ANEXO XIX S
CONCORRENCIA PUBLICA N2 09/2019

MODELO DE QUESTIONARIO

”,

TIONA DO E ESARIOQ:

Nome: ARIETE TEREZINHA COLPANI ZENI - ME
Empresa ARIETE TEREZINHA COLPANI ZENI - ME
Segmento:

FABRICAGCAO DE ARTEFATOS DE CORTIGA, BAMBU, PALHA,
VIME E OUTROS MATERIAIS TRANCADOS.

Porte daEmpresa | 1oy MICRO EMPREENDEDOR INDIVIDUAL

I- DAS INSTALACOES
As instalagdes fisicas estdo adequadas aos objetivos da sua empresa?

X sIM.

(L] NAO. Por que:

0 galpao industrial esta situado em local da ficil acesso?

B4 SIM.

[_] NAO. Por que:

A infraestrutura do local no qual foi instalado o galpido é adequada? (Considere energia,
acesso a transporte publico, asfalto, saneamento basico)

B sim.

[C]NAO. Por que:

II. DA ORGANIZACAO E FUNCIONAMENTO
A Prefeitura participa da gestdo do galpdo industrial?

[L] SIM. Como:

X NAo.

A sua empresa recebeu algum tipo de instrumento de apoio a gestao?

[] financeira [] recursos humanos [] contabil [] servicos gerais
[] marketing (] juridico [] satide e seguranca no trabalho

[] ambiental [[] prospeccdo de tecnologia X Nao

Houve algum tipo de capacitagao para os empresarios e/ou funciqgg’:rios das empresas incubadas?
em que area? e . v -\\\
\ O
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X Nio recebemos nenhuma capacitagao

[ ] financeira [ ] recursos humanos [] contébil ] servicos gerais
[ ] marketing []juridico [] satide e seguranga no trabalho

[ ] ambiental [_] prospecgio de tecnologia

III. DAS METAS

Marque as atividades que foram promovidas apds a instalacdo de sua empresas no galpdo industrial?

[ Participacio em eventos e feiras de negocio
[ ] Consultoria

[] Curso de capacitacio

[] Divulgacdo de marcas regionais

[] Central de compras

[ ] Central de logistica

[] Servico de desenvolvimento para a empresa
[ ] Consércio de exportacio

[] Outros. Especifique:

Mencionar e comentar os resultados alcancados por sua empresa com as agoes desenvolvidas no
galpao?

Quais sdo as ac¢des que deveriam ser desenvolvidas nos proximos 06 meses? Comente.

Conclusdes/Observagdes

Coronel Vivida, 28 de Maio de 2020.

{ resentante legal
da empresa propenente
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ANEXO XX
CONCORRENCIA PUBLICA N2 09/2019

MODELO DE PLANO DE NEGOCIOS

PLANO DE NE!iQ!;!OS - Faca vocé mesmo

INTRODUCAO

E um instrumento que visa estruturar as principais concep¢oes e alternativas para uma analise
correta de viabilidade do negécio pretendido, proporcionando uma avaliacdo antes de colocar em
pratica a nova ideia, reduzindo assim, as possibilidades de se desperdicarem recursos e esforgos em
um negocio inviavel. Também é utilizado para a solicitagdo de empréstimos e financiamento junto a
institui¢cdes financeiras, bem como, para expansido de sua empresa.

Pessoa Fisica: ARIETE TEREZINHA COLPANI ZENI
C.P.F: 435.203.249-20

Razdo Social: ARIETE TEREZINHA COLPANI ZENI - ME
C.N.PJ: 13.352.435/0001-47

Data de Fundagdo: 03/03/2011

Endereco: RUA PEDRO LOTTI - 87

Telefone: 46 - 98406-0324

CARACTERIZACAO DO EMPREENDIMENTO
A questdo visa conhecer a finalidade do plano de negécios: criando um negécio (implantacgao),
expandindo um negocio ja existente ou modificando a localizagdo de sua empresa (relocalizacdo).

