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RESUMO

O modal rodoviario € um dos principais utilizados pela logistica, este tipo de
transporte tem como principal caracteristica a utilizagdo das rodovias, federais ou
estaduais, esses resultados existem em virtude da imensa gama de investimentos que
foram realizados na década de 1960 com a implantacdo da industria automobilistica e os
grandes investimentos na construcdo de rodovias em todas as regibes brasileiras,
possibilitando o crescimento deste modal no Brasil. Neste trabalho, apresenta-se a
importancia que a gestdo do transporte rodoviario tem nos tempos atuais, visando a
satisfacdo do cliente e a minimizagdo dos custos. O objetivo principal € demonstrar como
implantar uma empresa desse tipo, utilizando o aprendizado que obtivemos na area de
logistica (e outras), através de estudos.

Palavras - chave: Transporte, Logistica.



ABSTRACT

The road transport is a key used for logistics, this type of transport has as main feature
the use of highways, federal or state, these results are due to the huge range of investments
made in the 1960s with the introduction of the industry automobile and major investments in
the construction of roads in all regions of Brazil, enabling the growth of this modal in Brazil.
This paper presents the importance that the management of road transport has, in recent
times aimed at customer satisfaction and minimize costs. The main objective is to
demonstrate how to deploy such an undertaking, using the learning that we obtained in

logistics (and others), through studies.

Key — Words: Transportation, Logistics.
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INTRODUCAO

No Brasil com o desenvolvimento da sociedade contemporéanea o tempo se tornou
precioso para as corporacfes, todos 0s objetivos estéo voltados a otimizacdo desse bem
tdo importante, sendo assim surge a necessidade do transporte logistico. Uma das
principais funcdes do transporte logistico esta ligado basicamente a dimenséo do tempo,
identificar demanda em potencial e adequar-se as necessidades de cada cliente.

O mercado vem buscando atingir a exceléncia competitiva em suas operacdes e
enxergam na logistica, especificamente no transporte logistico a possibilidade de um

diferencial competitivo.

Transporte Logistico se caracteriza na atuacao de transporte dos bens de um ponto
a outro da rede logistica, considerando restricdbes de integridade da carga e de
confiabilidade dos prazos de entrega. Sao estes prazos que determinam que a entrega
chegue ao seu ponto de aplicacdo, com a certeza de garantir o melhor desempenho dos

investimentos dos diversos agentes econémicos envolvidos no processo.

Levando em consideragao a demanda existente no mercado optamos por montar a
HEJW Transportes, que estara dentro dos parametros esperados pelo setor, atendendo
apenas o ramo de pecas automobilisticas, prestando servico a pequenos e médios
distribuidores. No decorrer deste trabalho apresentaremos todo o plano geral estratégico,
plano de marketing e o plano financeiro. Concluimos com as consideragdes finais através
de algumas reflexdes e argumentos considerados relevantes, apresentado no decorrer

deste trabalho.
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1. SUMARIO EXECUTIVO
1.1 Descricao do Projeto e Modelo de Negd6cios

O nosso plano de negdcios apresenta a elaboracdo uma empresa que atua no ramo
de transporte logistico, abrange o nicho de pequenas pecas automobilisticas, realizando a
coleta da mercadoria em pequenos e médios distribuidores e entregando no comércio
varejista. A HEJW identificou em meio aos concorrentes uma oportunidade que pode ser
usada como possivel diferencial competitivo, sendo ela a integridade da mercadoria no ato
da entrega, praticamente todos 0s concorrentes visam como prioridade o prazo de entrega,
no entanto nem sempre a mercadoria é entregue sem avarias. Sendo assim, sera prioridade
da HEJW a qualidade da mercadoria no ato da entrega, acompanhada do cumprimento de

prazos.

1.2 Descricdo dos Empreendedores: Perfis e Atribuicdes
Antonio Henrique Berk

Brasileiro, solteiro, Diretor Financeiro e Operacional, portador da cédula de
identidade RG N° 49.169.925-6, inscrito no CPF N° 410.665.288-96, residente na Rua
Padre Joaquim Correia de Almeida, 566 — Parque Arariba — SP.

Formado em Administracdo pela Unisa (Universidade de Santo Amaro), com vasta
experiéncia em Financas e Negociacdo com fornecedores, onde atuou por varios anos na

geréncia da empresa Infinity.
Elaine da Silva Berk

Brasileira, solteira, Diretora de Recursos Humanos, portadora da cédula de
identidade RG N° 42.704.195-8, inscrita no CPF N° 410.665.278-14, residente na Rua
Padre Joaquim Correia de Almeida, 566 — Parque Arariba — SP.

Formada em Administracdo pela Unisa (Universidade de Santo Amaro), com vasta

experiéncia em Geréncia Administrativa, no Studio Unic onde atuou ao longo dos anos.
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Jainane Karine de Santana

Brasileira, solteira, Diretora de Marketing da HEJW, portadora da cédula de
identidade RG N° 47.627.603-2, inscrita no CPF N° 418.694.16-80, residente na Avenida

Sao Paulo, 20 — Jardim Gaivotas — SP.

Formada em Administracdo pela Unisa (Universidade de Santo Amaro), com vasta
experiéncia em Gestéo de Risco, onde atuou por varios anos na Gestdo de analise de risco

da empresa Credit Brasil.
Wagner Martins

Brasileiro, casado, Diretor Geral, portador da cédula de identidade RG N°
33.259.825-1, inscrito no CPF N° 228.508.498-63, residente na Avenida Professor Mario
Mazagéo, 20 — JD. Nakamura — SP.

Formado em Administracdo pela Unisa (Universidade de Santo Amaro), com vasta
experiéncia em Geréncia Administrativa, onde atuou por varios anos na geréncia da

empresa Gatusa.
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2. PLANO GERAL E ESTRATEGICO
2.1 Modelo de Negécio

2.1.1 Descrigao e Justificativa do Negécio
A elaboracéo desse plano de negdcio visa e criacdo de uma transportadora, mas
precisamente inserida no nicho de pecas automobilistica aplicado a principio apenas o

modal Rodoviario.

Apés uma analise de mercado, onde estudamos nossos principais concorrentes,
suas metodologias e praticas mercadoldgicas, identificamos uma grande demanda a ser
atendida. No Brasil existe uma grande movimentagcdo de mercadorias sejam elas quais

forem e o transporte logistico veio para aperfeicoar esse processo.

Em meio a grande demanda no mercado as transportadoras tiveram que se adequar
as solicitagdes dos clientes, tendo que relevar algumas prioridades, como por exemplo, 0
cumprimento de prazos, transparéncia com os clientes, zelo com a mercadoria transportada

(esse aspecto ainda é falho no segmento).

Sendo assim a HEJW sera uma transportadora de pequeno porte voltada ao
mercado de pecas automobilisticas, mas precisamente prestando servi¢o a distribuidores
de pequeno a médio porte. A HEJW coletard a mercadoria (pecas) nos distribuidores e
entregard aos varejistas. A primeira unidade da HEJW sera situada na Rua Estrela do Oeste
em Guarulhos, SP, que segundo informacédo do IBGE em 2015 possui uma populagéo
estimada de 1324.781 moradores o que facilita a divulgagdo da HEJW e o fator primordial
da escolha de Guarulhos para construcéo da primeira sede € a facilidade de acesso a Sé&o

Paulo Capital que ser& o publico-alvo da HEJW.

A sede em Guarulhos, facilitara o acesso aos clientes da HEJW, pois dao acesso a
grandes rodovias como por exemplo Ayrton Senna-Carvalho Pinto (SP-070), Bandeirantes
(SP-348), Castello Branco (SP-280), dentre outros acessos importantes para a

movimentacao logistica da empresa.
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Figura 1: Mapa das estradas

Fonte: IBGE 2016

A principio a transportadora atenderd o municipio de S&o Paulo. A seguir segue 0
namero de autopecas que justifigue a escolha dessas regides a serem atendidas
(demanda). Em S&o Paulo, de acordo com informacdes coletadas pelo IBGE estao
instaladas 4137 autopecas. Sédo Paulo, de acordo com informacdes coletadas pelo IBGE

tem instaladas 4137 autopecas.

Com base nas informacfes descritas acima, a HEJW ter4 aproximandamente uma
carteira de 4.137 clientes em potencial. Por se tratar de uma empresa nova no mercado,

acredita-se atender a principio pelo menos 0,0010651% desse namero.



Figura 2: Tabua de distancia em quildbmetros das cidades.
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Sao Paulo 29 | 17 | 13 | 18

Zona Leste 42 | 41 | 47
Zona Norte 20| 33
Zona QOeste 15

Zona Sul

Fonte: Google Maps.

Partindo de Guarulhos

Destino a Zona Norte: (imediacGes Brasilandia), Rodovia Presidente
Dutra, Marginal Tiete e Av. Jodo Paulo I.

Destino a Sao Paulo Centro: (imediacbes Praca da Sé), Rodovia
Presidente Dutra, Av. Salim Farah Maluf e Av. Alcantara Machado.
Destino a Zona Oeste: (imediacbes Pinheiros - Ponte Eusébio Matoso),
Rodovia Ayrton Senna, Av. Vinte e Trés de Maio e Nacdes Unidas.
Destino a Zona Sul: (imediagbes Santo Amaro), Rodovia Presidente
Dutra, Av. Vinte e Trés de Maio e Av. Washington Luis.

Destino a Zonal Leste: (imediacbes Guaianazes), Estrada Velha
Guarulhos Séao Miguel, Av. Eduardo Sabino de Oliveira, Av. dos Ipés, Av.

Jodo Batista Santiago e Estrada Iguatemi.

Partindo de Sao Paulo

Destino a Zona Norte: (imediacdes Brasilandia), Av. Prestes Maia, Av.
Tiradentes, Av. Santos Dumont, Av. Olavo Fontoura, Marginal Tiete e

Av. Jodo Paulo I.
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e Destino a Zonal Leste: (imediacdes Guaianazes), Av. Alcantara Machado,
Av. Radial Leste, Av. Jacu Péssego, Rua Luis Mateus e Estrada Iguatemi.

e Destino a Zona Oeste: (imediacBes Pinheiros - Ponte Eusébio Matoso),
Av. Vinte e Trés de Maio e Av. Juscelino Kubitscheck.

e Destino a Zona Sul: (imediagdes Santo Amaro), Av. Vinte e Trés de Maio

e Av. Washington Luis.

Partindo da Zona Leste
e Destino a Zona Norte: (imediagdes Brasilandia), R. Coracdo Sertanejo, R.
Luis Mateus, R. Professor Egidio Allegretti, Av. Radial Leste, Viaduto
Engenheiro Alberto Badra, Ponte Aricanduva, Marginal Tieté, Av. Inajar de
Souza e Av. Joao Paulo I.

e Destino a Zona Oeste: (imediacdes Pinheiros - Ponte Eusébio Matoso),
R. Coracao Sertanejo, Estrada Iguatemi, Rua Luis Mateus, Rua Professor
Egidio Allegretti, Av. Radial Leste, Av. Vinte e Trés de Maio, Av. Pres.
Juscelino Kubitscheck, Av. Lineu de Paula Machado.

e Destino a Zona Sul: (imediagbes Santo Amaro), R. Coracédo Sertanejo,
Estrada Iguatemi, R. Luis Mateus, R. Prof. Egidio Allegretti, Av. Radial
Leste, Av. Vinte e trés de Maio e Av. Washington Luis.

Partindo da Zona Norte
e Destino a Zona Oeste: (imediacdes Pinheiros - Ponte Eusébio Matoso),
Av. Jodo Paulo I, Marginal Tieté e Marginal Pinheiros.
e Destino a Zona Sul: (imediagdes Santo Amaro), Av. Joao Paulo I,
Marginal Tieté, Marginal Pinheiros, Av. Guido Caloi, Ponte Transamérica,

R. Adele, R. Eng. Francisco. Pitta Brito, e Av. Padre José Maria.
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Partindo da Zona Oeste
e Destino a Zona Sul: (imediagbes Santo Amaro), Av. Brigadeiro Faria
Lima, Av. Cidade Jardim, Marginal Pinheiros, Av. Guido Caloi, Ponte
Transameérica, R. Adele, R. Engenheiro Francisco Pitta Brito, e Av. Padre

José Maria.

Para atender a demanda, a HEJW contara com 4 Sprinters com uma capacidade
5.500 kg. Segundo o Executivo da Mercedes-Benz “A op¢ao de abertura de 270 graus da
porta traseira e a exclusiva versdao com portas corredicas nas duas laterais do veiculo
ampliam notavelmente as possibilidades de carga e descarga em locais estreitos e de dificil
acesso. Com duas opc¢des de alturas internas (1,65 e 1,95 m) e quatro comprimentos (5.245
/ 5.910 / 6.940 / 7.340 mm), a linha de furgdes Sprinter assegura muitas facilidades aos

transportadores”.

O Sprinter Street pode circular livremente pelas vias das grandes cidades, mesmo
em zonas de restricdo, como na cidade de Sao Paulo, o que proporciona mais vantagens
especialmente para quem atua no transporte de alimentos. Assim, os proprietarios podem
utilizar o veiculo para o trabalho a qualquer hora do dia e em qualquer area da cidade,

respeitando apenas o rodizio de placas, como os automéveis.

Além disso, a HEJW contara também com uma Fiorino com uma capacidade de 620
kg. Segundo o executivo da FIAT as portas do compartimento de carga se abrem em dois
estagios. No primeiro, ficam travadas em angulo de 90 graus em relagdo a carroceria,
depois de destravadas, pode ser aberto totalmente em 180 graus, o que facilita ainda mais

as cargas e descargas.
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Figura 3: Sprinter Street e Fiorino

Como citado anteriormente o publico-alvo da HEJW sao distribuidores de pecas
automobilisticas que segundo dados Anfavea (Associacdo Nacional dos Fabricantes de
Veiculos Automotores) o Brasil possui capacidade para produzir cerca de 4 milhdes de
veiculos por ano. Portanto esse mercado necessita de uma cadeia logistica agil. Ainda que
haja demanda a HEJW n&o possui uma marca forte no mercado, por este motivo a escolha

de atender apenas Sao Paulo Capital.

O objetivo € atender com agilidade e priorizar a integridade da mercadoria até o seu
ponto de origem, uma vez que ja foi identificada essa falha no mercado. A Maioria dos

concorrentes apenas prioriza o prazo de entrega e ndo a integridade da mercadoria.

Todas as modalidades tém suas vantagens e desvantagens. E importante escolher
a melhor opcédo, analisando os custos, caracteristicas de servigos, rotas possiveis,

capacidade de transporte, versatilidade, seguranca e rapidez.
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A distribuicdo modal de transportes no Brasil pode ser observada no grafico 1, sendo
0s percentuais de participacdo de cada modal estimados em funcdo das quantidades de
toneladas quildmetro-uteis (TKUs) de cada modal, resultantes das simulagdes do PNLT
para o ano de 2011. Evidentemente, os percentuais obtidos (especialmente no caso dos
modais menos representativos) podem diferir de valores obtidos em outras fontes,
considerando as premissas adotadas e os métodos utilizados para se obterem o0s

carregamentos na malha viaria nacionais.

Gréfico 1: Distribuicdo % de modais no Brasil
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Figura 1: Distribuicdo modal da matriz brasileira de transportes regionais de cargas em 2011

Fonte: DNIT/ ANTT/ GEIPOT

2.1.2 Misséo, Visao e Valores

O planejamento estratégico vem sendo muito comentado com o decorrer dos anos,
visto que a necessidade de sobrevivéncia das organizacbes tem aumentado
consideravelmente. Tornou-se necessario conhecer e dominar o ambiente interno e externo
do mercado, pratica essa, que vem sendo estudada por muitos, no entanto nao ha formulas
exatas, é necessario conhecer as oportunidades e ameacas que cercam as organizacdes
e ter uma visado de futuro. Segundo Tachizawa e Rezende (2000, p 35), o planejamento
expOe de forma ampla e abrangente os objetivos, metas e acfes a serem engrenadas para
gue a organizacdo deixe a posi¢do atual e chegue a desejada. Ainda, para Tachizawa, a
finalidade do planejamento € perceber que atitudes tomadas no presente serdo usadas
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para aumentar as chances no futuro, saber mensurar esses resultados também faz parte

do planejamento estratégico.

