribuirdo com o objetivo principal séo:

e Visar compreender, além dos dados secundarios, como os clientes estéo
segmentados e qual o perfil desse cliente;

e Tentar perceber se as demandas atuais ja estdo sendo atendidas e se ndo, quais
a empresa podera atender;

e Entender como o0s possiveis clientes atuam e como compram, ou Seja,

entender o comportamento dessas empresas.

1.2 Definicéo da coleta de dados

A coleta de dados foi feita a partir de fontes primarias e secundarias. A coleta de
fontes primérias teve como funcéo atingir os objetivos retratados anteriormente. Os resultados
das fontes secundarias estdo dispostos na introducdo deste plano de negdcios e esses dados
secundarios ajudardo a compreender a situacdo atual do mercado local e regional e como ele

esté dividido localmente.
1.3 Defini¢do do método de pesquisa de dados primarios

A coleta de dados primarios se deu por meio de pesquisa qualitativa devido a natureza

dos clientes, que sdo pessoas juridicas, tornando mais complexa a captacdo de dados. A
técnica utilizada foi de entrevistas em profundidade com pessoas que atuam ha muito tempo
13



no ramo e compreendem bem a realidade do setor, ou seja, conhecem bem a &rea que a M&M
atua e que ird atuar. Essas entrevistas contribuiram também com a andlise dos concorrentes,

identificando como atuam e possiveis demandas que ndo estejam sendo cumpridas.

A escolha pela entrevista em profundidade se deu pela facilidade em compreender que
ambiente a empresa estd inserida e quais sao as melhores formas de “caminhar” por esse
ambiente, atingindo assim, o sucesso. A entrevista também ajuda a compreender mais
especificamente o motivo de satisfacdo ou insatisfacdo dos clientes, dando os rumos que a
empresa deve tomar. Outro motivo foi a dificuldade de se chegar aos clientes — que s&o
divididos em duas partes independentes: os setores comerciais, que é quem trata da parte
financeira das vendas (pre¢o, prazo, etc); e os setores de manutencdo, que é quem entende do
servico em si (atendimento, qualidade, velocidade de entrega, etc) — se da pela natureza do
negdcio, assim aumentando vertiginosamente o0 custo, jA que as pessoas por estarem
trabalhando, preferem ndo parar para responder um questionario ou uma entrevista, o0 que
demandaria muito tempo e varias idas e vindas até se encaixar no horario do possivel

entrevistado.
1.4 Elaboracéao do instrumento de pesquisa

A entrevista foi estruturada, buscando atingir os objetivos propostos para a pesquisa.
Utilizou-se de linguagem formal, pois foi dirigida a profissionais do ramo, mas sempre
procurando deixar os entrevistados a vontade para que eles possam dar a reposta mais
completa possivel. A entrevista tem trés partes que sao divididas de acordo com o0s objetivos

propostos. Toda elaboracédo foi executada pelo autor, sem auxilio de ferramentas externas.

A primeira parte visa compreender o ambiente industrial no geral, como ele esta
dividido, como esta se saindo o ramo de manutencéo, se existe saturagio, etc. E, basicamente,

quando se conhece melhor o mercado na visdo de profissionais da &rea.

A segunda parte procura conhecer melhor os clientes, se existe demanda reprimida, o

que o cliente considera como diferencial e quais as preferéncias deles.

A terceira e Ultima parte tenta resumir 0 mercado de manutencdo em si, como ele pode

estar em alguns anos, se existe médo de obra suficiente, etc.
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1.5 Aplicagéo da pesquisa

A pesquisa foi aplicada pessoalmente e teve dois entrevistados. O nimero foi definido
da seguinte forma: um entrevistado tem muita experiéncia como gerente de manutencdo de
industrias, ou seja, tem uma visdo de cliente; o segundo entrevistado, foi um profissional que
atua ha quase trés décadas no ramo como consultor técnico, ele é a pessoa que tem contato

com os clientes e os leva a empresa, além de conhecer bastante do ramo.

As entrevistas feitas pessoalmente foram gravadas com auxilio de um aplicativo de

celular, foram transcritas e estéo presentes nos apéndices desse plano.
1.6 Elaboracéo do relatério final

Foram realizadas duas entrevista, com aproximadamente dez minutos de duracdo com
profissionais da area que tem experiéncia como vendedor e comprador. A escolha por duas
visdes distintas que teve como objetivo ter uma noc¢do maior da realidade da manutengéo

industrial.
Os principais pontos comentados pelos entrevistados foram:

Que o mercado esta praticamente estagnado, como é falado pelo Entrevistado 1 no
seguinte trecho da entrevista: “O mercado de manutencdo hoje esta estagnado, ele reduziu um
pouco devido a crise, as empresas reduziram bastante as manutengdes, mas acredito que nos
proximos 5 anos, com o crescimento que aparenta ter vai dar uma melhorada. “. O que é
confirmado pelos dados secundérios, que diz que apesar da queda atual, a industria local sofre
grande influéncia ndo s6 da economia local e sim da nacional e internacional, como afirma o
Entrevistado 2 quando diz “pelo que se escuta dentro das fabricas, a tendéncia é melhorar. E
a esperanca do pessoal, de melhorar. Por exemplo, a Coteminas, tem 50% das suas maquinas
paradas. Segundo o pessoal que nela trabalha, esta faltando mercado. Se aparecer mercado,

provavelmente vai se intensificar a producéo da fabrica, né?”.