( ) Implantagdo

(X) Expansdo/Modernizacio

( ) Relocalizagao

Faca uma sintese do tipo de empreendimento que vocé pretende implementar.

A pergunta pretende identificar de forma clara e objetiva, o ramo em que pretende atuar e os motivos
que o levaram a tomar esta decisdo. E interessante oferecer detalhes sobre o empreendimento. Por
exemplo: se deseja montar um restaurante, qual é a proposta? self-service (a kg ou prego unico) ou a
la carte? se é um comércio, atacadista ou varejista? e assim por diante.

Fabricacdo de diversos tipos de artesanatos, produzidos com corti¢a, bambu, palha, vime e outros

Materiais trangados para ser comercializados no atacado e varejo de Coronel Vivida.
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ANALISE DE MERCADO E COMPETITIVIDADE

Descreva quais sdo as oportunidades que vocé percebe em seu empreendimento.

Muitas oportunidades sdo encontradas pela identificacdo de tendéncias. Estas tendéncias merecem
rigorosa atencdo por parte das empresas para se detectar uma nova oportunidade.

Possibilidade de ampliagdo na produgido, com um espaco amplo e de facil acesso.

Quais sao as principais ameagas ao seu negocio?

As ameagas também sdo uma constante e surgem de todas as esferas: do desinteresse do mercado
consumidor por seu produto a entrada de novos concorrentes com importantes diferenciais
competitivos, passando pela caréncia de insumos e matérias-primas. Por isso, sua aten¢do as
mudancas, chamadas sinais de mercado, deve ser total e continua, de modo a lhe permitir interagir

com previsibilidade e consisténcia.

LOCALIZACAO E INSTALACAQ

Faca uma analise dos diversos pontos potenciais existentes para tomar uma decisio sobre o
local a ser instalado sua empresa. Abaixo é apresentado um modelo com varios fatores para
que se possa fazer uma classificacdo pelo grau de importancia. A escala é de um a cinco em
ordem crescente, com 5 sendo o valor mais favoravel para sua empresa.

Através do preenchimento do quadro, vocé podera ter um melhor direcionamento quanto as
vantagens e desvantagens do local a ser escolhido.

Area comercial movimentada X

Area para vitrines X

Bom acesso rodoviario X

Concorrente mais proximo X

Entrada de servigo para entregas X

Estado do imdvel X

Facilidade de entrada e saida X

Facilidade de estacionamento X

Fluxo de trafego X

Histérico do local X

Localizagdo da rua X

Melhorias exigidas na locagdo X

Passagem de pedestres X

Preco do aluguel X

Servicos urbanos X

Taxa de ocupacao do local X

Tempo de contrato do aluguel X

Transporte publico ; // X
e
= "\
S

Zoneamento adequado
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0 quadro acima podera ser aplicado para diversos locais e apds a definigdo. Justifique abaixo os
motivos que o levaram a esta decis3o.
A escolha do local e o espaco fisico onde vocé pretende instalar seu negécio sao decisdes
muito importantes para o sucesso do empreendimento. O local deve oferecer uma
infraestrutura necessaria a seu negocio, ter acesso facilitado aos clientes e fornecedores,
enfim, propiciar o seu crescimento.

Muito boa a localizacéo

Defina um layout para suas instalacdes.

A alocacdo e distribuicdo de seus diversos recursos (mercadorias, estantes, gondolas, vitrines,
prateleiras, depdsitos e outros) em suas instalacées também sdo importantes para a
integracdo das atividades a serem executadas para a conquista de niveis de produtividade
satisfatorios ao seu negécio. O beneficio que um bom arranjo fisico (layout) pode trazer é, por
exemplo: uma maior facilidade de localizacdo dos itens por parte do cliente, um fluxo mais
agil dos materiais, uma disposi¢io mais adequada, etc.

CONSUMIDOR

Qual o seu mercado potencial?

Mercado potencial significa identificar seu piblico principal - para quem vocé pretende produzir,
vender, prestar servicos, etc. (regido, sexo, costumes, estilo de vida, renda). Esta analise pode ser
estendida para que tipo de empresa (porte, ramo de atuagdo, nivel de faturamento, comércio,
industria), pode ser atendida pelo produto/servigo. Deve-se priorizar os mercados identificados.

