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1 RESUMO EXECUTIVO

Descricédo do negocio

A Quallimp é uma empresa de higienizacdo de estofados oferecem uma
variedade de servicos para manter seus moveis com aparéncia de novos, mantendo a

qualidade de todos os tipos de tecido.

Produtos/servigos

A empresa se preocupa com o ambito ecoldgico e adora agdes buscando a
preservacdo do meio ambiente, utilizando produtos sustentaveis, aos quais suas
embalagens sdo reutilizadas e reduz a utilizacdo de agua em 80% em comparagdo a uma
lavagem tradicional, além de proporcionar ndo s6 um aspecto de estofados novos, mas
também devolve para o cliente a saide que faltava em seu lar. Os servigos ofertados
pelo empreendimento oferecem uma variedade de servicos, incluindo a limpeza
profunda para eliminar sujidade e microrganismos, remocdo de manchas, eliminacdo de
odores indesejados, hidratacdo de estofados de couro e um atendimento personalizado
para atender as necessidades especificas de cada cliente. Além disso, a empresa utilizara
produtos certificados pela ANVISA, biodegradaveis e com pH moderado que nao
agridem o meio ambiente, e se preocupam em preservar as caracteristicas originais do

tecido sem alteracdo de cor e textura.

Mercado

O mercado de higienizacdo de estofados tem experimentado um crescimento
significativo nos ultimos anos. Com a chegada da pandemia em 2020, o mercado

cresceu cerca de 40%. Muitas pessoas tentaram cuidar de seus estofados em casa, mas
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sem o0s resultados desejados, o que levou a uma maior demanda por Sservicos
profissionais. A higienizacdo de estofados néo € apenas sobre a aparéncia, mas tambem
sobre a salde. Estofados limpos e higienizados sdo fundamentais para manter a salde,
especialmente para pessoas alérgicas que podem apresentar hiperatividade das vias

aéreas, levando a quadros de rinite e asma, quando em contato com &caros e bactérias.

Concorréncia

No municipio de Belém ndo foram detectados concorrentes diretos, sdo lava
jatos aos quais ndo tem o servico de higienizacdo como atividade principal. Existem
também outras empresas na regido que oferecem o mesmo servico, porém estdo

localizados em cidades vizinhas. O concorrente direto é a franquia Acquazero.

Modelo de negocio

A empresa em foco adota uma estratégia de venda voltada para o mercado B2C
(Business to Consumer). As ferramentas que serdo utilizadas para apresentar os servicos
ao publico incluem redes sociais, e Whatsapp. Assim os clientes ficaram informados

sobre tipos de servicos, condi¢cdes e promog¢des que a empresa ofertara.

Recursos humanos

Tabela 1 - Recursos humanos da empresa

Colaborador Competéncia

Robson Cavalcante Diretor executivo e higienizador

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.



2 OPORTUNIDADE DE NEGOCIO

A pandemia da Covid-19 acelerou ainda mais o mercado de limpeza e
conservacao, tanto em residéncias como em empresas e industrias. As pessoas se
conscientizaram mais sobre a importancia da higiene e saude e a tendéncia é que esse
comportamento permaneca com a chegada do “novo normal”.

Em Belém — PB ndo exige empresa especializada na area de higienizacdo, os
empreendedores que oferecem o servi¢o, ndo tem como servigo principal dos seus
respectivos empreendimentos, realizando um trabalho de forma errdnea, com métodos e
produtos de procedéncia duvidosa.

De acordo com o Sebrae (2023) com a crescente conscientizacdo sobre a
importancia da limpeza e higiene em casa, muitas pessoas passaram a dar mais
importancia a limpeza e higienizacdo de seus estofados. Isso levou a um aumento na
demanda por servicos de limpeza de estofados, mas também trouxe novos desafios para
os profissionais do setor. O mercado de higienizacdo de estofados € um setor em
crescimento, com perspectivas positivas para o futuro. Com a retomada gradual da
economia e a crescente preocupacao das pessoas com a higiene e a salde, espera-se que

a demanda por servicos de limpeza da estofados continue em alta.



3 DESCRICAO DA EMPRESA

3.1 Dados do negocio

Nome fantasia: Quallimp
Capital social: 25.000,00
Endereco: R. Feliciano Pedrosa, 1311, Centro, Belém, PB, 58255-000

3.2 Mercado de atuacao

O foco da empresa é oferecer solugdes de limpeza e higienizacdo de estofados
para residéncias e empresas no municipio de Belém, e posteriormente expandir para as

cidades adjacentes.