A previsdo é de que o mercado ira crescer nos préximos anos. O Entrevistado 1 diz
que “vamos crescer, em média, 50 a 60%, porque foi 0 que caiu nos ultimos dois anos. Nos
ultimos dois anos caiu essa faixa, 50 a 60%, de manutencéo nas empresa”. O Entrevistado 2
também tem essa perspectiva quando diz “pelo que se escuta dentro das fabricas, a tendéncia

é melhorar. E a esperanca do pessoal, de melhorar”.
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Apesar de o ramo apresentar certa estagnacdo, existem demandas que néo estao
sendo atendidas ou que estdo sendo atendidas precariamente, o entrevistado 2 quando
perguntado se as demandas estao sendo atendidas satisfatoriamente, diz que “ainda ndo, para
atender a demanda satisfatoriamente, precisa ser incrementado na area de balanceamento,
acompanhamento de manutengdo preventiva e preditiva”. O entrevistado 1 tem uma
percepcédo parecida, quando diz “as que ndo sdo atendidas sao mais a parte de mecanica fina
como, talvez, balanceamento, verificacéo de vibracgdes, essa parte que aqui na PB ainda nao
temos e dependemos de outros estados ainda, como balanceamento de turbina, verificar

vibragdo em moendas, enchimento de solda em moendas”.

As industrias locais tem que buscar os servigos fora do estado, devido a falta de
oferta, como diz o entrevistado 1 em “aqui na Paraiba ndo temos (as industrias) ainda,
temos (as industrias) que mandar para outros estados”. O entrevistado 2 até cita um exemplo
de como falta esse tipo de servigo no estado, no trecho da entrevista em que fala “eu visitei um
engenho hoje, alguns trabalhos la, vem uma empresa de Maceié para fazer manutencao I3,
aqui perto de Guarabira (Paraiba), entdo, veja, o pessoal anda cento e vinte quilémetros
para Recife, mais duzentos e poucos para Macei6 para vir fazer um servico aqui e a gente
aqui “dentro de casa”, ndo temos condigoes de fazer esse servigo que é balanceamento de

equipamento girando”.

O principal diferencial percebido pelo cliente é o atendimento, e que é mais
importante até que o preco, como afirmado pelo Entrevistado 1 em “eles querem mais
atencéo, atendimento e pessoal com conhecimento pra resolver os problemas deles”. Ja a
percepcdo do Entrevistado 2, é que a disponibilidade é mais importante, como ele diz em
“vamos supor que da um problema as trés da manha e vai esperar até oito horas, ja sdo cinco
horas parada. Se vocé tiver uma condicéo de ter atendimento imediato, isso para um cliente

ndo tem coisa mais importante”.

As principais demandas reprimidas sdo de mecénica fina, devido a alta
complexidade da execucdo. Os entrevistados entram em consenso nesse aspecto também. O
Entrevistado 2 diz “além da caldeiraria, além da manutencdo, além da fabricagdo, ainda
pode arrumar aqui, por exemplo, conserto de borracha, de esteiras de borracha,
balanceamento de maquinas, maquinas rotativas, por exemplo, ventiladores (industriais),
exaustores”. Ele chega a citar exemplos, como no trecho “hoje mesmo passei numa fabrica ali
gue tem uns oito ventiladores e o balanceamento dessas maquinas, o pessoal vem la de
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Recife, vem 14 de Alagoas, vem de fora para fazer”. O Entrevistado 1 ¢ mais sucinto, mas ndo
se difere do discurso do Entrevistado 2, quando diz “as (demandas) que ndo sdo atendidas
sdo mais a parte de mecanica fina como, talvez ,balanceamento, verificacdo de vibracdes,

essa parte que aqui na Paraiba ainda ndo temos”.

As empresas ndo possuem as maquinas necessarias para atender as demandas. O
Entrevistado 2 da exemplos disso citando inclusive empresas que falharam no mercado
paraibano: “j& faz algum tempo que em Jodo Pessoa nao tem uma empresa que faz reparacéo
de correias transportadoras. Ou vem de Natal, ou de Recife. J& veio uma empresa do Rio de

Janeiro para ca, mas ndo se manteve”.

A falta de equipamentos de ponta se torna um problema, pois a mao de obra €
mais qualificada que o utilizado pelo mercado. Essa € a percep¢do do Entrevistado 1, quando
ele fala “o pessoal que tem mais experiéncia esté ficando velho, esta saindo do mercado e 0s
novos ndo querem mais trabalhar na manutencdo com as maquinas que temos hoje. Ai tem
que ter mais tecnologia porque o maquinario € muito velho no mercado, e o pessoal mais

novo nao quer botar a mdo na massa”.

A mao de obra é qualificada, mas é subvalorizada e ndo possui 0s equipamentos
necessarios para a execuc¢do das tarefas. O Entrevistado 1 diz “muita gente boa vai embora,
pois 0 mercado aqui ndo paga o que merece um bom profissional dessa &rea. Mas acredito
que s&o bons profissionais”. E o que acredita também o Entrevistado 2, que afirma “até que

tem conhecimento, mas falta equipamento para suprir”.

O principal meio de se chegar aos potenciais clientes é a visita técnica. Os dois
entrevistados também entram em consenso. O Entrevistado 2 diz “por incrivel que pareca, 0
melhor meio de se chegar aos clientes, é visitando mesmo”. O Entrevistado 1 quando
perguntado qual a melhor forma de alcangar os clientes diz que “a visita técnica, né? A
conversa com a parte da geréncia de manutencéo e mostrando o trabalho que vocé faz. E a
forma mais facil de vocé conseguir o cliente, pegando credibilidade, pois hoje é muito dificil

vocé entrar numa empresa nova, oferecendo seus servigos”.

O mercado de manutencéo industrial é bastante fechado, sendo a experiéncia um
dos pontos mais importantes. O Entrevistado 1 fala que “vocé chegando novo no mercado de
manutencdo € muito dificil abrirem a porta para vocé, vocé tem que entrar pouco a pouco,

tendo conhecimento, e eles pegarem credibilidade. E muito dificil entrar no mercado em que
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ndo se conhece as pessoas, mesmo vocé conhecendo o produto, se ndo conhecer as pessoas

ndo adianta muito”.