Planejar estd ligado ao futuro desejado, ou seja, onde eu quero chegar? O que
pretendo conquistar? Qual serd a posi¢cdo da minha empresa daqui a alguns anos? Qual
caminho devo seguir? Nao ha possiblidade de responder essas indagacdes sem que se
tenha uma visao de futuro e a convicgdo de onde se esta no presente, € necessario avaliar
criteriosamente as condicdes que o mercado oferece para que tal mudanca seja de fato
realizada. Nao € possivel prever os acontecimentos externos em longo prazo, como por
exemplo, a economia do Pais, mas é extremamente importante ter ciéncia das mudancas
gue podem vir a ocorrer. Caso ndo haja essa analise, fatalmente a empresa ndo sobrevivera

frente aos concorrentes.

Sao varios os elementos que formam um conjunto de propdsitos, ideias e valores
gue auxiliam na tomada de decisdo, como 0 gerenciamento das estratégias de produto e
servigos e o relacionamento com os stakeholders (acionistas), todos os interessados no
negocio. Esses propadsitos representam o espirito, ideologia, viséo e a razdo da existéncia

de tal organizacao, no qual é dividido em trés fases: Missao, visao e valores.

Para Chiavenato o planejamento realizado em nivel institucional recebe o nome de
planejamento estratégico. Os dirigentes no nivel institucional da empresa estao totalmente
voltados para a tarefa primaria da empresa de se relacionar com o mercado e, com isSsO
defrontar com incertezas geradas pelos elementos incontrolaveis e imprevisiveis do
ambiente de tarefa da empresa e do ambiente em geral. Ao rastrearem as ameacas
ambientais e as oportunidades disponiveis para a empresa e ao desenvolverem estratégias
para enfrentar esses elementos ambientais e as oportunidades disponiveis para a empresa
e ao desenvolverem estratégias para enfrentar esses elementos ambientais, aos dirigentes
de nivel institucional precisam de um horizonte de tempo projeto no longo prazo, de uma
abordagem global envolvendo a empresa como um todo integrado de recursos, capacidade
e potencialidades e, sobretudo, precisam utilizar decisées cada vez mais baseadas em
julgamento, e ndo nem dados. Quando se trata de lidar com um ambiente complexo,
dindmico e mutavel e imprevisivel, nem sempre se tem tempo suficiente para coletar todos
os dados e as informacdes possiveis. A empresa ndo tem condi¢cdes de processar e

interpretar todos os dados e informa¢des que provém do ambiente. Além disso, como o
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planejamento estratégico esta orientado para o futuro em um horizonte temporal de longo
prazo — e como nao se tem informacdes suficientes sobre o futuro, torna-se necessaria uma
boa uma boa dose de intuicdo, discernimento e julgamento. Dai as dificuldades de se lidar

com o plano estratégico.

Esse planejamento tornou-se uma ferramenta de extrema importancia na gestao das
organizacfes, pois auxilia na tomada de decisbes, no entanto € necessario definir as
diretrizes, ou seja, qual é o negocio da empresa, expectativas de futuro e os caminhos
tomados para o alcance dos objetivos desejados. Tais diretrizes sdo denominadas Missao,

Visao e Valores.

Missao

No entender de Amaru (2011, P. 65), Misséo é o negocio definido em termos
de sua utilidade que da aos consumidores a motivacao para trocar o dinheiro deles
pelos produtos e servigos que vocé tem a oferecer. Identificar ou definir a misséo
significa entender qual necessidade do mercado a empresa satisfaz. Missao é
similar a proposi¢cdo de valor, que engloba os beneficios que os consumidores
encontram em seus produtos e servi¢cos. Para definir a missdo ou proposicdo de

valor, é preciso perguntar:

Para que serve nossa empresa? Qual a nossa utilidade para os clientes?
Quais necessidades estamos atendendo? Que beneficios temos a oferecer aos
consumidores por meio de nossos produtos e servicos? Que responsabilidade

estamos cumprindo na sociedade?

Ainda de acordo com Amaru, na maioria das vezes as empresas nao tém missées

explicitas nem se preocupam em defini-las.

De acordo com Kaotler (2000, P. 21), uma organizacdo existe para realizar
alguma coisa. No inicio ela tem um propdsito ou missédo bem definida, mas a medida
gue a organizacao cresce, acrescenta novos produtos e mercados, ou enfrenta
novas condigbes ambientais, sua missdo pode tornar-se obscura. Quando a
administracdo sente que a organizagao esta desviando de seus objetivos, ela deve
renovar a sua busca por um propésito. E hora de perguntar: Qual 0 nosso negécio?
Quem é o cliente? O que os consumidores valorizam? Qual deve ser o nosso

negoécio? Essas questdes simples e basicas estdo entre as mais dificeis de serem
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respondidas pela empresa em toda a sua existéncia. Empresas bem sucedida vivem

levantando essas questdes e respondendo-as de forma cuidadosa e completa.

Ainda segundo Kotler, muitas organizacfes desenvolvem definicdes formais de suas
missdes que respondem a essas questdes. Uma declaracdo de missdo é uma declaracao
de propdsito da organizacdo — o que ela deseja atingir em um ambiente maior. A definicao
clara de missdo age como uma “mao invisivel” guiando as pessoas dentro da organizagao.
Tradicionalmente, as empresas definem seus negécios em termos de produto (“Noés
fabricamos moveis”), ou em termos de tecnologia (“Somos uma firma de processamento
quimico”). Mas declaracbes de missdo deveriam ser orientadas para 0 mercado, Sao
melhores que definicdes voltadas para produto ou tecnologias. Produtos tecnologias
acabam tornando-se obsoletos, mas as necessidades basicas do mercado podem durar
para sempre. Uma definicdo de missdo orientada para o mercado define o negocio em

termos de satisfacdo das necessidades basicas do consumidor.

A declaracao de missao determina a razao de ser da empresa. Envolve a finalidade

da organizacédo, a quem ela atende, o que ela oferece, e ainda os seus valores.

Missao da HEJW

Atender com exceléncia e dinamismo, priorizando a entrega da mercadoria na
integra, sem danos causados pelo transporte e o cumprimento dos prazos negociados com

nossos clientes.

Visao

Apos identificar qual é o negécio da empresa, ou seja, sua missdo. E necessario
destacar quais sao as expectativas para o futuro, definir quais serdo os objetivos a serem
alcancados em longo prazo e para que seja possivel, deve-se definir aonde ela deseja

chegar, definir a visdo da empresa.

Todo empreendedor ao iniciar seu negaocio, idealiza aonde se quer chegar e quais

estratégias serdo necessarias para atender ao objetivo almejado, mas para que seja
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definida a rota a ser tragada é necessario clareza e convicgdo dos resultados que tais acoes

trardo. Essa ideologia de futuro chama-se de visédo organizacional.

E o que se planeja atingir no futuro, ou seja, o que a empresa deseja alcangar através

de seus obijetivos.

Segundo Chiavenato (2005), a estratégia organizacional deve estar alinhada com a
visdo e objetivos principais da empresa. Desta forma torna-se indispensavel o

conhecimento da visdo para elaboracdo das estratégias.

Para Filion (2000, p 30), o empreendedor precisa dispor de uma estrutura de
pensamento sistémico e visionario, porque € com base nisso que podera fixar seus
objetivos e tracar o caminho para atingi-los, incluindo a previsdo dos obstaculos e limites

gue podera encontrar. Sem isso, poderd comprometer seus planos e se perder no processo.

De acordo com Arantes (2007), a principal caracteristica de visdo é a de que deve
ser compartilhada, explicada, justificada e compreendida por todos os que trabalham para
a organizacao. Uma visdo compartilhada tem grande valor, pois visa expor o que a empresa
guer ser e onde ela quer checar, além de unificar expectativas, direcionar, contribuir com a
comunicacao, envolvimento, comprometimento e motivacdo das pessoas, inspirar as

diretrizes e delimitar as estratégias e demais a¢des da empresa.

Visdo da HEJW

Ser referéncia no mercado de transporte logistico no Brasil, dentro de cinco anos,

investindo em qualidade e confiabilidade em nossas relagdes comerciais.
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Valores

As competéncias a serem oferecidas pela organizacdo e percebidas pelos

consumidores séo as que chamamos de valores.

De acordo com Tachizawa e Rezende (2000, p 41) Os valores sao doutrinas, credos,
padrdes éticos e principios que orientam as acfes da organizacao independente das metas,
objetivos e estratégias adotadas por ela.

E uma ideologia exclusivamente interna da empresa, e ndo necessariamente
dependente das variaveis externas, pois os valores ndo devem mudar devido &s alteracdes

ambientais.

Ainda para Tachizawa e Rezende (2000, p 41), os valores devem ser percebidos

durante a execucao das a¢des que suportam a missao e visao.

Segundo Barrett (2000), em uma organizagdo os valores “dizem” e os
comportamentos “fazem”. Portanto, os valores organizacionais podem ser definidos
como principios que guiam a vida da organizagéo, tendo um papel tanto de atender

aos objetivos organizacionais quanto de atender as necessidades dos individuos.

Para Tamayo (1998) valores organizacionais sao principios ou crencas, organizados
hierarquicamente, relativos a condutas ou metas organizacionais desejaveis, que orientam

a vida da organizacéao e estao a servico de interesses individuais, coletivos ou ambos.
De acordo com essas definicbes, destacamos os seguintes valores para a HEJW:

- Integridade: Fazer o correto com transparéncia, tratar todos com igualdade,
cumprir leis e politicas.
- Foco no cliente: Agregar valor aos clientes colocando-os no centro de tudo.

- Eficiéncia e Eficacia: Atender de forma rdpida e com qualidade.
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2.2 Apresentacéo da Empresa
2.2.1 Dados do Empreendimento
Razao Social: HEJW — Transportes LTDA.

Nome Fantasia: HEJW.

Nome dos Socios: Antonio Henrique Berk, Elaine da Silva Berk, Jainane Karine, Wagner

Martins.

Endereco: R. Estrela do Oeste, n°1 — Vila Barros, Guarulhos - SP
CEP: 07140-030

Email: hejwtransportes@gmail.com

Site: HEJWtransportes.blogspot.com

2.2.2 Setor de Atividades

A populagdo economicamente ativa se divide entre duas partes, pessoas que
trabalham e pessoas desempregadas, porem que estdo a procura de emprego. A
populacdo que ndo trabalha e ndo esta a procura € chamada de economicamente inativa
entre essas pessoas estdo criangas, aposentados, estudantes e mulheres que exerce

trabalho doméstico ndo remunerado.

De acordo com informacdes do IBGE (2009) a populacdo economicamente ativa
(PEA) se divide em trés setores de atividades econdmicas: Setor Primario, Secundario e

Terciario.

Setor Priméario

O setor primario ja foi um dos principais setores de servi¢o no Brasil, onde a producéo
era realizada manualmente. Atualmente esse setor se tornou altamente mecanizado, sendo
substituida a mao-de-obra que era um servico muito demorado, por maquinarios que opera

em um periodo bem mais curto.
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O setor Primario corresponde a 17% da populacédo brasileira e inclui as pessoas que

trabalham nas atividades primarias, como agricultura, pecuéria e extrativismo.

Figura 4: Setor Primario

Setor Secundario

O setor secundario inicialmente foi o setor que mais gerou emprego devido a
producao acelerada do produto. No entanto, com a modernizagao dos sistemas produtivos
e de transportes a producdo manual se tornou menos vantajoso, e seus funcionérios foram
deslocados para o comercio. Além disso, a qualificagéo profissional esta cada vez maior e

concorrido.

O setor secundario corresponde a 14,7% da populacdo brasileira e inclui as

pessoas que trabalham nas industrias.



Figura 5: Setor Secundario
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Setor Terciério
O setor terciario representa a maior renda financeira do pais. Por definicdo esse é
setor que mais produz bens intangiveis ou imateriais. Devido, ser o destino final dos bens

produzidos no setor primario e secundario.

O setor terciario corresponde a 17,8% (Comeércio); 19,2% (Prestacdo de servicos);
4,6% (Administracao publica); 9,6%.

Figura 6: Setor Terciario
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Setor de atividades da empresa HEJW

Conforme as informacdes relacionadas nos topicos anteriores a HEJW enquadra-se
no setor terciario como prestadora de servicos, um ramo necessario e com grande escala

de crescimento no modal Rodoviario no Brasil.

Classificacao do CNAE

Conforme site da Receita Federal 2016, o Codigo Nacional de atividades
Econdmicas — CNAE é uma classificagdo usada com o objetivo de padronizar os codigos
de identificacdo das unidades produtivas do pais nos cadastros e registros da administracao
publica nas trés esferas de governo. Esse agente vai desde pessoas fisicas até empresas

publicas ou privadas.

Conforme o CNAE a HEJW que sera uma empresa de transporte logistico, no ramo
de pecas automobilisticas para linha leve como “motos e carros”, onde se atribui no cédigo
do CNAE 4930-2/02 enquadrando-se no Transporte Rodoviario de Cargas conforme tabela

abaixo:



Tabela 1: Hierarquia do transporte

Hierarquia
Secao: H
Divisao: 49
Grupo: 493

Classe: 4930-2

4930-
Subclasse:

Fonte: CNAE 2016.

TRANSPORTE, ARMAZENAGEM E CORREIO.
TRANSPORTE TERRESTRE

TRANSPORTE RODOVIARIO DE CARGA
TRANSPORTE RODOVIARIO DE CARGA

TRANSPORTE RODOVIARIO DE CARGA, EXCETO
PRODUTOS PERIGOSOS E MUDANCAS,
INTERMUNICIPAL, INTERESTADUAL E
INTERNACIONAL
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Tabela abaixo representa todos os cédigos do ramo de transporte logistico, segundo

dados do CNAE.


http://cnae.ibge.gov.br/?view=secao&tipo=cnae&versao=9&secao=H&chave=4930-2/02
http://cnae.ibge.gov.br/?view=divisao&tipo=cnae&versao=9&divisao=49&chave=4930-2/02
http://cnae.ibge.gov.br/?view=grupo&tipo=cnae&versao=9&grupo=493&chave=4930-2/02
http://cnae.ibge.gov.br/?view=classe&tipo=cnae&versao=9&classe=49302&chave=4930-2/02

Tabela 2: Cédigos do transporte logistico

Cédigo |Descricao CNAE

4930-2/02 TRANSPORTE EM VEICULOS DE TRACAO ANIMAL OU HUMANA -
EXCETO NO AMBITO MUNICIPAL

4930-2/02 TRANSPORTE RODOVIARIO DE ANIMAIS VIVOS,
INTERMUNICIPAL, INTERESTADUAL E INTERNACIONAL

4930-2/02 TRANSPORTE RODOVIARIO DE CARGA VIVA, INTERMUNICIPAL,
INTERESTADUAL E INTERNACIONAL

4930-2/02 TRANSPORTE RODOVIARIO DE CARGA, INTERMUNICIPAL,
INTERESTADUAL E INTERNACIONAL

TRANSPORTE RODOVIARIO DE CARGAS EM GERAL,
4930-2/02
INTERESTADUAL

TRANSPORTE RODOVIARIO DE CARGAS EM GERAL,
4930-2/02
INTERMUNICIPAL

4930-2/02 TRANSPORTE RODOVIARIO INTERESTADUAL, INTERNACIONAL
DE CARGA EM GERAL

4930-2/02 TRANSPORTE RODOVIARIO INTERMUNICIPAL, INTERESTADUAL
E INTERNACIONAL DE CARGAS EM GERAL, EM CONTEINERES

Fonte: CNAE 2016.
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http://cnae.ibge.gov.br/?view=subclasse&tipo=cnae&versao=9&subclasse=4930202&chave=4930-2/02%20
http://cnae.ibge.gov.br/?view=subclasse&tipo=cnae&versao=9&subclasse=4930202&chave=4930-2/02%20
http://cnae.ibge.gov.br/?view=subclasse&tipo=cnae&versao=9&subclasse=4930202&chave=4930-2/02%20
http://cnae.ibge.gov.br/?view=subclasse&tipo=cnae&versao=9&subclasse=4930202&chave=4930-2/02%20
http://cnae.ibge.gov.br/?view=subclasse&tipo=cnae&versao=9&subclasse=4930202&chave=4930-2/02%20
http://cnae.ibge.gov.br/?view=subclasse&tipo=cnae&versao=9&subclasse=4930202&chave=4930-2/02%20
http://cnae.ibge.gov.br/?view=subclasse&tipo=cnae&versao=9&subclasse=4930202&chave=4930-2/02%20
http://cnae.ibge.gov.br/?view=subclasse&tipo=cnae&versao=9&subclasse=4930202&chave=4930-2/02%20
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2.2.3 Forma Juridica
Conforme fonte Sebrae (Amapa — 19/02/2016), forma juridica séo classificacdes
dadas as caracteristicas das empresas no Brasil, onde s&o regidas por leis civis e suas

obrigacoes.