3.3 Definicdo do negdcio

a empresa se dedica a fornecer servigos de limpeza e conservacdo para moveis
revestidos de tecido, como sofas, poltronas, cadeiras, entre outros. Esses servicos sao
vitais para preservar a estética e a durabilidade dos moveis, além de serem cruciais para
a saude, uma vez que auxiliam na remogéo de acaros, fungos e outros microrganismos
gue podem provocar alergias e problemas respiratérios.

O processo de higienizagéo de estofados engloba diversas fases, incluindo a
desacarizacdo (procedimento de erradicagcdo de acaros e outros microrganismos), a
limpeza intensiva do tecido e a secagem total para prevenir a multiplicacdo de bactérias.
Adicionalmente, algumas empresas também  disponibilizam  servicos de
impermeabilizagdo, que estabelecem uma protecdo no tecido para prevenir danos

futuros.
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3.4 Diferencial de mercado

O principal diferencial da Quallimp é a prestacdo de servico de forma rapida e
personalizada com profissional preparado para a sanar ddvidas de clientes e constante
treinamento e capacitacdo para sempre esta atento as tendéncias e novidades do setor.

3.5 O empreendedor e suas competéncias

O empreendedor da Quallimp é responsavel pelas seguintes areas da empresa:
Operacional, Financeira, Marketing e Vendas. A empresa possui uma estrutura
organizacional simplificada, adequada ao seu porte e tempo de operacao, o que facilita a
administracdo geral do negdcio. A seguir, serdo apresentadas as informacgdes dos

empreendedores, incluindo seus perfis e responsabilidades.

Nome: Robson Cavalcante de Lima

Idade: 26 anos

Cidade: Olinda - PE

Perfil: Conhecimento em higienizacdo de estofados, com mais de 1 ano de
experiencia no mercado de limpeza.

Atribuicdes ao negdécio: Diretor Executivo - Responsavel pela tomada de deciséo

em todas as areas da empresa e execucao do operacional.

3.6 Parcerias-chave

e Loja de moveis — combo de venda oferecendo a higienizagdo com
desconto

e Pousada — disponibilidade e precos exclusivos com pacotes anuais
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4 DESCRICAO DOS PRINCIPAIS SERVICOS

Uma empresa de higienizacdo de estofados oferece uma variedade de servicos

para manter a qualidade e a aparéncia dos moveis estofados. Aqui estdo alguns dos

principais servigos que essas empresas oferecem:

1-

Limpeza Profunda: Este € um processo de limpeza intensiva que elimina
toda sujidade e proliferacdo de micro-organismos causadores de doencas
alérgicas e respiratorias.

Remocdo de Manchas: As empresas de higienizacdo de estofados séo
especialistas em remover manchas que nédo danificaram a fibra do tecidol.
Eliminacdo de Odores: Essas empresas trabalham para remover odores
indesejados dos estofados.

Hidratacdo de Couro: Se o estofado for de couro, eles podem realizar uma
hidratacdo para manter o material em boas condicdes.

Atendimento Personalizado: Oferecem atendimento personalizado para

atender as necessidades especificas de cada cliente.
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5 ANALISE DE MERCADO

Neste topico serdo apresentadas varidveis externas a organizagdo, destacando o
microambiente com o objetivo de identificar varidveis que podem afetar a empresa, bem
como realizar analises internas, identificando segmentos, participacdo de mercado bem
como os pontos fortes e fracos da organizacdo empresa. Além de identificar suas

ameacas e oportunidades no ambiente externo utilizando matriz SWOT e segmentacao.

5.1 Estudo de concorrente

A anélise SWOT também é chamada de anélise F.O.F.A. Em portugués, é uma
ferramenta de gestdo estrutural utilizada para analisar o ambiente interno (pontos fortes
e fracos) e externo (oportunidades e ameacas) para fins de formulacdo da estratégia
corporativa. Esta analise identifica os pontos fortes e fracos da empresa e infere
oportunidades e riscos internos a partir da mesma. (RIBEIRO NETO, 2011)

5.1.2 Anélise de concorréncia

No municipio de Belém ndo foram detectados concorrentes diretos, sdo lava

jatos que oferecem o mesmo servico de higienizagdo, os servicos da concorréncia

oferecem:
. Limpeza de sofa
. Limpeza de Colchéo

A Quallimp — estética em estofados vai trabalhar com o seguinte servico:
. Limpeza e Higienizagdo de estofados em geral
Existe uma franquia concorrente direto na cidade adjacente de Guarabira - PB

que oferece 0 mesmo servico.
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Tabela 2 - Anélise SWOT de concorrente

andlise swot de concorrente
concorrente Forca Oportunidades Fraquezas Ameacas

Qrescimento do Mercado: O setor de
senvicos de limpeza esté crescendo
rapidamente. Em 2021, o segmento
faturou R$ 1,5 bilhao, representando