Dimensione seu mercado principal.

As informagdes quanto ao raio de atuacio da empresa, tamanho de mercado, nimero de
clientes/clientes potenciais dentre outras variaveis, podem ser obtidas através da consulta em
bancos de dados, de censos econdémicos e demogrificos, publicagdes especializadas do setor,
associacoes comerciais e de classes, sindicatos, 6rgios do governo federal, estadual e municipal, com
0s concorrentes ou ainda em pesquisas de mercado junto ao mercado-alvo.

O setor possui sazonalidade no consumo?

A sazonalidade est4 ligada diretamente a variagdo da demanda dos produtos/servigos da empresa.
Por exemplo: uma sorveteria tem como pico de vendas no periodo de verdo e uma queda acentuada
no consumo desse produto em meses de climas mais frios. Ao conhecer as oscilagbes que seus
produtos/servicos possam sofrer em determinadas épocas do ano, o empresario deve pensar em
alternativas para resolver o problema (Exemplo: inser¢ao de novos produtos, promogao, etc.).
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Identifique seus fornecedores considerando sua localizacio, preco, forma e prazos de pagamento,
disponibilidade de fornecimento, lote minimo de compra, etc.
Todos os fatores acima mencionados devem ser levantados para que a empresa possa avaliar a

melhor opc¢do para suas necessidades.

6 s B e B Ak e

Excelente | Mu m | Bom | Regular | Ruim | Muito Ruim

Item |Seu  Fornecedor | Fornecedor | Fornecedor | Fornecedor | Fornecedor
A RARAE s T LR WE e e R

Atendimento | | - ]

Capacidade de Entrega

Condicdes de

Pagamento

Facilidade de Acesso

Garantias dos Produtos

Localizagao

Lote Minimo de

Compra

Pontualidade de

Entrega

Preco

Qualidade do Produto

Relacionamento

5

0 setor possui sazonalidade no fornecimento de matérias-primas para produgdo?
Deve ser observado que a disponibilidade de matéria-prima durante os diversos periodos do ano
podem sofrer alteracdes. Logo, é fundamental que a empresa analise a possibilidade de insumos
substitutos para que ndo comprometa a sua cadeia de produgao.

Nao

CONCORRENTE

Identifique quais sdo seus concorrentes e seus pontos fortes e fracos, canais de distribuicao, custos e
precos de venda praticados, politicas de crédito e formas de divulgagao.
O conhecimento sobre a concorréncia é importante para que a empresa esteja atenta a todos os
acontecimentos que estdo em torno de seu mercado. Pode também auxilid-lo na definicdo de
estratégias de atuacdo junto aos concorrentes. /
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Excelente | Muito Bom | Bom KeJQIar Ruim | Muito Ruim

Item e Sua Empresa | Concorrente | Concorrente | Concorrente
L] Au . an ‘Ilcﬂ ;

Atendimento

Atendimento Pds-Venda

Canais de Distribuicao

Divulgacao

Garantias Oferecidas

Localizagdo

Politica de Crédito

Precos

Qualidade dos Produtos

Reputacio

PESSOAL

Dimensione sua equipe de trabalho, relacionando niimero de empregados, cargos, saldrios e encargos
sociais esperados.

Nesta etapa deve ser feito um resumo das responsabilidades e qualificagdes de cada pessoa.
Inicialmente vocé deve fazer um organograma de sua empresa definindo claramente as fungdes e
linhas hierarquicas, isso com certeza o ajudara a definir o perfil das pessoas que ira contratar. Defina
o numero de pessoas, quais serdo seus cargos, fungdes e responsabilidades e principalmente a
qualificacdo exigida para realizar o trabalho a contento. Com estas informagoes, vocé tera condi¢des
de procurar no mercado o profissional adequado as necessidades de sua empresa aliado aos recursos
disponiveis.