Dentre as formas juridicas existentes em nossa legislacao representadas pelo cédigo
civil brasileiro estdo: sociedade autbnomo, sociedade empresarial, sociedade simples,

sociedade limitada, sociedade por acdes, sociedade andonima.

A seguir estdo detalhados as principais formas juridicas e sua constituicao,

finalizando com a forma juridica na qual a empresa HEJW se enquadra.

Autbnomo

Segundo cédigo civil “Art. 4, Lei n 5.890 de 1973|, alinea (c) o que exerce
habitualmente, e por conta prépria, atividade profissional remunerada; o que presta
servicos a diversas empresas, agrupados ou ndo em sindicato, inclusive o estivador,
conferentes e assemelhados; o que presta, sem relacdo de emprego, servico de
carater eventual a uma ou mais empresas; 0 que presta servico remunerado
mediante recibo, em carater eventual, seja qual for a duracédo da tarefa."

Sao profissionais que exercem profisséo intelectual, de natureza cientifica, literaria
ou artistica, mesmo se contar com auxiliares ou colaboradores. Como exemplo, podemos
citar as atividades préoprias de médicos, dentistas, advogados, engenheiros, arquitetos,

contabilistas entre outros.

Sociedade Empresaria
Duas ou mais pessoas que exercem juntas, atividade prépria de empresario,

(industria, comércio, ou servicos ndo especializados, com dois ou mais sOcios).

E a reunido de dois ou mais empresarios para a exploragdo, em conjunto, de
atividade econdmica. A Sociedade Empreséria tem por objeto o exercicio de atividade
propria de empresério, sujeito a registro, inclusive a sociedade por acdes,
independentemente de seu objeto, devendo inscrever-se na Junta Comercial do Respectivo

estado (artigo 982 e paragrafo unico do cadigo Civil).
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Segundo Mamede (2008, p 33) sao considerados sociedade empresarias, aqueles
gue exercam profissionalmente atividades econdmicas organizada, com intuito de produzir

bens ou servicos.

Para Dornelas (2008, p. 199) atividade empresarial tem por objetivo atividade propria

de empresario, sujeito ao registro na Junta Comercial do Estado de origem.

Sociedade Simples

E a reunido de duas ou mais pessoas que, reciprocamente, se obrigam a contribuir
com bens ou servicos para o0 exercicio de atividade econ6mica e a partilha entre si, dos
resultados, ndo tendo por objeto o exercicio de atividade propria de empresério. Portando,
duas ou mais pessoas que exercem juntas, a prestacéo de servicos especializados, desde

gue néo caracterize atividade propria de empresario.

Sao sociedades formadas por pessoas que exercem profissao intelectual, de
natureza cientifica, literaria ou artistica, mesmo se contar com auxiliares ou colaboradores,
salvo se o exercicio da profissdo constituir elemento da empresa. Exemplo: duas pessoas
gue abrem um escritorio de assessoria contabil estardo constituindo uma sociedade

simples, registravel em Cartério de Registro de Pessoa Juridica.

Conforme Titulo || Da Sociedade, Capitulo Unico Disposicdes Gerais, nos Artigos.
982 e 983 - Salvo as excecdes expressas, considera-se empresaria a sociedade que tem
por objeto o exercicio de atividade prépria de empresario sujeito a registro (art. 967); e,

simples, as demais.

O Art. 983. A sociedade empresaria deve constituir-se segundo um dos tipos
regulados nos arts. 1.039 a 1.092 (sdo as sociedades empresérias do cddigo civil); a
sociedade simples pode constituir-se de conformidade com um desses tipos, e, ndo o

fazendo, subordina-se as normas que lhe sdo proprias.

Esse tipo de sociedade é constituido por um contrato social particular ou publico
onde constard o nome dos sOcios com suas respectivas identificagfes, capital, localizacao,
a participacdo dos socios na formacdo do capital social, nos lucros e perdas, o

administrador, suas funcdes sociais e se 0s socios respondem ou ndo subsidiariamente,


http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/2002/l10406.htm#art967
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pelas obrigacfes socias (art. 997). Sendo que apos trinta dias o contrato social devera ser
inscrito no Registro Civil das Pessoas Juridicas do local de sua sede. Depois de inscrito,
modificagdes somente ocorrerdo com o0 consentimento de todos os soécios, demais
modificagdes podem ser tomadas por maioria absoluta se o contrato social ndo exigir

unanimidade.

Sociedade Limitada

A sociedade limitada define a responsabilidade de cada socio restrita no valor de

suas quotas, porém todos respondem pelos atos no que define a Pessoa Juridica.

A responsabilidade de cada socio pelas obrigacdes da sociedade € restrita ao valor

nao integralizado de suas quotas (art. 1.052 do Cédigo Civil).

A figura do contrato social existe como documento obrigatério e regulamentador para
as sociedades limitadas, em suas clausulas e paragrafos estdo todas as normas,

obrigacGes e deveres de todos os envolvidos pela pessoa juridica.

O registro da sociedade limitada se far4 no Cartorio de Registro Civil das Pessoas
Juridicas, se sociedade simples, ou na Junta Comercial, se sociedade empresaria
(MAMEDE, 2010).

Dentro das classificagdes Sociedade Limitada encontramos duas denominagdes
distintas classificadas conforme a receita bruta anual da empresa séo elas: Micro Empresas
(ME) e Empresas de Pequeno Porte (EPP) seguem abaixo, conforme dados obtidos do site

da receita federal suas distingdes.

Considera-se Micro Empresa (ME), para efeito do Simples, a pessoa juridica que
tenha auferido, no ano-calendario, receita bruta igual ou inferior a R$120.000,00 (cento e

vinte mil reais).

Considera-se EPP, para efeito do Simples, a pessoa juridica que tenha auferido, no
ano-calendario, receita bruta superior a R$120.000,00 (cento e vinte mil reais) e igual ou

inferior a R$1.200.000,00 (um milh&o e duzentos mil reais).
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Tabela 3: Limite de Faturamento

Limite de Faturamento
Microempresa Até R$ 120.000,00

Minima: R$ 120.000,00
Empresa de Pequeno Porte |Maxima: R$ 1.200.000,00

Fonte: Os Autores Junho 2016.

Sociedade por Acdes

Esse tipo de sociedade traz regras mais rigidas para a seguranca dos acionistas,
muito utilizada em grandes empreendimentos. A sociedade por Acdes caracteriza-se pela
divisdo do capital social em acdes, cada sdcio responde apenas pelo preco de emissao das

acOes que adquiriu.

Sociedade Anbnima

Na sociedade anénima, também chamada de companhia, o capital social divide-se
em acoles; seus titulares sdo chamados de acionistas. Ao subscrever acbes de uma
companhia, quando de sua criacdo, 0 sécio assume a obrigacdo de pagar o preco de
emissdo; a mesma ainda néo foi totalmente pago. No entanto, sua responsabilidade
patrimonial limita-se a aquele valor; uma vez integralizado o capital social corresponde as

suas acdes, 0 socio nao respondera pelas obrigacdes da sociedade (MAMEDE, 2010).

Segundo a lei 6.404, de 15 de dezembro de 1976, a Sociedade Anbnima tera o
capital dividido em acBes e a responsabilidade dos sécios ou acionistas sera limitada ao

preco da emisséo das a¢des subscritas ou adquiridas.
A sociedade anénima pode ser de Capital Aberto ou de Capital Fechado.

- Capital Aberto: Esta inscrita na Comissao de Valores Mobilidrios (CVM); seus
titulos tém circulacdo ampla, podendo ser oferecido ao publico em geral, sendo negociado
na bolsa de Valores (MAMEDE, 2010).
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- Capital Fechado: Nao € necesséario autorizacdo da Comissdo de Valores
Mobiliarios, seus titulos tém circulacéo restrita, ndo podendo ser objeto de oferta publica,

nao sendo negociados por corretoras, nem na Bolsa de Valores.

A HEJW sera uma empresa de pequeno porte, constituida por cinco socios que
possuem suas obrigacdes descritas em um contrato social, onde sédo regulados os niveis
de atuacao de cada um, com base nos interesses da empresa. Por se tratar de uma PME
(pequena e média empresa), haverd uma maior simplicidade administrativa e menor custo

contébil. Sendo, assim a HEJW estara enquadrada na Sociedade Limitada.

2.2.4 Enquadramento tributério
E o regime da apurac&o dos impostos para a empresa.

No Brasil a legislacdo permite trés tipos de regimes neste enquadramento, onde a
empresa deve decidir com cautela e muita precisdo em qual regime a empresa sera

aplicada.

Lucro Real

Conforme Receita Federal do Brasil o conceito, € a base de calculo do imposto sobre
a renda apurada segundo registros contabeis e fiscais efetuados sistematicamente de
acordo com as leis comerciais e fiscais. A apuracao do lucro real é feita na parte A do Livro
de Apuracao do Lucro Real, mediante adi¢ces e exclusdes ao lucro liquido do periodo de
apuracdo (trimestral ou anual) do imposto e compensacdes de prejuizos fiscais autorizadas
pela legislacdo do imposto de renda, de acordo com as determinacdes contidas na

Instrucdo Normativa SRF n° 28, de 1978, e demais atos legais e infra legais posteriores.

Lucro Presumido

A Receita Federal do Brasil conceitua o lucro presumido como uma forma de
tributacdo simplificada para determinacédo da base de céalculo do imposto de renda e da
CSLL das pessoas juridicas que nado estiverem obrigadas, no ano-calendario, a apuracdo

do lucro real.



41

O imposto de renda é devido trimestralmente.

Simples Nacional
A Receita da Fazenda esclarece que este € um regime compartilhado de
arrecadacéo, cobranca e fiscalizacdo de tributos aplicavel as Microempresas de Pequeno

Porte, previsto na Lei Complementar n 123, de 14 de Dezembro de 2006.

Abrange a participacao de todos os entes federados (Uni&do, Estado, Distrito Federal

e Municipios).

E administrado por um Comité Gestor composto por oito integrantes: quatro da
secretaria Federal do Brasil (RFB), dois dos Estados e do Distrito Federal e dois dos

Municipios.

O simples Nacional implica o recolhimento mensal mediante DAS (Documento de

Arrecadacao) dos seguintes impostos e contribuicfes:

Figura 7: Impostos e Contribuigdes

I IRPJ Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica
Il IPI Imposto sobre Produtos Industrializados, exceto o incidente na importacio
i} CSLL Contribuicdo Social sobre o Lucro Liguido
[\ Cofins Contribuicdo para o Financiamento da Seqguridade Social, exceto a incidente na importacio

Contribuicdo para o Programa de Integragao Social e de Formacgao do Patriménio do Servidor Publico,
V' | PIS/Pasep 2 ) -
exceto a incidente na importacio
vi | Inssicee Contribuigdo Patronal Previdenciaria (CPP) para a Seguridade Social, a cargo da pessoa juridica
(patronal), exceto as receitas do Anexo IV

Imposto sobre operagtes relativas a circulagdo de mercadorias e sobre prestacdes de servigos de
Vil ICMS ) ) . .

transporte interestadual e intermunicipal e de comunicacio
Wl IS5 Imposto sobre servicos de gualguer natureza

Fonte Receita Federal, Manual PGDAS, 2016.

Conforme descrito nos itens anteriores a HEJW sera uma empresa de pequeno porte
e obriga-se a cumprir com os requisitos na legislagéo vigente formalizando-se na op¢ao do
Simples nacional que por sua vez € um imposto mais simples e que ndo requer um

faturamento alto. A principio a HEJW atenderé os requisitos do Simples Nacional.

2.2.5 Capital Social
SEBRAE S&o Paulo, nos esclarece que o Capital Social € o momento necessario
para se construir e iniciar as atividades de uma nova empresa enquanto esta ndo gera

recursos suficientes para se sustentar. O valor do capital social deve ser estipulado
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baseado num plano de negdcios elaborado pelos interessados previamente. Capital social
€ entdo o quantum em dinheiro que a empresa soma para seu suporte e que sera dividido

em ac0des, conforme o preceituado no estatuto.

Uma vez definido o valor do capital social necessario para a constituicdo da
nova empresa, os futuros sdcios deverao estipular qual a parcela dele que cabera
a cada um subscrever. Subscrever o capital nada mais é do que estipular no
contrato social qual a porcentagem do capital social que cabera a cada um dos
sécios. Como contribuicdo para a formacéo do capital inicial pode-se entdo contar

com magquinarias a ser usada pela industria, terreno, patente, etc.

O valor do capital social realizado sera corrigido anualmente (art. 5°, paragrafo

anico).

O capital social ndo € imutavel: pode ser reduzido, se superar as necessidades da
empresa, ou aumentado, se faltar ou para que seja feita uma expansao da atividade. Se
ndo ha regras especificas em lei especial, 0 aumento de capital € bem simples (art. 1.081
do Cdodigo Civil): basta fazer a alteracdo do contrato social, aprovada por socios que
representem 75% do capital social e registrada, desde que ja estejam integralizadas todas
as quotas da sociedade (MAMEDE, 2010, p. 98 e 99).

O capital social da HEJW sera de R$ 669.243,24, sendo que 19% (R$ 128.023,08)
do investimento ser& capital dos socios e 81% (541.220,16) empréstimo com o banco
BNDES.
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3. PLANO DE MARKETING

De acordo com Kotler (2013, p. 39) o plano de marketing é o instrumento central
para direcionar e coordenar o esfor¢co de marketing. Ele funciona em dois niveis:
estratégico e tatico. O plano de marketing estratégico estabelece os mercados-alvo
e a proposta de valor a ser oferecida com base em uma analise das melhores
oportunidades de mercado. O plano de marketing tatico especifica as taticas de
marketing, incluido caracteristicas do produto, promocdo, merchandising,

determinacéo de preco, canais de venda e servicos.

Para Kotler, o plano de marketing é um dos produtos mais importantes do processo
de marketing, por fornecer direcdo e foco para uma marca, produto ou empresa.
OrganizacOes sem fins lucrativos usam o plano de marketing para orientar seus esforgos
de levantamento de fundos e expansédo, enquanto as agéncias governamentais os utilizam
para desenvolver a consciéncia publica de nutricdo e estimular o turismo. O plano de
marketing documenta como a organiza¢ao atingira seus objetivos estratégicos por meio de
estratégias e taticas especificas de marketing, tendo o cliente como ponto de partida. Esse
documento também esta ligado aos planos de outros departamentos. Suponha que um
plano de marketing demande a venda de 200 mil unidades por ano. O departamento de
producao deve se preparar para fabricar essa quantidade o de financa deve prover recursos
para cobrir as despesas, 0 de recursos humanos deve estar pronto para contratar e treinar
pessoal, e assim por diante. Sem o nivel apropriado de suporte e recursos organizacionais,

nenhum plano de marketing pode almejar sucesso.

Pequenas empresas podem criar planos mais curtos ou menos formais, enquanto de
modo geral as corporagcbes exigem documentos altamente estruturados. Para orientar
efetivamente a implantacdo, cada parte do plano, deve ser descrita em consideraveis
detalhes. As vezes, uma empresa disponibiliza seu plano de marketing em uma intranet
para que todos possam consultar se¢cbes especificas e colaborar com sugestbes de

alteracdo. Um plano de marketing normalmente contém as seguintes sec¢oes:

- Resumo executivo e sumario. O plano de marketing deve ser iniciado com sumario

e um breve resumo das principais metas e recomendacoes.
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- Andlise da situagdo. Essa se¢do apresenta os dados histéricos relevantes quanto
a vendas, custos, lucros, mercado, concorrente e varias forcas que atuam no macro

ambiente.