Reputacdo da Marca: As
franquias geralmente tém
Acquazero  |umamarca estabelecidae

Qustos de Franquia:  |Concorréncia: A
Oscustosiniciaise |concorréncia no
continuos de uma setor de

uma reputacao positiva no franquiapodemser  |higienizacdo de
merca dpo cop um aumento de 14,7%em altog P ? fad ¢ q
comparagao ao ano anterior _esto ados pode ser
intensa.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023

5.2 Clientes

Os clientes que buscam servicos de higienizacdo de estofados sdo aqueles que
qguerem manter seus estofados limpos, confortaveis, protegidos e livres de &caros,
bactérias, fungos e manchas. Esses servi¢os podem ser realizados em diversos tipos de
estofados, como sofés, colchdes, tapetes, cadeiras, poltronas, almofadas, entre outros.

Os servigcos de higienizacdo de estofados podem ser contratados tanto por
pessoas fisicas quanto por pessoas juridicas. Alguns exemplos de ambientes que podem

se beneficiar desses servicos s&o:

. - Residéncias
. - Empresas

. - Escolas

. - Clinicas

Na consulta aplicada na cidade de Belém-PB, o aspecto mais valorizado pelos
clientes € a qualidade e o preco, a forma de pagamento mais utilizada pelos clientes é o
cartdo de crédito, seguida pagamento a vista em caso de negociacdo com desconto. Foi

obtido um total de dez respostas.*

! Planilha com respostas da consulta com clientes. Disponivel em <https://I1nk.dev/Planilhadeconsultas>.
Acesso em: 09/10/2023


https://l1nk.dev/Planilhadeconsultas
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Todos os entrevistados se mostraram interessados na abertura de um novo
empreendimento no municipio, inclusive acharam muito satisfatorio ter esse servigo na
cidade, por ainda ndo ter mao de obra capacitada na area de atuacdo da Quallimp. Além
disso, os entrevistados destacaram o atendimento de baixa qualidade e o despreparo no
atendimento no momento da realizacdo do servico.
Além de ajudar a conhecer os futuros clientes da Quallimp — Estética em
estofados, os dados coletados contribuiram para o processo de determinacdo da

demanda de servigos e do processo de atendimento qualificado nas vendas.

5.3 Fornecedores

Diversos fornecedores serdo necessarios para obter produtos de qualidade para
que possam ser utilizados nos servigos e garantir a satisfacdo dos clientes da Quallimp,
dentre alguns produtos cita-se: desengraxante, flotador, alvejante, antiespumante.

Com foco na eficiéncia, os fornecedores sdo selecionados pela rapidez na
entrega e qualidade para permitir confiabilidade, mas também levam em consideracéo o
preco do produto.

Os principais fornecedores de produtos serdo a G&S, Vonixx, Easytech e Color
Brilho, pois todos sdo homologados pela Anvisa, que é Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitaria (Anvisa) é uma agéncia reguladora, sob a forma de autarquia de regime
especial, vinculada ao Ministério da Salde. A agéncia exerce o controle sanitario de
todos os produtos e servicos (nacionais ou importados) submetidos a vigilancia
sanitéria, tais como medicamentos, alimentos, cosméticos, saneantes, derivados do

tabaco, produtos médicos, sangue, hemoderivados e servicos de salde.
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6 ANALISE ESTRATEGICA

6.1 Missdo

Nossa missdo é proporcionar um ambiente limpo e saudavel para nossos clientes
através de um servico de higienizacdo de estofados de alta qualidade com impactos

positivos na salde do seu lar.

6.2 Visao

Nos proximos cinco anos ser a empresa referéncia no ramo de higienizacdo de

estofados na regido da cidade de Belém- PB.

6.3 Valores

Profissionalismo, Exceléncia, Constancia, Transparéncia, Responsabilidade

Socioambiental.

6.4 Os objetivos do empreendimento

Logo abaixo estdo listados 0s objetos estratégicos taticos e operacionais para a
Quallimp, com a finalidade de estabelecer critérios para os diferentes niveis
operacionais da empresa.