A persisténcia ¢ muito importante para fidelizacio do cliente. E o que diz o
Entrevistado 2: “vocé visita uma vez, duas vezes, trés vezes, as vezes VOcé ndo vai nem ser
bem atendido, mas com o tempo vocé vai sendo bem atendido e se fazendo presente sempre,
ele vai sempre contar com vocé. Se vocé nao fizer, ele se esquece de vocé e néo vai te ligar,
ele vai procurar aquele que ta sempre com ele. Visitar e conversar sobre a empresa dele é

muito importante”.
1.7 Tomada de deciséo

O resultado da pesquisa é claro: existe uma demanda reprimida que é uma
oportunidade muito grande para quem conseguir oferece-la mais rapido. Dessa forma, fica

clara a viabilidade de ampliacdo do leque de servi¢os da M&M para suprir essa demanda.

Porém é importante frisar a dificuldade de se entrar nesse mercado, visto que é
bastante fechado e que é necessario um investimento consideravel. Por isso foi importante a
execucdo desta pesquisa para que se tomasse conhecimento dos pontos que mais s&o
pertinentes para a sobrevivéncia de uma empresa do tipo. Com cuidado e esforco, a M&M
pode se tornar referéncia desse mercado na Paraiba até 2022, como esta previsto na visdo da

empresa.
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2. ANALISE DE MERCADO

2.1 Estudo de clientes

2.1.1 Publico alvo

O publico-alvo a M&M Montagem e Manutencdo Industrial é formado por industrias
localizadas no estado da Paraiba e regido de Recife-PE e Natal-RN. Por se tratar de um
negdcio B2B, é complicado delimitar o publico-alvo com relagéo a porte e ramo dos clientes e
assim foi optado por ter como publico-alvo industrias de grande e médio porte, com excecdes,

podendo variar de acordo com o servigo ou produto requisitado.
2.1.2 Comportamento dos clientes

Quando os clientes sdo outras empresas, é dificil tracar um perfil de comportamento entre
elas, pois depende de alguns fatores da realidade da empresa e de quem toma a deciséo de
compra. Por exemplo, uma empresa em dificuldades financeiras optaria por um servigo mais
barato, com um prazo de pagamento mais alongado e relativizaria a qualidade de servico e
atendimento. Ja uma empresa em pleno funcionamento e que esta bem financeiramente, iria
ter uma maior preocupacdo com a qualidade do servico, velocidade de execugéo, atendimento,

entre outros, sendo o preco um dos ultimos fatores a se levar em consideracao.

Porém podemos definir o que leva o nosso cliente a comprar: identificacdo da necessidade
(por exemplo, quebra de uma peca vital de uma maquina), execucdo de projetos (como
expansdo de galpdo ou aplicacdo de calhar ao redor da planta), adequacdo da fabrica
(implantacdo de protecGes nas maquinas para evitar acidentes € um exemplo). Com isso, se
percebe que a compra dos servicos € algo pontual, sendo assim complicado de calcular
eficientemente um ticket médio (ja que o desvio padrdo pode variar de 0 a infinito).

2.1.3 Area de abrangéncia

Os clientes sdo industrias de médio e grande porte localizadas no estado da Paraiba, e nos
estados proximos, Pernambuco e Rio Grande do Norte. Porém a M&M teréd capacidade de
atingir outros estados, como Ceara e Alagoas, se assim for necessario e rentavel. Apesar de
ser um mercado bastante especifico, a terceirizacdo de certos servicos é tendéncia nas

inddstrias.
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2.2 Estudo dos concorrentes

Empresa Metalpio

A qualidade oferecida pela Metalpio é semelhante a oferecida
Qualidade pela M&M Montagem e Manutencdo Industrial, pouco se

diferenciando da média do mercado

Os precos praticados pela Metalpio é maior que o praticado pela
Preco M&M e da média das concorrentes, 0 que pode ser considerado

um ponto fraco

Condic6es de Pgto

A vista e a prazo

Localizacao

Distrito Industrial de Jodo Pessoa, sendo assim uma localizacao
melhor que a da M&M por estar mais perto dos clientes

Atendimento

O atendimento da Metalpio esta avaliado como mediano, sendo
inferior a0 da M&M por oferecer menos assisténcia e
atendimento personalizado

Servicos

Por possuir uma maior capacidade de produgdo, a Metalpio
possui esse diferencial, podendo trabalhar em maiores escalas,
porém o foco principal da Metalpio parece ser a usinagem de
pecas, 0 que faz ela ndo abranger também a parte de caldeiraria,
tendo assim um leque de servicos menor do que poderia ser

Tabela 1 — Concorrente 1. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)

Empresa

Mecaneves

Qualidade

Avaliamos a qualidade dos produtos e servicos oferecidos pela
Mecaneves como inferior ao da média das empresas do ramo

Preco

A estratégia da Mecaneves parece trabalhar com o pre¢co menor
ao da média, sendo um ponto positivo para eles e acreditamos
que seja o seu diferencial

Condicdes de Pgto

A vista e a prazo

Localizacao

Distrito Industrial de Jodo Pessoa, sendo assim uma localizagao
melhor que a da M&M por estar mais perto dos clientes

Atendimento

O atendimento da Mecaneves é inferior ao da M&M devido ao
longo tempo de resposta, que € um dos pontos mais percebidos
pelos clientes

Por possuir uma maior capacidade de producdo, a Mecaneves

Servicos ) - _ !
possui esse diferencial, podendo trabalhar em maiores escalas
Tabela 2 — Concorrente 2. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)
Empresa Mecénica Pascoal
Qualidade A qualidade oferecida pela Mecanica Pascoal esta abaixo da

média do mercado, sendo o seu principal ponto negativo
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Preco

O preco médio da Mecénica Pessoal é maior que a média do
mercado e também da M&M, o que também é um ponto
negativo para a empresa

Condicoes de Pgto

Maior parte a vista e pouco a prazo

Localizacao

Distrito Mecanico de Jodo Pessoa, no Varadouro

Atendimento

O atendimento da Mecanica Pascoal é inferior a todos avaliados,
deixando a desejar em Vvarios aspectos

Servicos

Os servigos oferecidos pela Mecéanica Pascoal ndo parece ter
nenhum diferencial evidente

Tabela 3 — Concorrente 3. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)

Essas trés empresas foram escolhidas para o estudo de concorrentes por serem as mais

presentes no mercado. Os pontos foram avaliados de acordo com a experiéncia pessoal e em

conversas informais com clientes e pessoas que trabalham na area.