- Estratégia de marketing. Aqui, o gerente de produto define a missdo, os objetivos
de marketing, os objetivos financeiros e as necessidades que o produto oferecido deve

satisfazer, bem como seu posicionamento competitivo.

- ProjecOes financeiras. ProjecOes financeiras incluem previsdo de vendas e de
despensas e uma andlise do ponto de equilibrio. No lado da receita, e elas mostram a
previsao de volume de vendas por més e por categoria de produto. No lado das despensas,

mostram a previséo dos custos de marketing desdobrado em categorias.

Ainda no entender de Kotler, o plano de marketing deve definir como o progresso em
direcdo aos objetivos serd medido. Os gerentes da area costumam usar orcamentos,

cronogramas e indicadores de marketing para acompanhar e avaliar resultados.

Munidos dos or¢camentos, eles podem comparar as despesas previstas com as
despesas reais durante um determinado periodo. Os cronogramas permitem a geréncia
verificar quando as tarefas deveriam ser concluidas e quando isso realmente ocorreu. Os
indicadores de marketing apuram os resultados reais dos programas de marketing para

avaliar se a empresa esta avancando em direcdo a seus objetivos.

Nos tempos atuais o comportamento do consumidor vem mudando rapidamente,
com isso é necessario realizar pesquisas em busca de novos nichos de mercado que
atendam as necessidades de todos os consumidores, que por sua vez estdo se
caracterizando em grupos especificos, cada um com seu perfil, portanto a segmentacao se
torna importante para o marketing que visa sempre o aumento/permanéncia de mercado.
Para que seja possivel conhecer cada perfil de cliente é necessario um planejamento
eficiente e bem elaborado, analisando o consumidor, concorrentes, fornecedores e

mercado, além do mix de marketing (4 P"s— Produto, Praca, Preco e Promocao).

A Logomarca da HEJW criada pelos préprios sOcios caracteriza as principais crengas
e valores compreendidos pela empresa. A cor laranja representa a organizacao e traz um

ar de prosperidade ja a cor azul faz uma mencao de modernidade e representa os clientes.
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A ideia é transmitir confianca e parceria a todos os clientes.

. L
HEJW TRANSPORTE E A ULTIMA PALAVRA!

O Slogan da HEJW faz referéncia & visdo da empresa, que diz querer ser referéncia
no mercado. O intuito € se fixar a ideia de que a ultima palavra é a que vale, entdo

gue a ultima palavra seja HEJW

3.1 Anélise Swot

Segundo Guindani (2012, p 55) a proposta da analise SWOT é conduzir um exame
geral da posicéo corrente da organizacéo para que ela possa ter um direcionamento para
o futuro. Essa andlise envolve olhar para as forgas e fraquezas do ambiente interno e as

oportunidades e ameagas do ambiente externo.

Para Guindani, uma empresa possui forcas através das coisas pelas quais €
conhecida que geram riqueza, reputacdo e fazem com que os consumidores voltem ou com

que outras empresas a copiem.
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Por outro lado, uma fraqueza é representada pelas coisas que uma empresa faz
mal, com as quais € ineficaz ou com as quais tem uma reputacdo ruim. Também inclui

fatores que causam perdas, disputas e reclamacoes.

As oportunidades sao a direcdo dos negdcios: € uma consideracdo do ambiente de
negocios dos mais variados e criativos angulos. JA as ameacas vém das atividades dos

concorrentes e da inabilidade de aproveitar as oportunidades.

Segundo Kotler (2006, p 50), “A avaliacdo global das forgcas, fraquezas,
oportunidades e ameacas sdo denominadas analise SWOT. Ela envolve o monitoramento

dos ambientes externo e interno.”

Andlise do ambiente externo (oportunidades e ameacas). Uma unidade de negécios
tem de monitorar importantes forcas macro ambientais (econbémicas, demogréficas,
tecnoldgicas, politico-legais e socioculturais) e significativos agentes micros ambientais
(clientes, concorrentes, distribuidores, fornecedores) que afetam sua capacidade de obter
lucros. Ela deve estabelecer um sistema de inteligéncia de marketing para acompanhar
tendéncias e mudancas importantes. Ja a administracdo precisa identificar as

oportunidades e as ameacas associadas a cada tendéncia ou acontecimento.

Oportunidade

Ainda segundo Kotler (2006, p 50) uma oportunidade de marketing existe quando a
empresa pode lucrar ao atender as necessidades dos consumidores de
determinado segmento. Existem trés fontes principais de oportunidade de mercado.
A primeira € oferecer algo cuja oferta seja escassa. Isso requer pouco talento em
marketing, visto que a necessidade é bastante obvia. A segunda é oferecer um
produto ou servico existente de uma maneira nova ou superior. Existem varios
modos de descobrir possiveis melhorias para produtos ou servigos: pedindo
sugestdes aos consumidores (método de deteccdo de problema), pedindo aos
consumidores que imaginem uma versdo ideal do produto ou servico (método ideal)
e pedindo aos consumidores que descrevam como adquirem, usam e descartam
um produto (método da cadeia de consumo). A terceira fonte em geral leva a um

produto ou servico totalmente novo.
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Segundo Kotler (2006, p 51) uma ameaga ambiental € um desafio imposto por uma
tendéncia ou evento desfavorivel que acarretara, na auséncia de uma acao de
marketing defensiva, a deterioracdo das vendas ou dos lucros. As ameagas devem
ser classificadas de acordo com sua gravidade e probabilidade de ocorréncia. Para
lidar com elas, é preciso preparar planos de contingéncia que detalhem as

mudancas possiveis antes das ameagas ou durante elas.

Forcas e Fraquezas

Segundo Keller (2006, p 51) analise do ambiente interno (for¢a e fraquezas), uma
coisa é perceber oportunidades atraentes outra é ter capacidade de tirar o melhor
proveito delas. Cada negécio precisa avaliar periodicamente suas forcas e
fraquezas internas. A grande pergunta € se 0 negoécio deve de limitar as
oportunidades para as quais disp&e dos recursos necessarios ou se deve examinar
melhores oportunidades, para as quais pode precisar adquirir ou desenvolver

maiores forgas.

A grande pergunta € se 0 negocio deve de limitar as oportunidades para as quais

dispbe dos recursos necessarios ou se deve examinar melhores oportunidades, para as

quais pode precisar adquirir ou desenvolver maiores forgas.

Exemplo Texas Instruments, divide-se entre aqueles que querem que a
organizagéo se atenha aos produtos eletrénicos industriais (setor em que ela tem
clara superioridade) a aqueles que pretendem continuar a lancas produtos
eletrénicos de consumo (setor em que lhe faltam algumas forcas de marketing

necessarias).

Ainda segundo Keller (2006, p 51) algumas vezes um negocio tem um desempenho
ruim nédo porque faltem a seus departamentos as for¢as necessarias, mas porque

eles néo trabalham em conjunto, como uma equipe.

A seguir analise de forcas, fraquezas, ameacas e oportunidades, acompanhado da
matriz swot da HEJW.
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Forcas

- Sistema cross docking: iremos elaborar o sistema cross docking, que se define em
agilizar a entrega, pois mercadoria assim que recebida ndo é armazenada e sim enviada

de imediato.

- Opcéo de carregamento e descarregamento: conta com equipe especializada, com
iISso conseguimos otimizar o trabalho e reduzir os custos para a empresa. Além do
carregamento e descarregamento trabalhamos também com as opc¢des de: paletizacéo e
cross docking, para as empresas que precisam apenas realizar a transferéncia das

mercadorias.

- Mecanico proprio: Atuaremos com um mecanico profissional especializado na area
de atuacdo (mecanica e funilaria de caminhdes), teremos um espaco reservado para a
oficina propria dentro do nosso galpéo, para que desta forma os custos com manutencao
sejam 0 minimo possivel, pois com um mecanico proprio, podemos sempre realizar
manutencdes preventivas e quando necessaria corretiva, adquirindo a peca a ser trocada

a um preco mais justo e com a mao de obra confiavel.

- Tanque de Combustivel Préprio: Utilizaremos um tanque aéreo horizontal, para
armazenamento de combustivel, o tanque ser& fabricado conforme normas técnicas do
corpo de bombeiros, com caixa de contengcédo em alvenaria, um muro em volta, extintores
espalhados por perto e uma equipe de bombeiros que fara a checagem da seguranca uma
vez ao més. Desta maneira teremos baixo custo no momento de abastecer a frota e

qualidade controlada do combustivel que iremos utilizar.
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Figura 8: Tanque de Combustivel

Fonte: Foto tirada pelos autores da empresa KR.

Fraquezas

- Empresa nova no mercado: Inicialmente a falta de Marketing Share, que
representa fatia de mercado da empresa pode se tornar uma fraqueza, sem experiéncia de

negdcio e marca desconhecida acaba gerando certa inseguranca aos novos consumidores.

- Pequena frota de carros: A principio os veiculos disponiveis serdo suficientes para
atender a demanda, no entanto dentro de alguns anos, pode vir se tornar uma fraqueza da

organizagao.

Oportunidades

- Iniciativa na area de investimentos em tecnologia: Destaca-se a retomada nos
estudos e desenvolvimentos de novos tipos de veiculos e perfis de frota. Tanto as
montadoras quanto as transportadoras voltaram a investir no desenvolvimento de ativos de

transporte mais ageis, flexiveis, leves, “verdes”.
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- Investimento equipamentos de seguranca: Uma das maiores ameacas da HEJW
séo os riscos de roubos, com isso, sera adquirido sempre que possivel, equipamentos que
garantem a seguranca da carga, como por exemplo a ISCA que € uma trava eletrénica que

somente liberam a cabine e o bau do veiculo quando se chega ao destino final.

- Transporte colaborativo: sempre que o0 mercado se vé afrontando restricbes de
oferta de transporte, os embarcadores se tornam socios dos prestadores de servigo na
busca por eficiéncia operacional, e isso traz uma maior facilidade na busca de
compartilhamento de capacidade de transporte para circuitos de carga de diferentes
empresas. Bons exemplos disso tém sido o trabalho de carga de retorno (“Back Hault”) dos
varejistas com seus maiores fornecedores. Simplificando o conceito: o0 caminh&o que leva
cargas do centro de distribuicdo do varejista para suas lojas, apos fazer esse servi¢o passa
pelas fabricas de alguns fornecedores do varejista e retorna carregado ao centro de

distribuicao.

Ameacas

- Condicdes de estrada: Segundo pesquisa divulgada no G1 a maior parte das estradas
brasileiras, item essencial da infraestrutura do pais, estd em condi¢cdes ruins ou péssimas, 0s
ndameros sao impressionantes, 87% das nossas estradas sdo de pista simples e sem
acostamento, 50% n&o tém nem placa de aviso antes de curvas perigosas. O melhor resultado
foi apresentado nas estradas de Sao Paulo que tiveram 78,4% de avaliacdo boa ou 6tima. Em
2009 houve o maior investimento das concessionarias, ainda assim as condi¢cdes das estradas

dificultam a movimentacéo da cadeia logistica.

- Taxas complementares: sdo 0s impostos e pedagios, sempre que houver, no percurso
para o ponto destino, passagem obrigatdria por postos de pedagios ou utilizacdo de quaisquer
meios auxiliares para a passagem do caminh&do, 0s respectivos custos adicionais seréao
transferidos ao usuario, conforme a lei n°® 10209/2001 que determina o rateio do custo do

pedagio no caso de transporte de carga fracionada.

- Risco de roubos: Segundo FreightWatch International roubos e furtos de cargas,
acidentes, problemas de infraestrutura, entre tantos outros problemas fazem parte do dia-
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a-dia das empresas que atuam no mercado de logistica e transportes no Brasil. No caso de
roubos de cargas, o Brasil € campedo mundial e esta a frente de paises como México,

Africa do Sul, Somalia e Siria, apontados com “altissimo risco”.

- Concorrentes fortes: Marcas fortes e conhecidas no mercado, o que diminui ainda

mais o poder de barganha e representa uma forte ameaca a empresa.



Figura 9: Matriz Swot

Forga

- Sistema crossdocking: agilidade no
desembarque da mercadoria.

- Opgao de carregamento e
descarregamento.

- Mecanico proprio.

- Tanque de Combustivel Préprio.

Oportunidades

- Iniciativa na area de investimentos
em tecnologia.

- Investimento em equipamento de
seguranca.

- Transporte colaborativo.

Fonte: Os Autores, Junho, 2016.

Fraquezas
- Empresa nova no mercado.

- Pequena frota de carros.

Ameacgas
- Condi¢des de estrada.
- Risco de roubos.

- Taxas complementares, como
impostos e pedagios.

- Concorréncia.
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3.2 Analise Competitiva de Michel Porter

A formulacédo de uma estratégia competitiva é relacionar a empresa ao mercado ao

qgual ela atua e compete.

O Mercado é constituido e influenciado pela Industria, que tem forte presenca e entra
como principal influenciadora para os negocios e desta forma acaba determinando as
regras sobre o mercado, assim como for¢cas externas a Industria sdo importantes em
sentido relativo, visto que essas forgas afetam todas as empresas na Industria e o ponto de

equilibrio encontra-se nas habilidades de cada empresa em lidar com elas.

Intensificacdo de concorréncia em Inddstria tem raizes em sua estrutura econémica
e vai além do comportamento dos concorrentes. O grau de concorréncia em uma Industria
depende de cinco forgcas competitivas basicas, apresentadas na figura 1. O Conjunto
dessas forcas determina o potencial de lucro final na indastria, que € medido em termos de
retorno em longo prazo sobre o capital investido. E importante salientar que nem todas as
industrias tem o mesmo potencial, o seu potencial é fundamentalmente importante para

reagir a medida que o conjunto de forcas difere.



Figura 10: As 5 forgas de Michel Porter

Figura 1 - Forcas que dirigem a concorréncia na Industria.
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As cinco forgcas competitivas — Entrada, Ameaca de Substituicdo, Poder de
negociacdo dos compradores, Poder de negociacao dos fornecedores e rivalidade entre os
atuais concorrentes — refletem o fato que a concorréncia em uma industria ndo esta limitada
aos participantes estabelecidos. Pode-se compreender que clientes, fornecedores,
substitutos e os entrantes potenciais sdo “concorrentes” para as empresas na industria,
podendo ter maior ou menor importancia, dependendo das circunstancias. A concorréncia

nesse sentido poderia ser definida como rivalidade mais ampla.

As cinco forgas competitivas em conjunto determinam a intensidade da concorréncia
na industria, bem como a rentabilidade, sendo que as for¢cas mais acentuadas predominam

e tornam-se cruciais de vista da formulagéo estratégica.

Segundo Porter apud Bethlem (2004 p. 227) os conceitos das cinco forcas de Porter
se concentram em duas questdes que determinam a estratégia competitiva de uma
empresa. A primeira questdo foca no ramo de negdcios, ou seja, em como
determinar sua atratividade, devido os diferentes negdécios as oportunidades de
rentabilidade € um ingrediente essencial para qualquer empresa. A segunda
guestéo é determinar a posi¢cao competitiva de uma empresa no ramo de negécios.
Na maioria dos ramos, existem empresas que Sao mais rentaveis que as outras, e
empresas bem posicionadas, mas que estdo em ramos desfavoraveis onde a
rentabilidade média é negativa, também tem empresas ndo lucrativas que se

enguadram no ramo de negdcio muito atrativo.

Para Porter (2004 p.4) o conjunto das forcas representa as caracteristicas
estruturais de uma empresa, na qual define sua rentabilidade. A meta € que cada
empresa dentro das cinco estratégias encontre a melhor forma de defender contra

as forcas competitivas ou atribua a seu favor.

Caso de extrema intensidade competitiva é quando a industria em concorréncia
perfeita, a entrada € livre e as empresas existentes, ndo tem poder de negociacdo em
relacdo a fornecedores e clientes, e a rivalidade acaba ficando desenfreada, pois todas as

empresas e produtos sao semelhantes.