Estratégico:
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. Ser lider de marcado no ramo de higienizacao de estofados no municipio;
. Aumentar o faturamento da empresa em pelo menos 7% ao ano;

. Manter o nivel de satisfagdo e retencéo dos clientes em pelo menos 90%;

Tatico:

. Garantir a exceléncia na realizacdo do atendimento;

. Garantir treinamento técnico da realizacdo dos servigos para todos 0s

funcionarios;

. Desenvolver acdes de marketing para a fidelizacdo de clientes;
Operacional:

. Divulgar a empresa através das redes sociais, radio e cartfes de visita;
. Oferecer amostras de alguns produtos para os clientes.

6.5 Anaélise SWOT da Quallimp

A analise SWOT, também conhecida como analise FOFA, tem como finalidade
identificar as forcas e fraquezas de uma empresa, além das oportunidades e ameacas. Os
beneficios de realizar essa analise incluem: maior seguranca na tomada de decisdes,
percepcéo realista do ambiente em que a empresa atua, entendimento preciso sobre a

concorréncia, previsdo de tendéncias e planejamento de estratégias alternativas.

Tabela 3 - VVariaveis ambiente interno

ANALISE INTERNA

Pontos Fortes

Prestacédo de servico de forma rapida;

Atendimento personalizado;

Preco competitivo.

Pontos Fracos

Delimitag&o de servicos;

Mercado consumidor pouco conhecido;

Atendimento limitado.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.
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Tabela 4 - Variaveis ambiente externo

ANALISE EXTERNA

Oportunidades

Mercado inexplorado;

Vendas continuas para 0 mesmo cliente.

Ameacas

Possibilidade de aumento da concorréncia;

Pouca margem de lucratividade.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.
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7 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing € um documento que apresenta as estratégias e
acOes de marketing que uma empresa vai realizar em um periodo especifico. Ele tem
como finalidade orientar as escolhas de marketing, alinhar as metas da empresa com o
mercado, avaliar as oportunidades e riscos, estabelecer o publico-alvo e a proposta de
valor, e medir os resultados e o retorno sobre o investimento.

A organizacéo pode se diferenciar da concorréncia e gerar vantagem competitiva
ao focar seus esforcos em oferecer maior valor percebido aos clientes que escolheu
atender, por meio da segmentacdo de mercado e selecdo de publico-alvo.

Com o questionario de pesquisa de mercado, foi possivel definir as bases e
varidveis mais adequadas para os segmentos identificados. As varidveis escolhidas
foram as geograficas, demograficas e socioecondmicas, com base nas respostas dos
consumidores entrevistados sobre o servico, como beneficios procurados, ocasides de
uso e lealdade a empresa.

Com os dados do questionario, observou-se que 100% dos entrevistados
adquiriam servicos de higienizacdo de estofados. Assim cada servigo ficou alocado em

um segmento diferente, conforme ordenados abaixo:

. Segmento A: Higienizacdo de estofados;
. Segmento B: Impermeabilizacdo de estofados;
. Segmento C: Limpeza de tapete.

A Quallimp optou por trabalhar apenas com os segmentos A, pois trabalhar com
0 segmento B e C precisaria de investimentos em maquinarios especificos e apropriados

para trabalhar com impermeabilizacdo e secagem de tapete.

7.1 Finalidade e aspectos distintivos do marketing (4C’s)

As finalidades e aspectos distintivos do marketing devem corresponder com a
missdo, visdo, valores e objetivos da organizacdo. Essas caracteristicas irdo nortear 0s

aspectos especificos de marketing da organizacdo para alcangar 0s objetivos
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estratégicos. Tendo como base a segmentacao de mercado e a selecdo de publico-alvo, a
Quallimp — Estética em estofados no segmento A (Higienizacdo). Os objetivos da
empresa atendem a este segmento. As metas e objetivos da organizagdo de curto e
médio prazo:

. Fornece um servico com qualidade através de exceléncia no atendimento
gerando assim valor agregado que seré percebido pelos clientes;

. Ter a marca e o0s servicos reconhecidos pela alta qualidade e
atendimento, consolidando assim a marca Quallimp — Estética em estofados e tornando-
a municipalmente conhecida em 1 ano;

. Fidelizar 80% dos clientes;

Para atingir as metas, 0s segmentos que a empresa atendera sdo:

. Aumentar o faturamento dos servigos do segmento em 7% ao ano.

7.2 Estratégia de marketing (4C’s)

Contemplando as variaveis: cliente, custo, conveniéncia e comunicagdo, a
empresa consegue utilizar estratégias para desenvolver e potencializar seus pontos fortes
e as oportunidades do ambiente externo, além sinalizar que a empresa esté voltada para

0s consumidores.