2.3 Estudo de fornecedores

Produtos Chapas em  [Tarugos de epfae r,[?gésc?:é Clhap,as_ em Tint?s em (Ft?rrgigwsientas
aco aco discos de corte 7 Uminio - gera fresas, etc)
Fornecedor |\jeganordeste [Metanago Loja dos J. Anselmo Lolaqdq Nataltec
Parafusos Economica
Condicdes de
A prazo Avista  |A prazo A vista A vista A prazo
pagamento
Prazo de
Imediato 3 dias Imediato Imediato Imediato  |Imediato
entrega
L _ Jodo  Pessoa,[Jodo Pessoa, Jodo
Localizacdo (Bayeux, PB |Recife, PE Bayeux, PB
PB PB Pessoa, PB

Tabela 4 — Fornecedores. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)
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3. PLANO DE MARKETING

3.1 Produtos e servigos

A receita da M&M ¢é formada pela fabricacdo e venda de produtos, servicos de
manutencdo e montagem mecanica, de caldeiraria e terceirizagdo de médo-de-obra (no formato
de homem-horas). A tabela abaixo demonstra os produtos e servigos que representardo maior

parte da receita da empresa, sendo mantido “aberto” para possiveis alteracdes conforme

demandas.

Produto/ Servico Descri¢ao

A usinagem é o processo de desbaste mecanico que visa dar
forma a uma peca, podendo ser feita em torno ou fresa
1 Usinagem mecanica e em diversos tipos de materiais. As pecas variam
de acordo com o pedido, que pode ser desde eixos,

engrenagens, mancais, etc.

A caldeiraria realiza a elaboracdo e producdo de pegas com
soldas e cortes de chapas. Essas pecas também variam por
2 Caldeiraria
pedido, podendo ser estruturas metalicas, silos, trelicas,

etc.

Montagem mecanicaé o processo de reunir os
componentes de uma maquina ou estrutura. Geralmente é
um servico mais especializado em que é necessario mdo de
3 Montagem
obra qualificada. Os pedidos podem variar de montar
apenas uma pega em uma maquina ou montar a propria

maquina.

A manutencdo mecanica é o processo de verificar, consertar
(se necessdrio) e fazer funcionar a maquina do cliente. A
4 Manutengao
manutenc¢do se divide, principalmente, em duas partes:

manutencao corretiva e manutencgdo preventiva.

Nesse servico, a empresa “aluga” nossos funcionarios para
gue as empresas possam desfrutar da nossa mao de obra
5 Terceirizagao
em um projeto ou servico interno. O preco é calculado em

horas vendidas ao cliente.
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Tabela 5 — Lista de produtos e servicos. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)
3.2 Estrutura de comercializacao

A comercializacdo de produtos e servico vai depender do tipo de pedido. Para a
usinagem, por exemplo, o produto sera fabricado dentro da M&M e entregue ao cliente em
sua localizagdo. Em casos de caldeiraria, sera da mesma forma. Ja a montagem, manutencao e
terceirizacdo, 0s servigos serdo executados na unidade do cliente, sendo apenas a etapa de
preparacdo para 0 servico (como separacdo de ferramentas, materiais de consumo, etc) na
planta da M&M.

3.3 Estratégias promocionais

A maior ferramenta promocional que uma empresa B2B pode utilizar é o marketing de
relacionamentos, que é aquele que ndo tem foco apenas transacional (na compra e venda), tem
também o foco relacional, com objetivos de longo prazo. Na pesquisa de mercado ficou
exposto que os clientes tendem a se importar mais com poder contar com o fornecedor — a

qualquer hora — que com o preco ou a qualidade do servigo prestado.

Também, a M&M se utilizara da estratégia promocional de visitas técnicas frequentes,
para oferecer servicos e se manter presentes no dia-a-dia do cliente reforcando a ideia do
relacionamento entre fornecedor e cliente. Essa €, sem duvidas, a estratégia promocional que

tera mais importancia e que trara mais retorno.

Devido a natureza do publico-alvo, a publicidade fica bastante restrita, sendo as vias
comuns (como televisdo, outdoors, redes sociais, etc) ineficazes para atingir os clientes.
Naturalmente, a M&M possuird um site em que ficardo expostos todos os servicos oferecidos
voltados ao ambiente empresarial, com destaque para 0 retorno que nosso servico pode ter ao
ser comprado e para a forma que a M&M compreende os relacionamentos com os clientes.
Também se utilizaré de redes sociais, mas diferente das comuns (facebook, twitter, instagram)
que abrange o publico em geral, foi escolhida uma rede social mais formal, voltada para o

mercado, a LinkedIn.

Outra estratégia promocional sera a participacio em eventos e feiras do ramo. E uma
Otima oportunidade para a M&M se apresentar a clientes novos e aumentar a network da

empresa.
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Com essas estratégias, a M&M espera conseguir aumentar sua network
gradativamente e conseguir uma carteira de clientes fiéis e que seja desenvolvido um bom
relacionamento com eles, focando em clientes que tem potencial para ser um parceiro de

longo prazo.
3.4 Preco

A precificacdo dos produtos e servigcos oferecidos é baseada nos custos. Apesar desse
formato de precificacdo receber criticas no meio B2C, no B2B é o formato mais indicado,
pois o consumidor (empresas) se baseara mais na razdo que na emoc¢do. Além do mais, na
pesquisa de mercado, foi visto que os clientes desse ramo tendem a ndo se preocuparem tanto

com o preco, desde que todas as necessidades sejam atendidas satisfatoriamente.
3.5 Localizacdo do empreendimento