A estrutura Basica de uma industria, refletida na intensidade das forcas, deve ser
distinguida dos muitos fatores em curto prazo que podem afetar a concorréncia e a

rentabilidade de uma forma transitoria.
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As empresas terdo cada uma, pontos fortes e pontos fracos peculiares ao lidarem
com a estrutura da industria, e esta pode mudar e realmente muda gradativamente ao longo

do tempo. Contudo, a compreensao deve ser 0 ponto de partida para a analise estratégica.

Uma série de caracteristicas técnicas e econdmicas importantes de uma industria

séo criticas para a intensidade de cada for¢ca competitiva.

Entrada de Novos Concorrentes

Novas empresas que entram para uma industria trazem nova capacidade, o desejo
de ganhar uma parcela do mercado e frequentemente recursos substanciais. Como
resultado dessa acéo, 0s precos podem cair ou 0s custos dos participantes podem ser

encarecidos, dessa forma reduzira a rentabilidade.

A ameaca de entrada em uma industria depende das barreiras de entrada existente,
em conjunto com a reagdo que o novo concorrente pode esperar da parte dos concorrentes
qgue ja existem. Se as barreiras forem altas, o recém-chegado pode esperar retaliacao

acirrada dos concorrentes na defensiva.
Barreiras a Entrada de Novos Concorrentes:
Existem seis fontes de principais barreiras de entrada.

1. Economia de Escala: Refere-se a declinio nos custos unitarios de um produto
a medida que o volume absoluto por periodo aumenta. A Economia de escala detém
a entrada forcando a empresa entrante a ingressar em larga escala e arriscar-se a

uma desvantagem de custo.

2. Diferenciacdo do Produto: Refere-se 4s empresas estabelecidas que tem a
sua marca identificada e desenvolvem um sentimento de lealdade em seus clientes,
gue foram atingidos a partir do esforco passado pela publicidade, do servico ao
consumidor, das diferencas dos produtos, ou simplesmente por terem entrado

primeiro na industria.
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3. Necessidade de Capital: A necessidade de investir diversos recursos
financeiros de modo a competir, cria uma barreira de entrada, caso o capital seja
requerido para atividades arriscadas e irrecuperaveis como a publicidade inicial ou
pesquisa e desenvolvimento (P&D). O capital pode ser necesséario ndo somente para
as instalacGes de producdo, mas também para crédito ao consumidor, estoques ou

cobertura dos prejuizos iniciais.

4. Custos de Mudanca: Custos que defronta o comprador quando muda de um
fornecedor de produto para outro. Os custos de mudanca podem incluir custos de
um novo treinamento de empregados, custo de novo equipamento auxiliar, custo e
tempo para testar ou qualificar uma nova fonte, necessidade de assisténcia técnica
em decorréncia da confianca depositada no vendedor, novo projeto do produto, ou

mesmo custos psiquicos de desfazer um relacionamento.

5. Acesso aos Canais de Distribuicdo: Ocorre quando uma nova entrante
assegurar a distribuicdo para o seu produto. Considerando que o0s canais de
distribuicdo I6gicos ja& estdo sendo atendidos pelas empresas estabelecidas, a
empresa novata precisa persuadir 0s canais a aceitarem seu produto por meio de
descontos de preco, verbas para campanhas de publicidade em cooperacao e coisas

semelhantes, o que reduz os lucros.

6. Desvantagens de Custo Independentes de Escala: As empresas
estabelecidas podem ter vantagens de custos impossiveis de serem igualadas pelas
entrantes potenciais, qualquer que seja 0 seu tamanho e as economias de escala
obtidas. As vantagens mais criticas sdo fatores como os seguintes:

a. Tecnologia patenteada do produto: o know-how do produto ou as

caracteristicas do projeto sdo protegidos por patentes ou segredo;

b. Acesso favoravel as matérias-primas: as empresas estabelecidas podem ter
fechado as fontes mais favoraveis e/ou controlado as necessidades
previsiveis com antecedéncia a precos que refletiam uma demanda menor do

gue a atualmente existente.
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c. LocalizagBes favoraveis: as empresas estabelecidas ocuparam localiza¢fes
favoraveis antes que as forcas do mercado elevassem seus precos de modo

a captar todo o seu valor.

d. Subsidios oficiais: subsidios preferenciais do governo podem dar as

empresas estabelecidas vantagens duradouras em alguns negaocios.

A HEJW sofre com a barreira dos novos entrantes e desvantagem de custos
independentes de escala, e como plano de acdo esta investindo na divulgagdo da marca,

em sua diferenciacéo de sistema de seguranca e cross docking.

Rivalidade Entre os Concorrentes

Para Montgomery e Porter (1998 p.21) as empresas para obter uma posi¢do
permanente no mercado disputam entre si usando taticas na concorréncia de
precos, lancamentos de produtos, forte trabalho de publicidade e servicos de
garantia. A concorréncia € numerosa e igual tanto em poder, por esse motivo 0

crescimento é lento o que gera luta pelo mercado.

Ao utilizar taticas como concorréncia de precos, batalhas de publicidade, introducao

de produtos e aumento dos servigos ou das garantias ao cliente.

A rivalidade ocorre porque um ou mais concorrentes sentem-se pressionados ou
percebem a oportunidade de melhorar a sua posicdo no mercado. Na maioria das
industrias, os movimentos competitivos de uma firma tém efeitos notaveis em seus
concorrentes e pode, assim, incitar a retaliacdo ou aos esfor¢cos para conter esses
movimentos. Esse padréo de acéo e reacao pode, ou hao, permitir que a empresa iniciante
e a industria como um todo se aprimorem. Se 0s movimentos e contra movimentos crescem
em processo de escala, todas as empresas da industria podem sofrer as consequéncias e

ficar em situacéo pior do que a inicial.

Algumas formas de concorréncia, notadamente e concorréncia de precos, Sao
altamente instaveis, sendo bastante provavel que deixem toda a industria em pior situacéao
do ponto de vista de rentabilidade. Os cortes de precos séo rapida e facilmente igualados

pelos rivais e, uma vez igualados, eles reduzem as receitas para todas as empresas, a
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menos que a elasticidade-preco da industria seja bastante alta. Por outro lado, as batalhas
de publicidade podem expandir a demanda ou aumentar o nivel de diferenciacao do produto

na industria com beneficio para todas as empresas.

Concorrentes estrangeiros muitas vezes acrescentam um alto grau de diversidade
as industrias devido as suas circunstancias e metas normalmente diferentes. Operadores
proprietarios de pequenas empresas de servicos ou de fabricagcdo também podem agir
dessa forma, porque podem ficar satisfeitos com uma taxa de retorno abaixo da média
sobre o capital investido para manter a independéncia de sua propriedade, enquanto
retornos como esses sao inaceitaveis e podem parecer irracionais para um concorrente de
capital aberto de grande porte. Em indUstria como essa, a postura das pequenas empresas
pode limitar a rentabilidade das maiores. Similarmente, as empresas que encaram O
mercado com uma saida para o excesso de capacidade, adotardo politicas contrarias as

das empresas para as quais esse mercado é basico.

Finalmente, as diferengas no relacionamento das unidades concorrentes com suas
matrizes também sdo uma fonte importante de diversidade em uma industria; uma unidade
gue faz parte de uma cadeia vertical de negécios em sua organizacado empresarial pode
muito bem adotar metas diferentes e, talvez conflitantes em relagdo a uma empresa

concorrente livremente posicionada na mesma industria.

Sabe-se que no ramo de transportadoras existe grande concorréncia, para tanto a
HEJW elaborou planos e a¢cdes para encarar o concorrente e aplicar estratégia eficaz,
percebemos que nossos concorrentes prezam como principal fator o cumprimento do prazo
de entrega, deixando como segundo plano a seguranca do produto, porém a HEJW tera
um processo totalmente voltado & seguranca do produto e ao cumprimento dos prazos, com

uma equipe totalmente treinada para cuidar da seguranca e qualidade da carga.
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Produtos Substitutos

As empresas em uma industria estdo competindo, em termos amplos, com indUstrias
gue fabricam produtos substitutos. Os substitutos reduzem os retornos potenciais de uma
industria, colocando um teto nos precos que as empresas podem fixar com lucro. Quanto
mais atrativa a alternativa de preco-desempenho oferecida pelos produtos substitutos, mais

firme serd a pressao sobre os lucros da industria.

Montgomery e Porter (1998 p. 20) deixam claro que quanto mais atrativo for o preco
dos produtos substitutos a procura € consideravelmente crescente, os produtos
substitutos oferecem a mesma qualidade se comparados ao original, e por esse

motivo a utilizacdo do mesmo é conveniente.

A identificacdo de produtos substitutos é conquistada por meio de pesquisas de
outros produtos que possam desempenhar a mesma funcdo que aquele da industria.
Algumas vezes essa pode ser uma tarefa sutii e que leva o analista a negocios
aparentemente muito afastados da industria. Corretores de titulos, por exemplo, se
defrontam cada vez mais com substitutos como imdéveis, seguros, mercados de cambio
outras maneiras de o individuo investir capital, acentuadas em importancia pelo fraco

desempenho dos mercados de acdes.

Os produtos substituidos que exigem maior atencdo sao aqueles que estdo sujeitos
a tendéncias de melhoramento dos trade-off de preco-desempenho com o produto da
industria, ou sdo produzidos por industrias com lucros altos. Neste dltimo caso, muitas
vezes 0s substitutos entram rapidamente em cena se algum desenvolvimento aumenta a
concorréncia em suas industrias e ocasiona reducdo de preco ou aperfeicoamento do
desempenho. A analise dessas tendéncias pode ser importante na decisdo acerca de tentar
implantar estrategicamente um substituto ou planejar a estratégia considerando o substituto

com uma forca-chave inevitavel.

Algumas das ameacas que a HEJW pode sofrer é se deparar com transportadoras
de pecas automobilisticas, que trabalham com véarios modais, além do risco frequente em
roubo de cargas, como também condi¢cOes de estradas que torna o trajeto mais perigoso.
A HEJW sempre estd atento &s novas tendéncias de transportes para pecas

automobilisticas visando a inovacédo, e a melhor forma de atender nossos clientes.
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Poder de Negociacao dos Clientes

Os clientes conseguem jogar os fornecedores uns contra o outro, a barganha é por
precos menores, prazos de entregas reduzidos e melhores condicdes de vendas e

pagamentos, a intencao € sempre diminuir a margem de lucro para o fornecedor.

Para Montgomery e Porter (1998 p. 19) o poder de barganha dos clientes/
compradores é forte quando o mesmo tem potencial no valor de compra, a
estratégia do cliente é encontrar um fornecedor que possa influencia-lo
adversamente.

Contudo, um grupo comprador € poderoso se as seguintes circunstancias forem

verdadeiras:

o Grande parcela das vendas é adquirida por um determinado comprador, iSso
aumenta a sua importancia nos resultados. Compradores de grandes volumes séo
particularmente poderosos se a industria se caracteriza por custos fixos altos, como
acontece na refinacdo de milho e na maior parte dos produtos quimicos, por
exemplo, e aumentam os interesses em jogo no sentido de manter a capacidade

preenchida.

o Produtos adquiridos da industria representam uma fracao significativa de seus
préprios custos ou compras. Os compradores estéao inclinados a gastar os recursos
necessarios para comprar a um preco favoravel e a fazé-lo seletivamente. Quando
o produto vendido pela indUstria em questdo € uma fracdo pequena dos custos do

comprador, ele, em geral, € muito menos sensivel ao preco.

o Produtos adquiridos da industria sdo padronizados ou néo diferenciados.
Compradores certos de que podem encontrar sempre fornecedores alternativos,
podem jogar uma companhia contra a outra, como fazem na industria de extrusédo

de aluminio.

A maior parte dessas fontes de poder do comprador pode ser atribuida a
consumidores bem como a compradores industriais e comerciais; € necessaria apenas uma

modificacdo do quadro de referéncia. Por exemplo, os consumidores tendem a ser mais
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sensiveis aos prec¢os se estiverem comprando produtos ndo diferenciais, que representam
uma despesa relativamente alta em relacao as suas rendas, ou do tipo em que a qualidade

nao é particularmente importante.

Atacadistas e Varejistas determinam o seu poder de compra pelas mesmas regras,
com um importante acréscimo. Varejistas podem ganhar bastante poder de negociacdo em
relacdo aos fabricantes quando podem influenciar as decisbes de compra dos
consumidores, como fazem em componentes de audio, joalheria, eletrodomésticos, artigos
esportivos e outros produtos. Atacadistas podem ganhar poder de negocia¢éo se puderem
influenciar as decisbes de compra dos varejistas ou de outras empresas para as quais

vendam.

A HEJW procura manter uma equivaléncia de precos devido & margem do mercado,
para inibir o poder de barganha do cliente aplica-se estratégia de fidelizacdo, onde as
distribuidoras optam por pagar toda entrega (através de boletos bancérios, cheque, cartdo

e parcelado), com desconto por sua acéo antecipada.

Poder de Negociacédo dos Fornecedores

Os Fornecedores podem exercer poder de negociacao sobre os participantes de uma

industria ameacando elevar precos ou reduzir a qualidade dos bens e servigos fornecidos.

Fornecedores poderosos podem sugar a rentabilidade de uma inddstria incapaz de
repassar os aumentos de custos em seus proprios precos. Como por exemplo realizar o
aumento dos precos, neste caso as companhias quimicas contribuiram para a erosdo da
rentabilidade dos fabricantes de embalagem em aerossol, porque tais fabricantes,
enfrentando intensa concorréncia do auto fabricacdo por parte de seus compradores,

tiveram, em virtude disso, pouca liberdade para aumentar os seus precos.

As condi¢des que tornam os fornecedores poderosos tendem a refletir aquelas que
tornam os compradores poderosos. Um grupo fornecedor é poderoso se o seguinte se

aplica:
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o Fornecedores vendendo para compradores mais fragmentados terdo, em
geral, capacidade de exercer consideravel influéncia em pregos, qualidade e

condicoes.

o N&o esta obrigado a lutar com outros produtos substitutos na venda para a
industria. Até mesmo o poder de fornecedores muito fortes pode ser posto em
cheque se concorrerem com substitutos. Por exemplo, fornecedores que produzem
adocantes alternativos competem duramente por muitas aplicacbes, embora as

empresas individuais sejam grandes em relacdo aos compradores individuais.

o O produto do fornecedor € um insumo importante para o negocio do
comprador. Um insumo como esse € importante para o sucesso do processo de
fabricacdo do comprador ou para a qualidade do produto. Isto aumenta o poder do
fornecedor, sendo particularmente verdadeiro quando o insumo nao € armazenavel,

permitindo, assim, que o comprador forme seus estoques.

De forma geral, pensamos em fornecedores como outras empresas, mas a mao-de-
obra também deve ser reconhecida com um fornecedor e que exerce grande poder em
muitas industrias. Existe grande evidéncia empirica de que em pregados altamente
qualificados e escassos e/ou méo-de-obra firmemente sindicalizada podem absorver uma
proporcdo significativa dos lucros potenciais de uma industria. Os principios na
determinacao do poder em potencial da mao-de-obra como um fornecedor sédo similares ao

gue foi citado acima.

Portanto, as condicbes que determinam o poder dos fornecedores ndo sé estao
sujeitas a mudancas como com frequéncia estéo fora do controle da empresa. Desta forma
em relacdo ao poder dos compradores, a empresa pode as vezes melhorar sua situacao
pela estratégia. Ela pode aumentar sua ameaca de integracdo para tras, buscar a

eliminacao de custos de mudancga, e coisas semelhantes.

Pode-se dizer que a HEJW néao sofre com o poder de negociacao dos fornecedores,
pois 0s materiais que adquirimos sdo produtos de manutencdo dos nossos veiculos em

pequenas quantidades e encontrados em oficinas mecanicas, onde realizamos a



64

manuten¢do. A HEJW conta com quatro fornecedores (Indice Web, Kalunga, Petrobras e
Samplastic) que antes de oficializar o pedido encaminhamos por e-mail para fazer a

cotacao.