7.2.1 Cliente

O primeiro “C” desse método se refere ao que os consumidores precisam e
querem. O C de cliente substitui o P de produto no método antigo. Em vez de se
concentrar no produto em si, o0 C de cliente se concentra em como o produto pode
resolver um problema ou satisfazer uma necessidade do consumidor.

Essa estratégia de marketing € importante para negdcios que queiram entender
melhor os seus clientes. Quando se conhece o consumidor, fica mais facil criar um

servico que traga beneficios para ele.



20

O cliente é quem decide comprar, sem ser pressionado a isso. 1SS0 é 0 recurso
mais valioso de qualquer estratégia de marketing.

No segmento A, a procura dos consumidores limita-se a encontrar servigos de
qualidade, mas a concorréncia na higiene ¢ mais forte. Os clientes procuram atualmente
fidelizar uma empresa de limpeza, procurando sempre um servico de qualidade a um
preco acessivel. O foco estard, portanto, na importacao para obter precos competitivos e
um atendimento excelente, cortés e direto aos clientes.

Vale destacar que a empresa sempre tera 0 compromisso de ouvir os clientes, o
realiza pesquisas de qualidade e ouve sugestdes sobre atendimento e servigos, que faz
com que os clientes se sintam mais préximos da organizacdo, a fim de aumentar a

fidelizacdo e o valor agregado dos clientes.

Tabela 5 - Estratégia de marketing 5w2h (Cliente)

2H
n n uanto
O qué? por qué? Onde? Quem? Quando? Como? 3usta‘-‘
What? why? Where? Who? When? How )
o) [ad (why?) | (Where?) | (Who?) (When?) | (How) | 5 C )
g Servigo de Satisfazer os Durante todo
S Higienizagdo com clientes periodo de Por
M | percepgdo No domicilio do (0] funcionamento da telefone e
(%] d lidad atendendo suas i ded ; - X
e qualidade no necessidades o | liente empreendedor | empresa. Que sera | Visita
produto e desei das 08h ao meio-dia | Presencial
- jos.
atendimento. e das 14h as 16h
Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.
7.2.2 Custo

O segundo "C" de custo diferentemente do mix tradicional que fazia alusao ao
desembolso do consumidor, o ¢ de custo vai além, ele visa gerar valor percebido pelo
cliente, aumentando as chances de desembolso maior pelo servico prestado.

Na pesquisa de mercado os entrevistados foram questionados quanto estariam
dispostos a pagar por uma higienizacdo de estofado, 50% informardo que os precos da
empresa da cidade vizinha (Guarabira) estavam com precos abusivos com a alegacao da
locomocdo a cidade local, os outros 50% afirmaram que estavam dispostos a pagar um
preco justo e competitivo.

Por exemplo, o valor do custo de uma higienizacdo de um sofa de 3 lugares é de
R$ 150,00 podendo até ser reduzido dependendo da localizagdo do cliente, e o preco

comercializado por um dos concorrentes na cidade é de R$ 250,00.
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Tabela 6 - Estratégia de marketing 5W2H (Custo)
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2H
. . Quanto

O qué? por qué? Onde? Quem? Quando? Como? custa?

What? why? Where? Who? When? How )

(What?) (why?) | ) | (Who?) (When?) | (How) | B
Venda do servigo: aumentar a
Higienizacdo de disposi¢cdo do Durante todo Por
SZ::OEO de cllezltoe :enr‘vfzgar No domicilio do 0 ?erlc?do de . telefonee | RS
p X pe p. 5 cliente empreendedor IMEERETEND G visita 150,00
qualidade no satisfazendo sua empresa. Que sera .
servigo e necessidade e das 08h io-di presencial

as ao meio-dia
atendimento. desejo. e das 14h as 16h
\H/iiéf'fda'do -‘:ef\éi@! d?:przsir;;ir;o Durante todo
igienizagdo de .

" . periodo de Por
colchdo com cllezlts SeeTV?igar No domiciliodo | O funcionamentoda | telefonee |R$
percepgdo de sa‘t)isfazendg s’ua cliente empreendedor | empresa. Que serd | visita 130,00
qual.ldade no N dad das 08h ao meio-dia | presencial
NI @ ecessidade e e das 14h as 16h
atendimento. desejo.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

7.2.3 Conveniéncia

O terceiro C ¢ a conveniéncia, comparado ao P de pracga na estratégia 4P’s. No

entanto, estes sdo fatores muito diferentes. Praca é simplesmente o local onde o produto

é vendido. A conveniéncia € uma abordagem muito mais orientada para o cliente nesta

estratégia de marketing.