- Cargo | Quantidade | Salrio (R$) |Encargo Social (R$) |  Total (R$)

Total

PRODUTOS E SERVICOS

Relacione os produtos/servigos que serdo oferecidos pela empresa e suas caracteristicas.

Ao descrever o seu produto ou servico, devera deixar bem claro suas vantagens e beneficios. Citar
aspectos que levardo o consumidor a escolher o seu produto/servigo, em vez de outros disponiveis
no mercado. Deve-se aqui, estabelecer dreas de diferenciagdo. Listar as vantagens de seu produto em
relagdo aos concorrentes, tais como patente, registro de marca, exclusividade, etc. Se no final, chegar
a conclusdo que a vantagem esta do outro lado, registre modificagdes que serdo feitas para reverter
este quadro. Lembre-se: o seu produto/servigo deve ser melhor do que os dos outros.

.‘.‘ \f{,/_‘,

s
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Estime a capacidade instalada para o primeiro ano de atividade.

Para evitar ociosidade ou até mesmo desperdicio de recursos, é importante que a empresa
faca um dimensionamento de suas instalagées, volume de atendimento, nimero de
funciondrios, dentre outras varidveis que poderao fazer parte desta anilise.

ESTRATEGIA COMPETITIVA

Defina uma estratégia competitiva com base nas varidveis: lideranca no custo e diferenciacio.

Definir uma estratégia é fundamental para tragar um direcionamento do seu negécio. Essa estratégia
pode ser alcan¢ada através de um controle efetivo dos custos ou até mesmo buscar um diferencial no
que se refere a qualidade dos produtos/servigos, atendimento, tecnologia, marketing, etc.

PLANO DE MARKETING E COMERCIALIZACAO

Quais as estratégias de comunicacdo que serdo utilizadas por vocé na divulgacdo de seu negécio e/ou
produtos/servicos?

Devem ser analisados os meios de comunicacdo (radio, TV, mala direta, internet, carro de som, “radio
poste”, faixas, jornal, telemarketing) que sua empresa ira utilizar, sua frequéncia e custo.

Descreva quais os canais de distribuicdo que vocé pretende utilizar.

A forma com que vocé vai levar o produto/servigo ao mercado ird influir no alcance do seu cliente
potencial, na sua capacidade de atingir novos mercados e no seu dimensionamento. A empresa pode
adotar uma série de canais para isso, como: vendedores internos e externos, representantes,
franquias, internet, etc.

Defina uma marca para sua empresa e/ou produtos/servigos?

Uma marca bem trabalhada pode contribuir de forma efetiva para o sucesso de seu negécio. Ela esta
associada a qualidade de seu produto/servigo, a credibilidade da empresa junto aos clientes, enfim,
consolida uma imagem no mercado. Vocé deve estar atento para sua facilidade de prontncia e de
memorizagdo, para ficil lembranga e associagdo com o produto/servigo.

Defina uma estratégia de posicionamento/imagem em relagdo ao mercado.
A acdo visa buscar uma afinidade com o seu cliente potencial. Pretende direcionar todo esforgo de
marketing no sentido de associar o seu negdcio as diversas caracteristicas que sao atribuidas ao

n o

mercado. Exemplo: “empresa tradicional”, “empresa jovem”, “empresa de vanguarda”, etc.
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INVESTIMENTOS

Relacione os investimentos necessarios para a implantagio de seu negdcio.

0 quadro acima esta sendo apresentado de forma simplificada. Todavia, o empreendedor
podera detalhar alguns itens, identificando a quantidade, o valor unitario, o total de cada um

deles, etc.

INVESTIMENTOS

RS

Obras Civis

Terraplanagem

Construcao

Projeto

Instalagdes

Custo de compra/aluguel

Melhorias/reformas

Qutros

Equipamentos

Moveis, estantes, prateleiras, gondolas

Maquinas e equipamentos

Veiculos

Informatica

Outros

Total

RESUMO ‘PASSO A PASSO’ DE UM PROJETO DE VIABILIDADE ECONOMICA

Passo 1

Levantar o investimento fixo (maquinas, instalagdes, méveis e utensilios).