A M&M se localiza no municipio de Santa Rita/PB, no bairro de Varzea Nova, com
facil acesso a rodovia BR-101. O motivo da escolha do local foi a facil mobilidade que é
proporcionada devido a proximidade da BR-101, de onde é possivel chegar de maneira
relativamente rapida a qualquer cidade da regido metropolitana de Jodo Pessoa. Outro ponto
levado em conta foi o valor para a compra do terreno para construgéo do galpéo, que gira em
torno de R$ 25 mil. Como na pesquisa 0 quesito de proximidade do cliente ndo foi
mencionado, foi considerado ndo relevante para a escolha do local apesar de existirem alguns

clientes na redondeza.
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1 Layout

O layout da M&M foi feito conforme normas técnicas impostas para empresas do
ramo. No setor de usinagem, as maquinas maiores foram dispostas de acordo com 0s
seguintes quesitos: facilidade de manuseio dos produtos e em seguranca (que podem chegar a
5 metros de extenséo), conforto para os operadores e incidéncia de luz no local durante o dia.
As maquinas menores sdo mOveis que podem ser movimentados de acordo com a
necessidade. No setor de caldeiraria, as bancadas (mesas de trabalho) sdo dispostas com 0s
mesmos quesitos das maquinas maiores do setor de usinagem. O ambiente de ruidos é o local
que se vai para fazer as atividades mais ruidosas, como por exemplo, o corte de chapas de aco
com esmerilhadeiras. Esse ambiente possui isolamento acustico e tem como finalidade
diminuir a exposi¢do dos funcionarios aos ruidos advindos da atividade. Todo o layout foi
pensado de maneira que ofereca a maior seguranca possivelaos funcionarios e visitantes,

assim como a vizinhanca.
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Imagem 3 — Layout apds instalacdo das novas maquinas. (Fonte: elaborado pelo autor, 2018).
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4.2 Processos operacionais

O horério de funcionamento é de 7h30 as 17h30 de segundas-feiras a quintas-feiras e
de 7h30 as 16h30 nas sextas-feiras totalizando 44 horas semanais. Nos servigos que forem
urgéncias, serdo abertas excecOes, ficando livre o horario. O principal e mais padronizado
processo sera 0 de atendimento ao cliente. Devido a natureza dos servigos oferecidos em que
todos se diferenciam, ndo sera descrito o processo de produgdo. O POP de atendimento (desde
solicitacdo de visita a entrega do produto/servicgo) serd dessa forma:

e Cliente entra em contato;

e E marcada uma visita ao cliente;

e Na visita, se pega dados do servico/produto;

e E feito 0 orcamento e enviado ao cliente;

e Se o0 orcamento for aceito, espera-se o pedido de compra emitido pelo cliente;

e Levantamento e compra de matéria-prima, caso preciso;

e E dada ordem para execucio na produco;

¢ Na finalizacdo do servico/produto, € feita a emissdo da Nota Fiscal;

e Se produto, entrega-se o produto e a Nota Fiscal ao cliente. Se servico, envia-se a Nota
Fiscal.

e Pedir feedback sobre o produto/servico;

e Receber 0 pagamento.
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O cliente ja tem o
desenho/projeto
pronto?

Cliente
solicita
visita

Visita é marcada = Visita é feita

Orcamento aceito e Sim N3o
pedido de compra
emitido?
Orgamento & Pega-se todos os
Necessario b feitoe enviado 4= dados para fazer
comprar matéria- ao cliente desenho/projeto
prima?

@
N3 Levantamento e Entrega-se o

El)

compra de Produto € 8 N0tE — ——— ¥

matéria-prima fiscal

Fim
Ordem de - Entrega-se a

Servi
execugdo é dada ervise nota fiscal
l \ 4
Servigo/produto 3 Mota Fiscal Recebe-seo

finalizado emitida pagamento

Imagem 4 — Fluxograma de Atendimento ao Cliente. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)

4.3 Desenvolvimento de pessoal

Um dos fatores mais importantes para a sobrevivéncia da M&M é a méo de obra
qualificada e o bom atendimento aos clientes, por isso havera um investimento constante em
pessoal e na formacdo e manutencdo da cultura organizacional. Reunibes serdo feitas

semanalmente para reforcar a ideia do exposto acima.

Serdo feitas analises de desempenho de todos os funcionarios e ocasionalmente seréo
premiados 0s melhores avaliados. Além disso, um plano de carreira sera implantado na
M&M, com progressdes funcionais. Essas progressdes serdo dadas baseadas no desempenho
do funcionario e em tempo de servico, sempre fundamentadas na meritocracia. O funcionario
que entrar na empresa como auxiliar de mecanico, por exemplo, poderd se tornar até
mecanico chefe. O objetivo é diminuir a chance de alta rotatividade, que é uma caracteristica

do setor.

A M&M também investira em capacitacdo para os funcionarios, como diferencial de
mercado para a empresa. Alguns cursos sdo exigidos pelos clientes em diversos servigos.

Esses cursos serdo ministrados anualmente.

27



4.4 Necessidade de Pessoal

Ne CARGO TAREFAS

Auxiliar os mecanicos montadores e lideres, além dos caldeireiros
1 | Auxiliar Mecanico
na producdo. Baixa necessidade de capacidade técnica.

Fica responsavel pela montagem. Além disso, pode trabalhar nas
2 |Mecanico Montador | mdquinas. E necessdria uma capacidade técnica intermediaria.

Desejavel conhecer as maquinas que a M&M possui.

Diferente do montador, o mecanico lider fica responsavel pelas
3 | Mecanico Lider equipes e projetos, e do andamento dos servigos. Necessario alto

nivel técnico.

Responsavel por toda e qualquer solda na empresa. Nivel técnico
4 | Soldador
médio é o desejado.

Fica responsavel por toda caldeiraria da empresa. Nivel técnico
5 | Caldeireiro
avangado.