Por se tratar de uma empresa que atende em domicilio, ndo necessariamente

precisaria de um local fisico, porém, a aquisicdo de um local fisico faz com que os

clientes que busquem pela empresa no google encontre a localizacdo e possa obter seu

orcamento de forma presencial, além de proporcionar um ambiente aconchegante com o

intuito de agregar valor ao servigo realizado pela empresa.

o]

BI2UIUIAUO,

Tabela 7 - Estratégia de marketing 5W2H (Conveniéncia)

- v 2H
n o uanto
O qué? por qué? Onde? Quem? Quando? Como? (:usta7
What? why? Where? Who? When? How .
(What?) | (why?) | (Where?) | (Who?) (When?) | (How) | oore
Durante todo
. periodo de Aluguel de
onto fisico para Para garantir a (0] funcionamento da um ponto
P satisfagdo do Na empresa , RS 200,00
aempresa K Empreendedor | empresa. Que serd bem
cliente L .
das 08h ao meio-dia | localizado
e das 14h as 16h
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espago Durante todo
aconchegante Garantir periodo de

ara recepgao satisfacdo e (0] funcionamento da espaco
- . Na empresa . estruturadoe | RS 5.957,00
agradavel para bem-estar dos empreendedor | empresa. Que serd

. ~ .. | aconchegante

atender os clientes das 08h ao meio-dia
clientes e das 14h as 16h

Fonte: Elaboracéo do autor, 2023.

7.2.4 comunicagio

O quarto e ultimo C é a comunicacao, que substitui 0 conceito de avanco na
estratégia 4P, embora sejam muito diferentes. Hoje, a comunicacdo € fundamental para
o marketing de qualquer negdcio. Sem ele, os 4Cs do marketing ndo serdo eficazes. A
publicidade de produtos é usada para influenciar ou persuadir os consumidores a
comprar um produto. Muitas vezes, 0s anincios podem ser manipuladores e ineficazes.
No entanto, a comunicacao é novamente uma abordagem voltada para o cliente na tarefa
de vender um produto. A comunicagdo requer interacdo entre comprador e vendedor.
Esta estratégia de marketing pode ser facilmente implementada através das redes
sociais, por exemplo.

A Quallimp através das midias sociais, como o facebook, instagram e whatsapp.
De modo geral, buscara a comunicagdo direta e constante com o cliente atraves da

interacdo nos perfis online da empresa, com a utilizacdo de fotos dos produtos e

promocoes.
Tabela 8 - Estratégia de marketing 5W2H (Comunicacéo)
2H
n A uanto
O qué? por qué? Onde? Quem? Quando? Como? 2usta'-‘
(What?) (why?) (Where?) (Who?) (When?) (How) (How mt;ch)
deixando
com que o
. x Durante todo cliente sinta
Divulgagdo da ,
0 | distribuicdo de | empresa com Na empresa no o PEEEIDCR @
o ~ ¢ .. P enderego do funcionamento da necessidade | RS 72,00
3 | cartdo de visita | contato para o . empreendedor .
c . cliente empresa. Que sera | de manter
El cliente .
) das 08h ao meio- contato
7 dia e das 14h as com a
° 16h empresa
Durante todo interagindo
Divulgacgdo da periodo de com
. ~ empresa ocorre | Facebook, funcionamento da potenciais
Divulgac¢do nas o . .
redes sociais em massa com | Instagram, empreendedor empresa. Que sera clientes e RS 30,00
facilidade de | WhatsApp P das 08h ao meio- utilizando
acesso dia e das 14h as trafego
16h pago

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.
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7.3 Desenvolvimento do business model Canvas

Para Dornelas (2016) Este modelo de negdcios serve para elucidar como uma
empresa opera e gera valor. Ele busca compreender como a empresa ira gerar lucro,
qual sera seu modelo de receita e como se dardo as interacGes entre as diferentes areas e
processos de negocios para garantir o funcionamento eficaz da empresa. O modelo de
negocio Canvas € intuitivo e facil de compreender, permitindo que até mesmo 0s menos
experientes possam aplicar seus conceitos.

Com o intuito de trazer uma forma de apresentacdo mais visual,
estruturada
pratica 0 modelo de negdcio a seguir sera exposto na forma de um quadro apresentando

0 desenvolvimento do Business Model Canvas aplicado a Quallimp.