3.3 Estudos dos clientes (publico — alvo)

Publico — Alvo € o foco das acdes de marketing da empresa. S&o as pessoas a quem
dirigimos nossas estratégias, buscando atender seus desejos e necessidades. Lembrando
gue, as pessoas sao diferentes e pensam diferentemente no que diz respeito a sua forma

de comprar e aos produtos e servigcos que costumam adquirir.

Para Kotle, estudar os consumidores ajuda a melhorar ou desenvolver novas
estratégias de marketing, como o lancamento de um novo produto e/ou servico, estipular

precos. Praga. E forma mais efetiva de promogdes.

Os profissionais de marketing devem estar sempre atentos as novas tendéncias de

mercado.

3.3.1 Segmentagéao

Segmento de Mercado é uma parte do mercado com caracteristicas semelhantes

entre si.

Para Lacobucci, em geral, a segmentacédo de mercado € uma estratégia adotada por
empresas que pretendem ingressar em grandes mercados consumidores, afim de

estabelecer um ou mais pontos alvos, ou seja: potenciais clientes.

As caracteristicas dos consumidores apresentam algumas Variaveis para

Segmentacdo de Mercados Consumidores, tais como:

- Geografica: propde dividir o mercado por area geografica, como nagdes, estados,

regides, cidades ou bairros. A empresa pode atuar em uma ou mais areas.
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- Demografica: o mercado é dividido em grupos baseados em variaveis
demograficas, como idade, tamanho da familia, ciclo de vida da familia, sexo, renda,

ocupacao, formacéo educacional, religido, raca, geracao, nacionalidade ou classe social.

- Psicografica: quando os compradores sdo divididos em grupos diferentes,

baseados em estilo de vida e/ou personalidade.

- Comportamental: os consumidores séo divididos conforme seus conhecimentos,

atitudes, uso e feedback a um produto.

Para definir o publico — alvo a empresa HEJW se baseou na Segmentacao
Geogréfica.

3.3.2 Perfil do Publico - alvo

A HEJW identificou como seu publico — alvo as empresas que trabalham com pecas
automobilisticas, tais como distribuidora de autopecas, localizadas nas regiées de Séao

Paulo Capital.

Segundo dados do Guia do TRC (2010), a carga transportada no Brasil supera a
cada ano os 500 bilhdes de toneladas, sendo que Sao Paulo representa 61% dessa carga
total (IBGE, 2010), aproximadamente 305 bilhées de toneladas.

Segundo levantamento do GMA (Grupo de Manutencao Automotiva, 2010), a carga
total das autopecas de reposicao representa 59,18% da carga total, contudo em S&o Paulo

€ transportado aproximadamente 181 bilhdes de toneladas de pecas automotivas.

A HEJW é uma empresa nova no mercado, iniciaremos trabalhando com 4 Sprinter
Street sabendo que cada uma suporta 5.500 Kg e 1 Fiorino sabendo que ela suporta 620
Kg, totalizando 22.620 Kg.

Portanto por sermos uma empresa iniciante no mercado, criamos nossa projecao de
vendas visando transportar apenas 20% do limite total suportado por cada Sprinter (5.500
kg X 20% = 1.100 kg) e 40% do limite total transportado pela Fiorino (620 kg X 40% = 248

kg).
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Conforme a demanda de mercado (181 bilhdes de toneladas) citada anteriormente
e limite de peso que iremos transportar em nossos veiculos, criamos um planejamento para
atendermos 0,0010651% do mercado de cargas automobilisticas em S&o Paulo, que
representa aproximadamente 1.927.886 kg (0,0010651% de 181 bilhGes de toneladas que
séo transportadas = 1.927.886 kg) por ano.

3.3.3 Tamanho e potencial de demanda

Segundo Cobra (2001, p.46), ”E importante avaliar a demanda para os produtos da

empresa em fungao do potencial dos mercados que ela atua”.

Tabela 4: Demanda pretendida pela HEJW

Demanda Pretendida pela HEJW

Quantidade de Veiculos 5
Limite dos Veiculos (kg) 5.500 e 620
Limite Tota}l transportado 22 620
por veiculos (kg)
Projecéo 'Eransportada por 1.100 e 248
veiculo (kg)
Total em kg que sera
. 4.648
transportado por veiculos
Demanda Anual 1.927.886
Participacdo de Mercado 0,0010651%

Fonte: os autores
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Acredita-se num potencial ainda melhor, para tanto as regides oferecem uma boa

demanda conforme dados expostos anteriormente na pesquisa dos clientes, porém a HEJW

acredita em um melhor posicionamento e perspectiva ao decorrer do seu exercicio

operacional, pois com o decorrer do tempo, as estratégias de marketing da HEJW ja tera

alcancado seu publico alvo, outro fator inerente a essa escolha da taxa € a grande

concorréncia constituida de transportadoras com anos de experiéncia, com marcas

estabelecidas e Marketing Share desenvolvido ao longo dos anos.

Tabela 5: Anélise de Tamanho X Potencial

Linha de tamanho Anual

Variaveis

10 20 30 40 50
Quant. Kg 181.000.000.000 | 188.240.000.000 | 195.769.600.000 | 203.600.384.000 | 211.744.399.360
% Crescimento Anual 4 4 4 4 4
Zona Sul (Entregas Ano) 731 847 980 1.135 1.314
iﬂg‘;" Leste (Entregas 731 847 980 1.134 1.314
Zona Oeste (Entregas 731 847 980 1.135 1.314
Ano)
i‘r’lg‘;" Norte (Entregas 731 847 980 1.135 1.314
Zona Central (Entregas 1.463 1693 1.961 2.270 2.628
Ano)
Kg por ano 1.115.520 1.160.141 1.206.547 1.254.809 1.305.001
—
,\//‘l’e'??g"jco'pagao no 0,0010651% | 0,00117161% | 0,001288771% | 0,001417648% | 0,001559412%
Total de Kg 1.927.831 2.205.439 2.523.022 2.886.337 3.301.968

Fonte: Os Autores, Outubro, 2016

Segundo dados do IBGE o crescimento anual de pecas automotivas é de 4%, com

base nos dados citados anteriormente, a taxa de participacdo inicial da HEJW sera de

0,0010651% sobre o total do volume de pecas produzidas, tendo em mente em crescimento

de 10% sobre essa taxa de participacdo de mercado, e sabendo que N0SSos Sservigcos serao

cobrados por peso.

3.4 Descricao dos principais produtos e/ou servi¢os

Para Peter (2000, p.234) na terminologia do marketing, “o produto envolve muito

mais do que bens e servicos, mas também marcas, embalagens, servicos aos

clientes e outras caracteristicas que acrescentam valor para os clientes”.
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Tendo em vista a abordagem do assunto, pode-se perceber que o produto € um
agente importante na relacdo marketing versus clientes. O marketing também cria
necessidades. Desta forma, cabe ressaltar que existem dois tipos de necessidades - a
latente e ndo latente. Latente significa o desejo e a vontade de comprar e néo latente
compreende a auséncia de desejo da compra. Para tanto, o marketing atende e contempla
essas duas naturezas - clientes que querem comprar e clientes que ainda ndo querem, mas

gue serdo induzidos a compra.

Segundo Kotler e Keller (2006, p. 370), “Os produtos devem ser diferenciados para

ter uma identidade da marca.” Essa diferenciagao inclui:
- Forma: tamanho, formato, estrutura fisica;

- Caracteristicas: sdo caracteristicas que complementam as funcdes béasicas do

produto;

- Desempenho: refere-se & qualidade do desempenho do produto, baixo, médio, alto

Ou superior;
- Conformidade: refere-se a atender as especificagdes prometidas;

- Durabilidade: os compradores dao preferéncia aos produtos com maior indice de
durabilidade;

- Confiabilidade: é a probabilidade do produto ndo apresentar defeitos ou falhas;

- Facilidade de reparo: corresponde a facilidade de consertar um produto em mal

funcionamento ou que deixe de funcionar
- Estilo: é o visual do produto, a sensacao que ele passa ao comprador;

A seguir tabela apresentando todos os servi¢cos oferecidos pela HEJW.



69

Tabela 6: Servi¢cos Prestados pela HEJW

Servigcos da HEJW

Servico de coleta para encomendas fracionadas destinadas a pessoas
Carga Fracionada juridicas.

Coleta em um Unico embarcador para mais de um ponto de entrega, em
Carga ltinerante sistema de exclusividade.

. nsoli m uma rot ifi tenden m ndmero limit
Carga consolidada Consolidada em uma rota especifica atendendo a um numero ado de

clientes.

Carga Dedicada De um Unico embarcador para um Unico destino.
o Otimizar o Carregamento e Descarregamento dos produtos nas areas de

Paletizacéo 9 9 P

armazenagem.

Caso necessario o cliente podera armazenar a mercadoria em nosso
Armazenagem . ~ .

armazém, ndo sera cobrado nenhuma taxa extra, apenas o valor do frete.
Carregamento Coleta dos pedidos separados para o cliente.
Descarregamento Entrega dos pedidos transportados no cliente.

Fonte: Os autores, Outubro, 2016.

A HEJW oferece um servico ao consumidor intermediario, visando a prestacdo de
servico no transporte de pecas automotivas, para tanto se faz necessario definir o conceito

sobre prestacédo de servico.

A prestacdo de servico € uma maneira de satisfazer a necessidade do cliente por
meio de um ato, acéo, e desempenho na qual pode estar ou néo ligado & apropriacao de

um bem.

Lima (2007) comenta que a definicdo de servicos € um emblema, uma vez que
constituem uma amplitude e complexidade, pois abrange desde os servicos de carater
pessoal até os servicos relacionados a produtos, como entrega em domicilio e 0s servigos

de suporte.

Muito embora Lima (2007) tenha afirmado que a definicdo de servicos é escassa, de
acordo com Gronroos (2003:65 apud LIMA, 2007): “um servigo € um processo, constituindo

em uma série de atividades mais ou menos intangiveis que tém interagdo com o cliente”.

Lima (2007) define que os servigos possuem quatro caracteristicas: intangibilidade,

inseparabilidade, variabilidade e perfectibilidade:
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- Intangibilidade: o servico ndo pode ser visto, provado, sentido, ouvido nem
cheirado antes de serem comprados, por tanto os consumidores tentam identificar a
gualidade do servico com base nas instalagdes, limpeza e pessoas por exemplo. O desafio

do marketing é tentar tangibilizar o servico.

- Inseparabilidade: constitui que o servico é produzido, entregue e consumido
simultaneamente, na mesma forma que o prestador do servi¢o e o consumidor devem estar

presentes.

- Variabilidade: o servi¢o prestado a um cliente ndo € exatamente 0 mesmo Servico
para o préximo cliente, ou seja, 0s servicos sdo muito variaveis, visto que dependem de por

guem, quando e onde serao realizados.

- Perfectibilidade: o servico ndo pode ser estocado, dependo Unica exclusivamente
da demanda, sendo que quando ha um periodo de baixa demanda, pode ser um problema

para as empresas, pois essa “perda de venda” ndo pode ser recuperada.

Uma grande ferramenta para o marketing de servigos é o vulgo ‘marketing boca a
boca’, muito embora possa ser uma via de duas maos, quando realizado de maneira a

transmitir uma mensagem positiva, traz inameros beneficios & organizacao.

De acordo com a base levantada, o servico da HEJW classifica-se como “de
consumo”, pois a HEJW oferece servigo que sera adquirido diretamente por pessoas

juridicas.

Por sermos uma transportadora, ndo trabalhamos oferecendo produtos, e sim
servigos, contudo, a proposta da HEJW visa combinar qualidade, responsabilidade social e
eficiéncia na prestacao dos servigos. A partir de tal proposta, segue algumas descri¢oes,
dos principais servicos realizados pela HEJW, visando atender o publico alvo da melhor

forma possivel.
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Servico prestado pela HEJW

Os servicos oferecidos pela HEJW tém como objetivo atender as necessidades das
autopecas, quanto a tempo de espera, agilidade na entrega, seguranca, disponibilidade de
servicos, agilidade no carregamento e descarregamento da carga entre outros aspectos
fundamentais para uma grande demanda que visa um processo rapido e de qualidade.

Nosso principal servi¢o sera o transporte rodoviario, com frota prépria realizado por
cinco veiculos automotores em regides pré-estabelecidas, operando a coleta de produtos

automobilisticos diretamente dos distribuidores e entregando aos varejistas.

Atender os varejistas, com intuito de ser uma parceira forte e ativa, capaz de superar
as expectativas da forma de coleta e entrega, sendo de uma forma rapida e com seguranca,
a fim de reduzir o tempo da entrega colocando sempre em pratica processos de melhoria,

tanto na entrega e coleta dos produtos.

Considerando a globalizagcdo que muda o cenario constantemente tornando o
mercado cada vez mais competitivo, a HEJW compete a responsabilidade das entregas de
uma demanda pequena, com atendimento em regides e produtos especificos, para garantir

uma entrega eficaz.

A HEJW ira cobrar seus servi¢cos de entrega fracionada, consolidada, dedicada e
itinerante através do peso e distancia das mercadorias entregues, ou seja, cada regido tera

um valor exato para o transporte de cada quilo.

7

A paletizacdo é oferecida pela HEJW aos clientes que necessitarem que a
mercadoria fique parada no armazém por tempo determinado. (Tamanho padréo de cada
palete 1.000 x 1.200 x 140mm).

Conforme, Calixto (2011), “Afirma que a o frete rodoviario em cargas completas deve

ser um valor fechado.”

Em consulta ao Decop — Departamento de Custos Operacionais da NTC, colocou a
disposicado o “Manual de calculo de custos e formagao de precos do transporte rodoviario

de cargas’.
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Explica que no transporte rodoviario a composi¢ao da tarifa € calculada com base no
frete-peso, frete-valor, GRIS (gerenciamento de riscos), trata-se de uma aliquota sobre o
valor da mercadoria, taxas e pedagio, que buscam ressarcir, de uma forma equilibrada, o

transportador das despesas realizadas com a prestacao de servigos.

3.5 Estudo dos concorrentes

A andlise da concorréncia auxilia o empreendedor a identificar e avaliar seus
respectivos pontos fortes e fracos, desta forma, conhecendo a atuagéo dos concorrentes
no mesmo mercado, consegue-se definir melhor o modelo de negécio como também sobre
o produto ou servico melhor a oferecer ao publico alvo, pois é uma grande dificuldade
concorrer e sobreviver com empresas ja existentes e conhecidas pelo consumidor que ja

possui uma certa confianga com o produto/servico.

Segundo Chiavenato 2004, o mercado concorrente € composto por pessoas ou
empresas que disputam os mesmos clientes ou fornecedores, ou seja, sdo aqueles que
produzem ou vendem produtos/servi¢os idénticos ou similares aos oferecidos por uma

empresa.

E necessario conhecer, primeiramente, as proprias caracteristicas: aqueles
referentes aos produtos que comercializa, seu porte, os locais e a capacidade de
atendimento. Depois é que se compara com outras empresas que possuem caracteristicas

idénticas ou semelhantes.
Principais questbes que devem ser pesquisadas continuamente:

Identificacdo dos pontos principais para se diferenciar da concorréncia e se tornar
mais competitivo — localizacéo, preco, comunicacao, especializacdo, produtos ou servicos

com qualidade superior, atendimento personalizado.

Avalicdo se com uma estrutura mais enxuta € possivel ser mais eficaz que os

concorrentes

Identificagdo das necessidades dos clientes que ndo vém sendo atendidas pelos

concorrentes.
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E preciso ter uma visdo holistica do negbcio e estar sempre atento as novas

oportunidades e ameacas. Monitorar, analisar e se adaptar a esse ambiente fundamental.

Para isso, ndo basta contar apenas com experiéncia pessoal de mercado.

Empreendedores precisam utilizar ferramentas mais formais.

Com a internet, ha abundancia de informacéo. Existem milhares de sites, blogs,
boletins e canais informativos disponiveis mundo afora. O desafio para o SIM é filtrar as
informacgdes provenientes de diferentes fontes e escolher aquilo que realmente tenha

relevancia para o negécio.
Andélise a concorréncia

Conhecer os concorrentes faz toda a diferenca para os negocios. Saber suas forcas
e fraguezas e entender como o0 mercado esta agindo ao que esta acontecendo proporciona

um lugar privilegiado para enxergar mais oportunidades, e ndo concorrer apenas por prego.