~ INVESTINENTO FIXO

Ver valor total no quadro de investimentos.
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Passo 2
Estimar os custos fixos mensais.

RETIRADA DOS SOCIOS

ENCARGOS SOCIAIS SOBRE A RETIRADA

SALARIOS

ENCARGOS SOCIAIS SOBRE SALARIOS

SEGUROS

DESPESAS BANCARIAS

JUROS

HONORARIOS CONTABEIS

MATERIAL DE EXPEDIENTE

ALUGUEL

DESPESAS DE VIAGENS

AGUA

LUz

TELEFONE

MANUTENCAO E CONSERVACAO

PROPAGANDA

DEPRECIACAQ

ONIBUS, TAXI, CORREIOS

FINANCIAMENTOS EXISTENTES

OUTROS

TOTAL
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Passo 3
Pesquisar o percentual de impostos + comissdes.

IMPOSTOS

= (%) o

ICMS

ISS

COFINS

PIS

CONTRIBUICAO SOCIAL SOBRE O LUCRO

IMPOSTO DE RENDA

SIMPLES

COMISSOES

TOTAL

Passo 4

Estimar o faturamento, as compras e o montante de impostos + comissdes.

RS

Faurameio

(stodchmaadriavedida

Gsto b savieo pestach

Innpostos +aomissdes: (Y total deimpostos xfaturamento) + 100

Passo 5
Calcular a margem de contribuicdo e o seu indice.

Faturamento

(-) Custo da mercadoria vendida

(-) Custo do servico prestado

(-) Impostos + comissoes

(=) Margem de contribuicdo

Passo 6
Calcular o ponto de equilibrio.

Porio & éﬁﬂﬂ:_ﬁo:

(custios fixos + indice da margem de contribuicao) x 100
¢ /

Y
N -
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Passo 7
Qual o lucro esperado para o faturamento estimado?

FaLrametoetinach

(Custrs s

Loa
((faturamentoestimacbx indee da nergamde artrihuicgo) + 100) - austcs s

Passo 8
Determinar o estoque inicial ou de seguranca.

Exemplo: R$ 4.000,00 pagamento a vista.

Passo 9
Calcular a necessidade de capital de giro.

Exemplo:

Pagamento das compras: 30 dias da data.

Recebimento das vendas: 30 dias da data.

Pagamento do custo fixo: R$ 1.000 a vista e R$ 2.000 a 30 dias da data.
Pagamento dos impostos: 30 dias da data de faturamento.

DISCRIMINACAO . |1=Més 22 Més
Faturarﬁento | ] R$15.000,00
Custo da mercadoria | 4.000,00 9.000,00
vendida
Custo do servico prestado 3.000,00
Custos fixos 1.000,00 1.500,00
Impostos 1.500,00
Saldo final -5.000,00
Saldo acumulado -5.000,00

Passo 10

Investimento necessario: considerado o investimento fixo + necessidade de capital de giro.

Exemplo: 10.000,00 + 5.000,00 = 15.000,00
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Passo 11
Taxa de rentabilidade: (lucro + investimento necessario) x 100.

Exemplo:
1.500,00 + 15.000.00 = 0,10 x 100 = 10%

Passo 12
Prazo de retorno do investimento: investimento necessario + lucro.

Exemplo:

15.000,00 + 1.500,00 = 10 meses

CONCLUSAO

O Plano de Negodcios por vocé desenvolvido nido representa somente um instrumento de
planejamento formalizado em um papel. Ele deve, sim, estar integrado a toda a empresa, difundido e
retroalimentado permanentemente com novas informacgdes que possam contribuir para o sucesso
organizacional.

O planejamento também deve ser flexivel a novas realidades, adaptavel a novos paradigmas, sob
pena de tornar-se um instrumento ultrapassado e ndo efetivo.

Empreender é sempre um risco, mas empreender sem planejamento é um risco que pode ser evitado.
0 plano de negécios, apesar de nio ser a garantia de sucesso, ira ajuda-lo, entre outras coisas, na
tomada de decisdes, assim como a ndo se desviar de seus objetivos iniciais.

N
N
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