Figura 1 - Canvas da empresa Quallimp

Parceiros-Chave | Atividades- Proposta de | Relacionamento | Segmentos por
- Loja de moveis | Chaves valor com os clientes clientes
- Pousadas Higienizacéo: Atendimento - Whatsapp - Pessoas
et rapido e i :
Sofés profissional Telefone interessadas em
- Cadeiras proporcionando a | - Direct limpar seus
- Poltronas melho_r . - Mensseger estofados.
experiencia para
- Colchdes o cliente desde a
conscientizacédo
. x - Pessoas que
até a solucdo da
Recursos necessidade de Canais gostam e
3 higienizagdo do Aqi costumam manter
- Méo de obra cliente. Paginas da web
- Magquinério - Google ADS seus estofados
- Empréstimos - Facebook limpos
- Instagram
- Parcerias
Estrutura de custos Fontes de receita
Aluguel do espaco Servico de limpeza de:
Pro-labore - Sofés
Custos com insumos - Colchdes
Taxas e impostos - Cadeiras
Custos com equipamentos - Poltronas

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.
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8 PLANO FINANCEIRO

Nesta fase do plano, sdo incluidos o planejamento financeiro e o orcamento para
testar a viabilidade do negdcio. Esta se¢cdo tem por objetivo projetar despesas e receitas
nos cinco primeiros anos de atividade da empresa. Sendo assim, mapeou-se 0
investimento inicial necessario para que a empresa comece a exercer suas atividades
sociais e econdmicas, além das estimativas de faturamento e despesas durante esse

periodo. E por fim um demonstrativo de resultado do exercicio.

8.1 Investimento inicial

Nesta etapa, € necessario listar a relacdo de todo o investimento necessario para
0 andamento do negocio, contendo o investimento de R$ 25.000 (vinte e cinco mil
reais), parte a vista e parte em empréstimo, sendo R$ 5.000,00 (cinco mil reais) usado
como capital de giro, R$ 15.513,00 (quinze mil, quinhentos e treze) em investimento
operacional e R$ 4.855,00 (Quatro mil, oitocentos e cinquenta e cinco) investimento

fixo, conforme a Tabela 9.

A Quallimp - Estética em estofados efetuou suas projecoes de vendas para cinco
anos, com base nas informacgdes coletadas nos questionarios aplicados, também foi
realizado uma previsdo das demandas para o segmento da empresa. Tendo. Com isso a
empresa planejou iniciar as vendas com aproximadamente R$ 2,500,00 reais em
servigos de higienizacdo, com projecdo de aumento anual no preco dos servicos, de 7%,
esse aumento se deve principalmente as prospeccdes que o representante deve fazer
visitando os clientes.

No quadro abaixo segue a projecao de vendas para o ano de 2025.
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Tabela 9 - Investimentos

Investimentos
Notbook R$ 2.500,00
Impressora R$ 900,00
materiais de escritorio R$ 2.557,00
Capital de Giro (30 dias) R$ 5.000,00
Investimentos opeacionais | RS 14.043,00
Investimento total R$ 25.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor, 2023.

8.2 Estimativa de faturamento

A Quallimp - Estética em estofados efetuou suas projec@es de vendas para cinco
anos, com base nas informacgdes coletadas nos questionarios aplicados, também foi
realizado uma previsdo das demandas para o segmento da empresa. Tendo. Com isso a
empresa planejou iniciar as vendas com aproximadamente R$ 34,060,00 (trinta e quatro
mil e sessenta reais) em servigos de higienizacdo no primeiro ano, com projecao de
aumento anual no preco dos servigos de 7%, esse aumento se deve principalmente a

visibilidade e credibilidade da empresa ao longo do tempo.

Tabela 10 - Estimativa de faturamento

Ano 2025 2026 2027 2028 2029
crescimentoem % - 7 7 7 N
Faturamentoanual | R$ 34.070,00 | R$  36.379,60 | R$ 38.925,95 | R$ 41.650,49 | R$ 41.650,49

Fonte: Elaborado pelo autor

8.3 Estimativa de despesas

A Quallimp € uma empresa de pequeno porte, e para alcancar os objetivos
buscou realizar um orgamento de despesas bastante enxuto.
Abaixo sdo apresentadas as despesas administrativas, composta por pré-labore,

despesas administrativas diversas e depreciagéo.



Tabela 11 - Estimativa de despesas
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Despesas 2025 2026 2027 2028 2029
Prolabore R$16.944,00 | Rp  16.944,00 | R$16.944,00 | R$ 16.944,00 | R$ 16.944,00
Imposto R$ 920,40 | R$ 920,40 | Rb 920,40 | R 920,40 | Rb 920,40
Empréstimo RS 4.406,22 | RS 8.812,44 | R$ 8.812,44 | Rb 8.812,44 | R$ 4.406,00
Contas a pagar R$ 3.636,00 | R$ 3.636,00 | R$ 3.636,00 | R 3.636,00 | R$ 3.636,00
TOTAL: R$ 25.906,62 | R 30.312,84 | R$30.312,84 | R$ 30.312,84 | R$ 25.906,40

Fonte: Elaborado pelo autor, 2024.