A pesquisa também é uma ferramenta de marketing muito importante para que a
empresa possa ajustar as ofertas, necessidades e tendéncias aos verdadeiros desejos dos

clientes.

O Sebrae oferece uma ferramenta online gratuita para auxiliar os donos de micro e
pequenos negdcios a analisar alguns pontos apresentados nesse texto e elaborar uma

estratégia de mercado.

Figura 11: Estratégia de Mercado Online
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Fonte: Sebrae Nacional (01/08/2014), rosto da ferramenta.

Com o intuito de aumentar a probabilidade de sucesso do empreendimento e fazer
com que as acles tornem-se sustentaveis, foram levantadas algumas informagdes de
nossos principais concorrentes diretos: BRASPRESS, RODONAVES, RAPIDO
TRANSPAULO, TNT MERCURIO, ALFA TRANSPORTES e KR.

BRASPRESS

JuwéWw_MoW

Criada em Sé&o Paulo em 1977 pelo mineiro Urubatan Helou, tendo como sécio o
amigo Milton Domingues Petri, a Braspress comecgou pequena, em uma sede na Rua Sao
Quirino n°50. Logo nos primeiros anos, a empresa cresceu e inaugurou filiais em outras
grandes cidades como Rio de Janeiro, Curitiba e Belo Horizonte. Nos anos 1980, a
Braspress continuou a crescer, mas na década seguinte enfrentou dificuldades causadas,
sobretudo, pelos continuos planos econémicos que tentavam por a economia em ordem,
sendo 0 mais desastroso deles o Plano Collor. Contudo, ela soube, com a ousadia de seu
comandante Urubatan Helou, superar os problemas e se reestruturar. Hoje esta com 35

anos de mercado e possui mais de 104 filiais espalhadas por todo o pais.

Ela possui como infraestrutura o0 SORTER que tem extensao de 4.700 metros de
esteiras e capacidade para 8.400 volumes por hora (140 volumes por minuto) com o intuito
de reduziu o tempo das operacoes. Possui também uma equipe de rastreamento com um

sistema de rastreadores e atuadores em toda a frota da transportadora.

Segundo site da empresa atualmente a Braspress estd com uma frota de

aproximadamente 1.850 veiculos proprios.
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R|[E RODONAVES

TRANSPORTES

Em 1970 Jodo Naves vendia passagens para uma empresa de 6nibus na rodoviaria
de Ribeirdo Preto e nesta época, ja& com visdo empreendedora, enxergou a demanda do
transporte de mercadorias por meio de 6nibus rodoviario, 10 (dez) anos depois Jodo
desliga-se da empresa em que trabalha como vendedor de passagens e inaugura a RTE
Rodonaves no dia 05 de novembro, na mesma Rodoviaria da cidade. Para otimizar o
trabalho, adquire uma bicicleta de carga, a "charmosinha", apelido do primeiro veiculo que
a RTE Rodonaves possuiu, no ano seguinte ele venda a bicicleta e compra uma Kombi

mod. 1971, para ampliar o atendimento em regides proximas.

Em 1997 foi o periodo de ampliacdo da atuacdo nos Estados de Goias e Distrito
Federal. Nessa época, surgiu a oportunidade de um novo negécio aliado as necessidades
dos clientes, o investimento em seguranca formou mais uma importante parceria nesse
ano, a Rodonaves Corretora de Seguros, que se transformou em uma das melhores

corretoras de seguros do pais.

Em 2015, a RTE Rodonaves implantou o primeiro Sorter da empresa na unidade de
Americana e passou a contar com mais agilidade na movimentacao das mercadorias além

de contribuir com a diminui¢cdo do esforco fisico dos colaboradores da operacao.

Hoje com 36 anos de mercado a RTE Rodonaves possui aproximadamente 1700

veiculos rodoviarios, com idade média de 3,6 anos.

/ 4
/ Rapido
1 TRANSPAULO LTDA.

www ironspawo. com. br

Dois caminhdes e um sonho. H& 30 (trinta) anos assim comecou a histéria de
empreendedorismo da Rapido Transpaulo. Fundada em Porto Alegre, a empresa esta

sediada ha mais de duas décadas em Canoas, no bairro Sao Luis.
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Atualmente com uma frota de mais de 570 caminhdes proprio com modelos
sofisticado de pequeno, médio e grande porte, a empresa vem se firmando cada vez mais
no mercado. Nos ultimos cinco anos, de acordo com o diretor-presidente, Augusto Grando,
a Rapido Transpaulo registrou crescimento anual de 25%. Atualmente o quadro funcional

conta com 2,1 mil colaboradores diretos atuando em todo pais.

Fundada em 1946 na Australia com o nome de K.W Transport, por um jovem
chamado Ken Thomas de 33 anos que possuia apenas dois caminhfes. Em 1958 a KW
Transport muda seu nome para Thomas Nationwide Transport, e a partir dai que surge a
TNT.

Em 2005 anuncia a aquisicdo da Expresso Mercurio, empresa lider do mercado
expresso de transporte rodoviario, e langa um programa mundial chamado Planet Me, para
contar e reduzir suas emissdes de CO2, com o objetivo de se tornar a primeira empresa de

transporte com emissodes zero.

Em 2008 a TNT Mercurio anuncia a compra de 80 caminhdes pesados, parte dos

400 veiculos que serdo adquiridos ao longo de 2008.

Hoje com 70 anos no mercado, a TNT Mercurio, possui uma frota de 2.500 veiculos

préprios e oferece transportes rodoviarios e aéreo.
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Ha mais de 20 anos no mercado, atuando no sul do Brasil e para o estado de Sao
Paulo, a Alfa Transportes tem a misséo de ser a solucao ideal em transportes de cargas,
oferecendo eficiéncia na cadeia logistica gerando rentabilidade, satisfacdo dos clientes ,

desenvolvimento humano e sustentavel.

Possui rotas noturnas para agilizar a transferéncia entre CD, atualmente com 400
veiculos proprios, 850 colaboradores diretos e mais 2000 terceirizados, além sistema
integrado de gestdo Alfa, servicos de atendimento ao consumidor, sistema de seguranca
com veiculos rastreados e um planejamento rigoroso que projeta a Alfa Transportes para

um futuro ainda mais promissor.

§ Transpomes & Logistica Lida

A KR Transportes e Logistica Ltda foi criada em 2003 com o objetivo de atuar no

segmento rodoviaria de cargas, e conta com uma gama de servicos diferenciados.

Lider no mercado entre os estados de Espirito Santo, Rio de Janeiro e Sao Paulo.
Dispbe de uma estrutura operacional que permite o atendimento agil e eficaz a seus

clientes.

A KR Transportes e Logistica Ltda conta com uma moderna estrutura de transporte

de carga rodoviaria, entre os estados de Espirito Santo, Rio de Janeiro e Sdo Paulo.

3.6 Estudo dos fornecedores

A andlise do fornecedor é baseada em alguns critérios para gerar uma parceria entre

fornecedor e cliente, dentre elas é a confianga estabelecida entre ambos.
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Para Degen (1.989), “¢ comum um fornecedor dispor-se a ajudar o futuro
empreendedor a comecar 0 seu negocio porque, se a nova atividade for bem sucedida, o

fornecedor garante um cliente fiel”.

Conforme cdédigo de defesa do consumidor, (Lei n 8.078, de 11 de Setembro de
1990), Art. 3, fornecedor é toda pessoa fisica ou juridica, publica ou privada, nacional ou
estrangeira, bem como os entes despersonalizados, que envolvem atividade de producéo,
montagem, criacdo, construcéo, transformacédo, importacdo, exportacdo, distribuicdo ou

comercializacao de produtos ou prestacao de servigos.

Segundo Chiavenato (2004), fornecedores sédo as empresas e/ou individuos que

fornecem recursos ou insumos necessarios ao funcionamento do negdcio.

A escolha dos fornecedores de matéria-prima ou de produtos tem grande importancia
no planejamento da empresa. E preciso descobrir quem s&o, onde se localizam, e quais

sdo os mais adequados para 0 negdécio que esta sendo planejado.

E importante lembrar que os fornecedores devem suprir as necessidades inerentes
ao negocio. Como o desempenho do fornecedor interfere diretamente na atividade da
empresa, o ideal € que seja encarado como um “sdcio” e, dessa forma, o relacionamento

deve ser do tipo ganha-ganha.

Contudo a HEJW definiu como seus fornecedores a IndiceWeb, que sera
responsavel pela criacdo e manutencdo dos nossos Software e Site, a Samplastic que ira
fornecer nossos produtos de limpeza para higiene do nosso galpdo, Kalunga que ira nos
fornecer os matérias de escritorio, a Petrobras que sera responséavel pelo abastecimento

do nosso tanque de combustivel e nossos caminhdes.
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Fornecedor IndiceWeb
Logomarca . .
Descricéo Desenvolvedores de Software/Sites
Endereco Eletrénico webmaster@indiceweb.com.br
Site www.indiceweb.com.br

Software, site e otimizacdo exclusivo da
Material Fornecido HEJW

A IndiceWeb é uma agéncia digital focada em valorizar a imagem dos seus clientes

na web, com soluc¢des que unem qualidade e tecnologia de ponta.

Existente a mais de 10 anos no mercado, desenvolvendo web sites e lojas virtuais
para empresas de pequeno, médio e grande porte, sendo responsavel por acompanhar
todas as fazes do processo desde o planejamento, design, implantacdo, producéo,

manutencéao e divulgacao desta web site.

Fornecedor Samplastic

Samplastic [}

a casa da embalagem

Logomarca

Material de limpeza e embalagens
Descricao descartaveis

Rua Cristalino Rolim de Freitas, 83- A,
Endereco Eletronico Santo Amaro - S&o Paulo/SP
Site www.samplastic.com.br

Material de limpeza e embalagens

Material Fornecido descartaveis
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Samplastic possui uma vasta experiéncia com mais de 20 anos no comercio de
embalagens descartaveis, e produtos de limpeza. A empresa surgiu com o0 objetivo de

oferecer seus produtos em uma loja ampla e de facil acesso.

Fornecedor Mercadocar
Logomarca =T

Distribuidora de autopecgas, para veiculos
Descricao leves e pesados.

Av. Vitor Manzini, 420 Santo Amaro -
Endereco Eletronico Séo Paulo/SP
Site www.mercadocar.com.br/
Material Fornecido Pecas automotivas

Mercadocar fundada em 1971, tem 45 anos no ramo de distribuidora de autopecas, no
mercado tdo competitivo o grande diferencial foi a variedades de produtos com acesso
rapido e margem reduzida de lucro, permitindo assim oferecer excelentes precos finais a

seus clientes.

Fornecedor Petrobras

L] PETROBRAS

Logomarca

Descricao Fornecedor de Combustivel
Endereco Eletrénico SAC: 0800 728 9001

Site www.petrobras.com.br/pt/

Material Fornecido Fornecedor de Combustivel
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Fundada em 1953, no governo Getlulio Vargas, a Petrobrds trabalha,
essencialmente, na exploracdo, na producao e comercializacédo do petréleo, bem como na

distribuicdo de derivados, entre outros.

Fornecedor Kalunga
Islunga
Logomarca
Descricao Fornecedor de materiais de escritorio.
Endereco Eletronico Rua da Mooca, 766 — Séo Paulo - SP
Site www.kalunga.com.br
Materiais de escritério, tais como, papel
sulfite, canetas, corretivo, grampeador
entre outros. Impressoras, tonners e fitas
Material Fornecido adesivas.

Fundado em 1972, inicialmente com uma pequena papelaria no bairro da Vila
Mariana, zona sul de Séo Paulo, e atualmente € a maior distribuidora de materiais escolares
e produtos para escritorio e informética, com mais de 100 lojas distribuidas pelas principais

cidades brasileiras.

3.7 Estratégias Promocionais

Segundo Ferraccid (2007 pg. 12) marketing promocional € uma operagdo de
planejamento estratégico ou tatico combinando, sinérgica e sincronizadamente, as
acbes de promocdo de vendas com uma ou mais disciplinas das outras

comunicacdes multidisciplinares de marketing.

As promogodes de vendas ativam e usam as outras disciplinas de comunicagao e de

vendas simultdnea e concomitantemente com o objetivo de melhor viabilizar e impulsionar
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sua propria acdo. Por meio das outras disciplinas a prépria promogéo de vendas se auto
ativa. Sobreleva-se, aumentando sua abrangéncia. E tudo isso é feito com acdes e esforcos
conjugados harmoniosa e entrosadamente. Os verbos promocionais sé&o ‘combinar’,
‘sincronizar’, ‘coligar’, ‘aliar’, ‘associar’, ‘ajustar’ ‘irmanar’, ‘juntar’, ‘somar’, ‘entrosar’,

‘harmonizar’, ‘integrar’, entre outros.

Marketing promocional ndo é uma disciplina isolada, mas uma somatéria delas sob

uma ideia promocional central.

Para Ferracciu, ndo ha e ndo pode haver, marketing promocional sem que a esséncia
se baseie numa ideia ou acao promocional de vendas. O cerne € sempre a ideia ou a¢cao
promocional. Os outros componentes da comunicacdo de marketing entram como
divulgadores, disseminadores, ampliadores e irradiadores, tudo para impulsionar melhores
resultados de vendas, de produtos, de ideias ou servigos. Essas acdes devem ter sempre

uma concepcao estratégica, embora muitos confirmam tratamento tatico a elas.

O Marketing promocional € uma ferramenta muito poderosa para que as empresas
de diversos setores possam utilizar para divulgar 0 nome ou a marca e engajar seus
clientes. O time de marketing pode realizar muitas acdes de cunho promocional, de acordo

com a sua demanda.

Utilizar fungdes para construir um nome empresarial forte no mercado atuante,
consequentemente, elevar o percentual de vendas. Desta forma o cliente conhece a
empresa e passa a consumir com frequéncia a marca. Uma das acbes de marketing
promocional que podemos optar é a distribuicAo de brindes ou ofertas, buscando a

fidelizagdo dos nossos clientes.

Por se tratar de uma marca desconhecida no mercado a HEJW utilizara
agressivamente as acdes de Marketing, pois é a Unica forma de evidenciar o nome da
marca no mercado, sendo assim sera utilizado a propaganda visual (banners, panfletos,
carros personalizados com o logo da empresa, dentre outros). Sempre que possivel
anunciar a marca em diversos meios de comunicacdo como jornal de bairro, folhetos,
revistas especializadas e internet. Todos os esforgos serao realizados para captar e fidelizar

o cliente.
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3.8 Estratégia de Preco

Enfase para cobrir os custos da estrutura, bem como utilizacdo de reajuste
automético dos valores de acordo com a distancia (km) a percorrer, horario de solicitacdo
dos servicos prestados frente a andlise detalhada de custos. A HEJW acrescentara um
percentual de lucro ao custo total, sendo este ajustado para valor real de acordo com o

mercado.

Compor o valor do frete restringindo-se somente a analise dos custos fixos e
variaveis sobre a operacionalizacdo dos veiculos utilizados nos servicos de coleta e de
entrega de mercadorias, pode ser negativamente crucial para a empresa, pois também
existem os demais custos, que incluem despesas de terminais de carga, comerciais,
financeiras e administrativas que acabam sendo invisiveis ao cliente, o que pode gerar

desconforto ao contratante em relacéo ao preco do frete estipulado.

Estreitar o relacionamento com o cliente, para conquistar sua confianga ao oferecer
garantias de qualidade, seguranca durante a transposicdo das pecas, atendimento especial
nos casos de urgéncia na distribuicdo de mercadorias, pode causar a satisfacdo e uma
conotacdo emocional ao contratante para que desta forma até justifique os precos, mesmo

superiores aos praticados pela concorréncia.

A HEJW ira compor seu preco de cobranca por peso (1 kg) e distancia percorrida,
ou seja, cada regido tem um valor especifico para cada quilo (vide pagina 124), sem
desconsiderar as taxas de seguranca que sao equivalentes a nota fiscal.