Operadores dos tornos mecanicos. E necessario um nivel técnico
6 |Torneiro Mecanico
mediano.

7 | Fresador Operadores das fresadoras. E necessario um nivel técnico alto.

Responsavel por toda pintura, tanto internamento quanto
8 | Pintor Industrial
externamente. Nivel técnico baixo.

Sdo os cargos de gerente e assistente administrativos. Nivel técnico
Cargos
9 alto. Ficara responsavel por toda parte administrativo e financeira
Administrativos
da empresa.

Tabela 6 — Necessidade de Pessoal. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018).

Para uma divisdo de funcbes bem definida, é necessario pelo menos um funcionario
para cada cargo elencado acima. E possivel se excluir alguns cargos, contudo acarretara num
acumulo de tarefas para outros. As funcdes administrativas ficam inicialmente com o gestor,
mas com o decorrer do tempo sera mais bem dividido a fim de diminuir as tarefas para uma

pessoa so.

O organograma da M&M sera simplificado com trés “geréncias”, independentes entre
elas, que respondem ao gestor central, que é o Manoel Nascimento. N&do sdo geréncias de fato,
pois ndo possuem gerentes, e sim lideres que atuam com cargo de chefia. O setor de producao,

por exemplo, que cuida de toda a parte produtiva da empresa, terad lideres que variam com o
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servico e com o tempo. O administrativo, que cuida da parte administrativa, gestdo de
pessoas, marketing e financeira da empresa, ficard a cargo de um gerente de fato. Sera
estudada a viabilidade de uma contratacdo. Enquanto ndo ocorre a contratacdo, Manoel
Nascimento é o responsavel, junto com sua assistente. O setor comercial, que é responsavel
pelas vendas e compras sera chefiado, também, por Manoel. A contratagdo de vendedores esta
sendo estudada. Esse organograma proposto visa desafogar o gestor da empresa, que hoje fica
responsavel pelos trés setores.

Diretor Proprietéario

| |

Geréncia . .
Geréncia Operacional &nci i
L Administrativa J [ P ] L Geréncia Comercial ]

|

Produgdo Vendedores

Imagem 5 — Organograma. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)
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5. PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro consiste na demonstracdo de todos os indices financeiros que a
M&M possuira apos o investimento. No investimento total, foram elencados apenas 0s gastos
para a expansdo da empresa. Dados anteriores (exceto o capital de giro) ndo foram

considerados.

Descricio Valor Total

INVESTIMENTO FIXO
Fresadora Ferramenteira RS 54.000.00 RS  54.000,00
Fresadora Universal RS 60.000,00 RS  60.000,00
Balanceador Dindmico Universal RS 45.000,00 RS  45.000,00
Miguina de Solda MIG RS 4.500,00 RS 4.500,00
Medidor de Vibracoes Portatil RS 1.500.00 RS 1.500,00
DESPESAS PRE-OPERACIONAIS
Frete RS 5.300,00 RS 5.300,00
Despesas de Instalacbes RS 1.000,00 RS 1.000,00
Despesas Bancarias RS 200,00 RS 200,00

CAPITAL DE GIRO
Caixa RS 35.000,00 RS  35.000,00

Tabela 7 — Investimento. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)

As tabelas a seguir se referem ao Fluxo de Caixa previsto para a M&M para 0s
préximos cinco anos. Foi adicionado no inicio o capital de giro previsto pds-investimento, ou
seja, 0 que sobrar no caixa no cenario previsto. A primeira tabela diz respeito aos primeiros
meses e primeiro ano. A segunda tabela de Fluxo de Caixa diz respeito aos proximos cinco

anos, com um cenario realista.
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Saldo Inicial R$ 70.000.00 RS 12198208 RS 143.604.16 RS 31934496
Receita Total R$ 232.760.00 RS 202.400.00 RS 192.280.00 RS 2.418.680,00
Receita de Vendas (aprazo) RS 209.484.00 RS 182.160,00 RS 173.052.00 RS 2.176.812.00
Receita de Vendas (a vista) R$ 2327600 RS 2024000 RS 1922800 RS 24186800
TOTAL DE ENTERADAS R% 232.760,00 RS% 202.400,00 RS 192.280,00 R$ 2.625.180,00
Despesas Administrativas RS 581000 RS 581000 RS 5810,00 RS  69.720,00
Despesas de Marketing RS 200,00 RS 200,00 RS 200,00 RS 2.400.00
Despesas de Pessoal RS 2874000 RS 28.740,00 RS 28.740,00 RS 34488000
Custos RS 11879500 RS 11879500 RS 118.795,00 RS 142554000
Despesas Financeiras RS 116380 RS 116380 RS 116380 RS 13.965.60
QOutros R 2606912 RS 2606912 RS 2606912 RS 31282944

TOTAL DE SAIDAS

RS 180.777.92
R% 5198208

RS 180.777.92
RY 2162208

RS 180.777.92
R3S 1150208

RS 2.169.335,04
RS 45584496

FLUXO LIQUIDO DE CAIX R$ 121.982,08

RS 14360416 RS 15510624 RY 77518992

Tabela 8 — Fluxo de caixa, primeiros meses. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)

FLUXO DE CAIXA

Realista

Realista

Realista

Realista

rica Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Saldo Inicial RS 31934496 RS 77518992 RS 1.037.002,13 RS 131190495 RS 1.600.55291
Receita Total RS 2.418.680,00 RS 2.539.614.00 RS 2.666.594.70 RS 2.79992444 RS 2.939.920.66
Receita de Vendas (aprazo) RS 2.176.812,00 RS 228565260 RS 239993523 RS 2.519.931.99 RS 264592859
Receita de Vendas (a vista) RS 241.868.00 RS 25396140 RS 266.65947 RS 27999244 RS 293.992.07