8.4 Demonstrativo do resultado do exercicio

A previsdo do fluxo de caixa do periodo é uma importante ferramenta de apoio

ao controle financeiro de um negécio. No entanto, para que seja uma ferramenta eficaz,

todas as transagOes financeiras que ocorrem dentro de uma empresa devem ser

registadas.

E foi com base nisso que foi desenvolvido o orcamento da empresa, conforme

tabela abaixo.

Tabela 12 — Projecdo fluxo de caixa

Total Despesas

Total Despesas

Total Despesas

Total Despesas

Total Despesas

R$ 33.657,42
R$ 34.060,00

R$ 38.063,64
R$ 36.379,60

R$ 38.063,64
R$ 38.925,95

R$ 38.063,64
R$ 41.650,79

R$ 33.657,42
R$ 41.650,49

Fonte: Elaborado pelo autor, 2024
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Observa-se que 0 maior desembolso se da no primeiro ano do exercicio, o fato
ocorreré devido aos investimentos e despesas iniciais que deverdo pagos essencialmente
a vista. Nota-se que a empresa necessita de caixa para bancar seus compromissos até
que ao longo dos anos. A partir do quinto ano ha uma estabilizacao e o lucro aumenta
de forma gradativa, tendo em vista a quitagdo do empréstimo e aumento no faturamento

de servigos devido o reconhecimento da empresa.

8.5 Break Even

A empresa estima a partir do sexto ano, para alcangar o ponto de equilibrio
precisara fazer 186 servicos de higienizacdo por ano, ou 15 servi¢os por més e o retorno
previsto para a o investimento inicial sdo de 8 anos e 4 meses. Vale ressaltar que néo foi
levado em consideracdo a analise do valor do dinheiro no tempo, ou seja,

desconsiderando uma analise mais apurada dos efeitos da nocéo do real valor percebido.
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9 CONSIDERAGCOES FINAIS

O empreendedorismo nas micro e pequenas empresas € muito importante para a
economia do pais. No entanto, para os empreendedores que consideram iniciar o seu
proprio negocio, e primordial da maior importancia desenvolver um plano de negécios
que tente minimizar os riscos inerentes que novos negaécios enfrentam ao longo dos
anos. Esse é o objetivo deste trabalho, minimizar riscos através de um planejamento
completo e abrangente.

No presente trabalho, em relacdo aos objetivos especificos da pesquisa, €
possivel estabelecer de forma clara e objetiva aspectos do carater geral da empresa
como missdo, visao, valores e 0s objetivos que norteiam uma organizacao. Desta forma,
sdo também desenvolvidas a estrutura organizacional e juridica, bem como o plano
operacional, analisando sempre a realidade do mercado.

Ao elaborar este trabalho, pode-se também compreender a importancia de analisar e
compreender 0 ambiente de marketing em que a empresa atua. No mercado atual as
mudancas ocorrem constantemente, 0s consumidores estdo cada vez mais exigentes, 0
que cria ainda mais concorréncia.

Apds sondagem dos planos operacional, de marketing e, financeiro e
orcamentario, verificou-se que a abertura de uma empresa de estética em estofados na
cidade de Belém — PB é um bom investimento e um negdcio atrativo, visto que na
cidade ndo tem nenhuma empresa que trabalhe de forma especializada com os servicos
que a Quallimp oferece.

Através do plano financeiro, o objetivo especifico é verificar a sua viabilidade e
demonstrar que o negdcio € vidvel. Uma confirmacéo disso séo os excelentes
indicadores financeiros tendo em conta a previsdo de vendas, onde o lucro liquido se
encontra num bom nivel.

Atraves de um estudo detalhado deste trabalho, pode-se entender que a fungéo
do empreendedor ndo é apenas idealizar o negocio, mas também trabalhar com muita
determinacédo no planejamento, exigindo muitas habilidades empresariais, dedicacéo e
conhecimento do negocio, toda a organizacdo interna, e o ambiente externo da
organizacdo. No entanto, esta € uma atividade divertida e desafiadora porque incentiva

uma busca incessante pelo sucesso.
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De forma geral, este negocio pode ser analisado como um investimento rentavel
e financeiramente solido, com algumas dificuldades encontradas nas fases iniciais de
operacdo, mas que logo levam a problemas de novo cenério e, portanto, impactam em

resultados positivos para a empresa e para 0 empreendedor.
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