RS 2.625.180.00 RS 2.539.614.00 RS 2666.594.70 RS 2.799.92444 RS 2.939.920.66
Despesas Administrativas RS  69.720.00 RS  73206,00 RS 76.866.30 RS  B80.709.62 RS  84.745.10
Despesas de Marketing RS 240000 RS 2520,00 RS 264600 RS 277830 RS 291722
Despesas de Pessoal RS 344.880.00 RS 362.124.00 RS 380.230.20 RS 39924171 RS 419.203.80
Custos RS 142554000 RS 1496.817.00 RS 1571.657.85 RS 1650.240.74 RS 1.732.752.78
Despesas Financeiras RS 1396560 RS 14.663.88 RS 15397.07 RS 16.166.93 RS 16.97527
Qutros RS 31282944 RS 32847091 RS 344.89446 RS 362.139,18 RS 380.246.14

SALDO

RS 2.169.335.04
RS 45584496

R$ 2.277.801.79
R$ 26181221

RS 2.391.691.88
RS 274.902.82

RS 2.511.276.48
RS 28864796

RS 2.636.840.30
RS 303.080.36

FLUXO LIQUIDO DE CAIX

R$ 77518992

RS 1.037.002.13

R$ 1.311.904.95

RS 160055291

RS 1.903.633.26

Tabela 9 — Fluxo de caixa, proximos cinco anos. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)

A tabela a seguir diz respeito aos indicadores financeiros da empresa. Nele, se mostra
que a empresa precisard de apenas seis meses para ter o retorno do investimento. Também é

possivel notar que os indices de lucratividade e rentabilidade sdo bons, logo a empresa podera

aumentar seu lucro gradativamente.

INDICADORES

Primeiro més Primeiro ano Segundo ano
Indice de Margem o . o o o
de L 49% 41% 41% 41% 41% 41%
Ponto de Equilibrio RS 103.710.90 RS 1400.070,72 RS 147007426 RS 154357797 RS 1620.756.87 RS 1.701.794.71
Lucratividade 27% 17.29% 17.29% 17.29% 17.29% 17.29%
Rentabilidade 31% 203% 213% 223% 234% 246%
Prazo de Retorno
de Investimento 392
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Tabela 10 — Indicadores financeiros. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)

As proximas tabelas sdo as Demonstracdes do Resultado do Exercicio. Nela se pode
observar o lucro liquido da empresa no decorrer do tempo. Assim como nas tabelas de fluxo
de caixa, a primeira tabela de DRE retrata os trés primeiros meses ap6s o investimento e 0
resultado do primeiro ano. Na segunda tabela, sdo demonstrados os resultados dos préximos

cinco anos.

Descricio

1.1 Receita Bruta Operacional RS 232.760.00 RS 202400.00 RS 192.280.00 RS 2418680.00
12 (-) Dedugées RS 1396560 RS 1214400 RS 1153680 RS 14512080
13 Custos Operacionais RS 11879500 RS 103.300.00 RS 9813500 RS 1425540.00
14 Lucro Bruto RS 9999940 RS 86.956,00 RS 8260820 RS 84801920
1.5 Despesas Operacionais RS 356350,00 RS 3465000 RS 3465000 RS 41580000
151 Despesas Administrativas R$ 581000 R§ 581000 RS 581000 RS 6972000
152 Despesas de Marketing RS 100,00 RS 100,00 RS 100,00 RS 1.200,00
153 Despesas de Pessoal RS 2974000 RS 2874000 RS 2874000 RS 34488000
16 Resultado Financeiro RS 116380 RS 116380 RS 116380 RS 13 965.60
1.7 QOutros RS - RS - RS - RS =

Lucro Liguido 5 63.185.60 51.142.20 46.794.40 418.253,60

Tabela 11 — DRE, primeiros meses. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)

Descricio i

1.1 Receita Bruta Operacional RS 241868000 RS 253961400 RS 266659470 RS 279992444 RS 293992066
12 (-) Dedugédes RS 14512080 RS 152376.84 RS 15999568 RS 16799547 RS 17639524
13 Custos Operacionais RS 142554000 RS 149681700 RS 157165785 RS 165024074 RS 173275278
14 Lucro Bruto RS 84801920 RS 89042016 RS 93494117 RS 98168823 RS 1030.772.64
15 Despesas Operacionais RS 41580000 RS 43659000 RS 45841950 RS 48134048 RS 50540750
151 Despesas Administrativas RS 6972000 RS 7320600 RS 7686630 RS 8070962 RS 8474510
152 Despesas de Marketing RS 1200,00 RS 1260.00 RS 132300 RS 138915 RS 145861
153 Despesas de Pessoal RS 34488000 RS 36212400 RS 38023020 RS 39924171 RS 419203.80
16 Resultado Financeiro RS 13.965.60 RS 14 663,88 RS 1539707 RS 16.166,93 RS 16.975.27
17 Qutros RS RS - RS - RS RS

508.389,86

Lucro Liguido 418.253,60 439.166,28 461.124,59 484.180,82

Tabela 12 — DRE, préximos cinco anos. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)

O plano financeiro pode embasar todo o plano de neg6cios e demonstra que o
investimento é rentavel. Com o tempo, a M&M poderé até dobrar o lucro, o que faria a

empresa alcangar voos maiores.
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6. AVALIACAO ESTRATEGICA

6.1 SWOT
FORCAS OPORTUNIDADES
Boa network

Mercado inexplorado por empresas locais
Equipe bem capacitada

Preco ndo € tdo impactante na decisdo do

cliente

Diferenciag&o no atendimento

FRAQUEZAS AMEACAS

Alto investimento (preco das maquinas)
Capacidade produtiva baixa
Resisténcia dos clientes a novos parceiros
Necessidade de alto capital de giro
Economia em crise
Tabela 13 — Anélise SWOT. (Fonte: elaborada pelo autor, 2018)

6.1.1 Forgas

e Boa Network

A M&M hoje possui uma boa rede de relacionamentos, por isso esse fator foi posto
como uma forga. Isso facilita na hora de ir visitar o cliente e de ser procurado pelo cliente.
Como ja mencionado no decorrer do plano, esse fator é essencial para a sobrevivéncia da

empresa.
e Equipe bem capacitada

A equipe da M&M é bastante competente no que tange realizacdo de servigos. A
médo de obra, que é especializada, passa por cursos frequentes para ter um nivel acima do
oferecido no mercado. Além disso, a experiéncia dos funcionarios facilita bastante o

andamento das atividades do trabalho.
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e Diferenciacdo no atendimento

Também como forca, o atendimento diferenciado oferecido pela M&M ¢€ citado.
Esse quesito é citado na pesquisa de mercado como um dos mais importantes para
empresas do ramo. O tempo de resposta e 0 relacionamento que a organizagdo tem com o

cliente é importantissimo.

6.1.2 Fraquezas

e Baixa capacidade produtiva

A maior fraqueza identificada na M&M é a baixa capacidade produtiva. Por possuir
uma oficina pequena e poucas maquinas, a producdo da empresa é comprometida ao ponto
de se ter que recusar alguns pedidos. Outro ponto que reforca isso, € que 0s concorrentes
possuem uma capacidade produtiva maior. O investimento em novas maquinas e expansao

da oficina deve ser um ponto a ser exposto neste plano.
e Necessidade de alto capital de giro

Devido a preferéncia dos clientes em pagar a prazo e dos altos custos naturais ao
ramo, a M&M necessita de um grande alto capital de giro para conseguir pagar as contas
em dia. Para isso, a M&M precisa encontrar fornecedores parceiros que vendam a prazo, o
que diminuiria a necessidade de um capital de giro muito alto.

6.1.3 Ameacas

e Alto investimento (preco das maquinas)

O alto investimento na compra de maquinas e ferramentas que sdo necessarias para
a atividade pode vir a ser um problema, por isso foi categorizada como uma ameaca. Em

compensacao, 0s precos dos servicos e produtos da M&M suprem isso.
e Resisténcia dos clientes a novos parceiros

Na pesquisa de mercado foi identificada certa resisténcia dos potenciais clientes a
uma nova parceria, pois se trata de servigos essenciais para 0 andamento de suas empresas.
Quando uma empresa oferece seu servico inicialmente, ndo h& confianga por parte dos

clientes. Para contornar isso, a M&M tem que se fazer presente aos clientes e como
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estratégia de vendas, aceitar até os menores servigos, mesmo que ndo sejam tao rentaveis,

para assim conseguir a confianca do cliente.

e [Economiaem crise

Apesar de mostrar sinais de melhoria, a economia continua em baixa. E uma
ameaca, pois o nivel de ociosidade das industrias paraibanas continua relativamente altos,

0 que diminui a frequéncia de pedidos por manutencao.

6.1.4 Oportunidades

e Mercado inexplorado por empresas locais

A principal oportunidade da M&M é a que o mercado que se deseja entrar
(mecénica fina, balanceamento, etc) é bastante inexplorado pelas concorrentes locais. A
M&M serd a unica do estado com capacidade de atender essas demandas. Com esse

cenario, a M&M tem um enorme potencial de crescimento.

e Preco ndo é tdo impactante na decisdo do cliente

Outra oportunidade identificada é que o pre¢o ndo € um fator impactante na deciséo
de compra por parte dos clientes. Como ja explicado neste plano de negocios, os clientes
priorizam um bom atendimento, tempo de resposta e disponibilidade do fornecedor do que

0 preco.
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7. CONCLUSAO

O plano de negédcios tem como finalidade expor todos o0s riscos que um
empreendedor terd que correr ao se jogar no mundo dos negécios. E uma ferramenta
essencial para qualquer projeto que venha a ser debatido. Ao expor os riscos, o plano de
negocio se torna um objeto que traz um norte ao empreendedor e o0 auxilia a conseguir ir
pelo caminho menos arriscado. Ao terminar esse plano de negdcios, € exposto que uma
ampliacdo no leque de servicos e produtos da M&M Montagem e Manutengdo Industrial é
rentavel e trara lucro em menos de um ano. O futuro é incerto e erros podem fazer o que é
lucrativo virar algo que da prejuizo, mas as possibilidades da M&M sdo as melhores

possiveis devido a execucao deste plano.

A dinamicidade do setor metal-mecanico, principalmente no nordeste, torna este
desafio mais atrativo. Entrar no ramo ndo é facil, porém a empresa ja esta estabelecida ha
alguns anos e tem a confianca dos clientes. A aplicacdo deste plano terd uma analise
anterior por parte do gestor e analise do mercado futuro. Obviamente, ndo é possivel
garantir a aplicacdo de forma completa e perfeita, pois 0 mercado em si é mutavel e coisas

acontecem do dia para a noite.

Para o autor, este plano foi de grande enriquecimento académico e profissional. A
arte da administracdo traz esses pequenos momentos, de trabalho finalizado, que nos
tornam satisfeitos em escolher essa carreira. O desafio é grande e a vontade de ultrapassa-
lo € maior. O plano demonstrou que, sim, é rentavel o investimento em aumento de
capacidade produtiva e do acréscimo de novos servicos no portfélio da M&M, e dessa

forma, € possivel torna-la referéncia no setor até 2022, como previsto na visao.
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APENDICE A - ROTEIRO DE ENTREVISTA

Com a sua experiéncia, como vocé descreveria a segmentacdo das industrias (ou de

mercado das indUstrias) na Paraiba?

Tente descrever como voceé interpreta economicamente o mercado de manutencéo

industrial e como o projeta nos proximos cinco anos.

Em sua opini&o, as empresas atuais atendem as demandas satisfatoriamente?

Vocé enxerga outras demandas que nao estejam sendo atendidas? Quais?

Qual é o maior diferencial que uma empresa desse ramo pode oferecer?

Como vocé avalia a qualidade da méo de obra disponivel na grande Jodo Pessoa?

Para vocé, qual o melhor meio de atingir (chegar) aos potenciais clientes?
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