Segue abaixo alguns exemplos a ser praticado pela HEJW:

e Cargas Fracionadas: Servico de transporte para remessas de pequenas cargas,
onde ndo se comporta a lotagdo maxima do veiculo.

e Carga Consolidada: Rota definida para atender um namero limitado de clientes,
levando em consideracgao a roteirizacéo dos veiculos.

e Armazenagem: Caso necessario o cliente podera armazenar a mercadoria em nosso

armazém, ndo sera cobrado nenhuma taxa extra, apenas o valor do frete.
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Dessa forma a HEJW Transportes Logisticos se destaca pela precificacdo
“ajustavel’, buscando margem para lucro e por oferecer trocas agradaveis e uma imagem

de prestigio.

3.9 Estrutura de Distribuicao

Segundo o Sebrae a selecdo e o gerenciamento dos canais de distribuicdo s&o umas
das atividades fundamentais do marketing. Engloba a construcdo de uma série de
mecanismos e de uma rede por meio da qual a empresa chega ao mercado, mantém-se
em contato com seus clientes e realiza uma série de atividades fundamentais, que vao

desde a geracdo de demanda até a entrega fisica dos produtos.

Os canais de distribuicdo podem desempenhar algumas tarefas para o negocio,
como prestacdo de informacgdes sobre o produto, customizagao, garantia de qualidade,
oferta de produtos complementares, assisténcia técnica, pds-venda e logistica. O objetivo

principal é garantir a disponibilidade do produto e/ou servigo para os clientes.

Formas de distribuicao

Existem trés formas basicas de distribuicdo: exclusiva, seletiva e intensiva. A escolha
de um canal de distribuic&o eficiente € uma importante etapa do marketing, pois é por meio

dela que a empresa atingira seu publico-alvo.

e Sistema de distribuicdo exclusiva: o proprio fabricante escolhe seus
revendedores, autorizando-os a distribuir de forma exclusiva os produtos e controlando
grande parte das atividades desses revendedores. Neste caso, o fabricante deve vender

por meio de um ou de poucos intermediarios.

Normalmente, é o sistema utilizado quando a natureza do negécio precisa da

lealdade do distribuidor. Um bom exemplo sé@o as concessionarias de veiculos autorizadas.
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Nesse sistema, quando se fala em varejo, os intermediarios podem ser
representantes comerciais, que levam o produto aos pontos de venda, ou redes de lojas

gue tenham a exclusividade na distribuicdo do produto

e Sistema de distribuicdo seletiva: ocorre quando o fabricante vende por meio de
um grupo selecionado de intermediarios. E utilizado quando a natureza do negécio precisa

de valorizacéo.

Com isso, entende-se que os intermediarios escolhidos sédo considerados os
melhores para vender os produtos com base em sua localizacdo, reputagcao, carteira de

clientes e outros pontos fortes.

A distribuicdo seletiva € utilizada quando os clientes buscam produtos de compra
comparada. Essa selecdo de parceiros acaba tornando possivel o desenvolvimento de
relacionamentos mais estreitos com cada um deles, permitindo que o fabricante obtenha

boa cobertura do mercado com mais controle e menos custos.

e Sistema de distribuicdo intensiva: aplica a logica de “quanto mais, melhor”. O
fabricante vende por meio de tantos intermediarios quantos forem possiveis. E utilizado
guando se tem que ter grande disponibilidade do produto em um grande numero de pontos

de venda.

Essa popularizacdo é saudavel para produtos de alto consumo e pouco valor
agregado. Um 6timo exemplo sé@o os produtos de higiene e os alimenticios.

Nesse sistema, os pontos de venda podem ser alcangcados por equipes de venda
dos proéprios fabricantes, por representantes comerciais ou atacadistas distribuidores.
Equipes proprias podem ser utilizadas para atender grandes varejistas como

hipermercados e redes de supermercados.

A HEJW faz parte do canal de distribuicdo intensiva, fazendo o intermédio entre o
fornecedor e o cliente, contando com méao de obra especializada e uma frota de cinco
veiculos terrestre apropriados para atender toda a demanda estabelecida. Os veiculos

utilizados na operacéo estdo munidos de equipamentos que minimizam o risco de perca da
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mercadoria, como por exemplo, GPS, equipamento de roteirizagéo, isca (equipamento que

garante a trava da porta em caso de tentativas de roubo), dentre outros.
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4. PLANO DE RECURSOS HUMANOS

Segundo Lacombe (2005, p. 14) as organizacfes ja se deram conta que administrar
pessoas € reconhecer que sdo seres humanos, movidos por necessidades, elas querem
ser felizes, almejam qualidade de vida e que possuem outros vinculos além daqueles que
mantém com a empresa, para tanto é necessario que 0s recursos humanos das empresas

elaborem estratégias que atendam essas necessidades.

Recursos humanos € o departamento que trabalha um conjunto de técnicas

administrativas voltada ao gerenciamento na relacdo das pessoas com a organizacao.

O planejamento de recursos humanos deve ser muito bem elaborado, por meio de
estratégias € possivel identificar as pessoas certas para as determinadas funcdes e

departamentos com intuito de atingir os objetivos previstos em equipe adequadamente.

Para Milkovich (2000, p. 19 e 20) a administracdo de recursos humanos se faz
necessaria nas organizacdes, pois por meio dela que algumas discussdes formam
as relacdes de trabalho influenciando diretamente na capacitacdo da empresa e

funcionario para alcancar seus objetivos.

4.1 Estrutura de Gestao

A estrutura de gestdo da HEJW é composta por quatro socios que trabalham de
forma democratica mantendo como base o planejamento e monitoramento. Todos 0s sécios
sdo altamente capacitados, cada um possui experiéncias profissionais que possibilitam a

facilidade no desenvolvimento de alguns processos.

Os gestores da HEJW sabem exatamente suas func¢des e responsabilidades, como
por exemplo, o diretor financeiro é responsavel pela saude financeira, diretor de recursos
humanos pela integracdo e bem estar dos funcionarios, diretor de marketing pela
divulgacdo e vendas dos servicos e o diretor geral que € responsavel pelas atividades
administrativas, embora cada um seja responsavel por uma determinada area/ funcao

existe sempre um consenso nas decisdes a serem tomadas.

Devido ao bom relacionamento dos socios e com as atribuicdes e qualificacdes de

ambos, a HEJW acaba se beneficiando de uma direcdo equilibrada e ética.
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4.1.1 Atribuicdes
Diretor Geral — Wagner Martins

e Estabelecer contato com os diretores das demais areas;

e Estabelecer metas de crescimento;

e Cumprir e fazer cumprir as normas pela organizacao;

e Cobrar e acompanhar a evolugéo do crescimento da empresa,;
e Delegar funcdes aos diretores;

e Conhecer e ter visdo global do funcionamento da empresa.

Diretoria de Marketing — Jainane Karine de Santana

e Ajustar estratégia de marketing conforme as condi¢cdes de mercado e estratégia dos
concorrentes;

e Elaborar estudos, analise de mercado e de tendéncias setoriais;

e Programar politica de precos em linha com a estratégia geral da HEJW,

e Responséavel pelo desenvolvimento e implementacdo de campanhas promocionais,
identificando as necessidades das autopecas;

e Direcionar as metas, objetivos e politicas de marketing;

e Estabelecer padrbes de imagem corporativa e buscar novas oportunidades de negécio;

e Gerenciar, coordenar e avaliar os planos de marketing a curto, médio e longo prazo;

e Revisao continua nos planos de acéo, visando a maximizagcao dos resultados;

e Acompanhar e controlar sistematicamente o desempenho da HEJW, por meio de
indicadores gerenciais apropriados, propondo processos, planos e acdes necessarios,

visando assegurar o cumprimento das metas e objetivos estabelecidos.
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Diretor Operacional — Antonio Henrique Berk

Responsavel por gerenciar, liderar e acompanhar o desenvolvimento das seguintes

funcdes da HEJW: coordenar motoristas, estoquistas, ajudantes, auxiliar de limpeza e

vigia;

e Buscar, identificar, entrevistar e capacitar potenciais novos profissionais, assim como a
capacitacao para reciclagem da equipe atual;

e Gerenciar a equipe e as posi¢cOes existentes dentro dela, resolvendo conflitos ou
impedimentos, administrando aspectos pessoais e promovendo a motivagdo da equipe.

e Promover treinamentos visando a maximizacdo da qualidade nos servigcos e possiveis

reducdes nos custos operacionais.

Diretor Financeiro — Antonio Henrique Berk

e Apurar resultados;

e Elaborar cenéarios que demonstrem a situacéo financeira da HEJW, sinalizando possiveis
desequilibrios orcamentérios e de caixa, propondo solucdes e acdes preventivas;

e Elaborar demonstrativos financeiros e contabeis;

e Gerir o departamento financeiro;

e Manter relacionamento estreito com a Diretoria de Marketing, a fim de aumentar a

sinergia entre os planos de marketing com o financeiro.

Diretoria de Recursos Humanos — Elaine da Silva Berk

e Elaboracgéo de estratégias para diminuir a rotatividade de funcionarios;
e Acompanhar o desenvolvimento do quadro de funcionarios;

e Planejar palestras e treinamento para os funcionarios;

e Acompanhar a administracéo salarial e folha de pagamento;

e Desenvolver pesquisa salarial;

e Gerenciar e supervisionar as seguintes funcdes: assistente de recursos humanos e

recepcionista.
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4.1.2 Qualificacdes
Antonio Henrique Berk

23 anos, bacharel em Administracdo pela Unisa (Universidade de Santo Amaro),
nivel de inglés basico 06 anos de atividade no Setor de Compras, onde atuou em varios
cargos chegando a ocupar a cadeira de gerente de compras na empresa Infinity. As

caracteristicas de maior destaque sao:

- Dinamico;

- Proativo, analise critica e bom senso;

- Dominio em excel;

- Facilidade em elaborar estratégias de melhoria;
- Raciocinio logico;

- Administrador focado em objetivos.

Elaine da Silva Berk

21 anos, bacharel em Administracdo pela Unisa, nivel de inglés basico, experiéncia
em Geréncia Administrativa, onde atuou durante varios anos na empresa Studio Unic Hair.

As caracteristicas de maior destaque sao:
- Responséavel;
- Comprometida,;
- Habilidade com as pessoas;
- Dominio em informética;
- Facilidade em elaborar estratégias de melhoria;

- Comunicativa.
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Jainane Karine de Santana

21 anos, bacharel em Administracdo pela Unisa, nivel de inglés fluente, experiéncia
em Gestdo de Risco, onde atuou durante varios anos na empresa Credit Brasil. As

caracteristicas de maior destaque sao:

- Espirito de lideranga;

- Facilidade de comunicacdo em todos os niveis;

- Dominio em excel;

- Facilidade no planejamento, organizacao, e execucao de tarefas;
- Criativa.

Wagner Martins

29 anos, bacharel em Administracdo pela Unisa, nivel de inglés avancado,
experiéncia em Gerencia Administrativa, onde atuou durante varios anos como gerente na

empresa Gatusa. Tendo como caracteristicas de maior destaque:
- Comunicativo;

- Criativo;

- Pré - ativo;

- Dindmico e de facil relacionamento;

- Dominio em informatica com énfase em excel.

4.2 Organograma

O organograma € um diagrama usado para representar a distribuicdo dos setores,

unidades funcionais e cargos da organizacao, representando uma ligacéo entre eles.

Segundo Ballestero — Alvarez (2000, p. 119) o organograma auxilia na divisdo de

tarefas, define as Inter — relagbes entre os envolvidos. Para elaborar um organograma €



92

necessario levantar os cargos, fungdes, a distribuicéo fisica e a area onde sera executado
o trabalho. N&o se deve pensar em estrutura organizacional sem se preocupar com o ser
humano, pois a integracdo da equipe € que desenvolve as funcdes e tarefas de uma

organizagao.

Para Oliveira (2010, p. 101) toda estrutura organizacional deve ser representada
graficamente pelo organograma, que descreve a departamentalizacdo em suas atividades
correspondentes.

Existem varios tipos de organogramas, segue abaixo alguns deles:

- Organograma Vertical: é usado para representar a hierarquia da empresa, que

representa do maior cargo para o menor.

- Organograma Circular: é usado pra ressaltar o trabalho em grupo, nele ndo ha a

preocupacgao em representar a hierarquia.

- Organograma Horizontal: é criado com base na hierarquia da empresa, mas o

cargo mais baixo da empresa ndo esté abaixo dos outros cargos, mas ao lado.

- Organograma Funcional: ele ndo representa as relacfes hierarquicas, e sim as

relacdes funcionais da organizacgéo.

- Organograma Matricial: € usado para representar uma estrutura que né&o
apresenta uma definicdo clara das unidades funcionais, mas grupos de trabalhos por

projetos que podem ser temporarios.

A HEJW mostra em seu organograma abaixo a estrutura relacional entre os
funcionarios e diretoria, todos os diretores se reportam ao diretor Geral, o diretor Financeiro

possui acumulo de funcao ficando responséavel pelas areas de financas e operacional.
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Figura 12: Organograma
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Fonte: Os Autores, Outubro, 2016.

4.3 Modelo de Cargos e Salérios

Segundo Lacombe (2005, p. 159) ao elaborar o plano de cargos e salarios € preciso
saber a realidade financeira da empresa, ou seja, nao permitir discrepancia, por exemplo,
cargos que podem estar um pouco abaixo ou acima do valor de tabela de pesquisa de
cargos e salarios, diante dessa situacdo cabe a empresa apos verificar se existe ou nao

divergéncias adequar a situacao de forma e favorecer ambas as partes.

Para Jorge (2007, p.25) sdo necessérias as empresas obterem uma estrutura
definida, alinhando o salério de cada funcionario conforme o desenvolvimento
técnico e desempenho do cargo. As estratégias envolvem a preparacdo de analise
de descricdo de cargo, avaliagdo de cargos, pesquisas salariais, por meio desse
conjunto de estratégias é possivel definir um organograma com equilibrio entre

cargos e salérios.
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Como os salarios ndo podem ser reduzidos as empresa deve examinar como tratar
essa situacao de salarios bem acima do cargo, e para agueles que estdo com salario inferior

ao cargo & empresa deve ter cautela a correcao nao deve ser feita imediatamente.

Tabela 7: Pesquisa Salarial

CARGOS JUNIOR PLENO SENIOR
Assistente de vendas R$1.411,93 R$1.623,72 R$1.867,28
Assistente de recursos humanos R$ 1.318,02 R$ 1.515,72 R$ 1.743,08
Assistente financeiro R$1.453,25 R$1.671,21 R$1.921,93
Auxiliar de limpeza R$ 882,95 R$ 971,24 R$ 1.068,36
Recepcionista R$1.028,37 R$1.182,63 R$1.360,02
Mecéanico R$ 1.735,02 R$ 1.908,52 R$ 2.099,37
Estoquista R$ 1.029,65 R$ 1.132,61 R$ 1.243,87
Vigia R$ 1.108,78 R$ 1.275,10 R$ 1.466,37
Diretor Geral R$ 12.215,08 R$ 15.879,60 R$ 20.643,48
Diretoria de Marketing R$5.089,56 R$6.616,43 R$8.601,36
Diretor Financeiro R$9.038,47 R$11.750,01 R$15.275,01
Diretoria de Recursos Humanos R$ 6.896,69 R$8.965,00 R$ 11.655,41

Fonte: salario.com.br

4.3.1 Descricédo de Cargo

A tabela abaixo mostra a descricdo de cargos, composto pelos funcionarios da
HEJW, a classe onde estdo alocados conforme descricdo de estrutura e politica salarial

abordados no proximo tépico.



Tabela 8: Descricao de Cargos

\ Auxiliar de Limpeza

Departamento/ Area

Servigos Gerais.

Classe E
Categoria Operacional.
Gestor Diretor Operacional.

Descri¢cao do Cargo

Responsavel pela limpeza permanente da empresa,
incluindo todas as dependéncias do patriménio, desde os
banheiros, escadarias, armazéns, salas de reunides,
recepcao e outros, abastecer a recep¢do com cha e café
duas vezes ao dia.

Especificagéao do
Cargo

Experiéncia na area, sexo feminino, rapida e prestativa.

Quantidade Inicial

1

Escolaridade

Fundamental Incompleto

Saléario Inicial

Departamento/ Area

R$ 1.068,36

Assistente de Vendas

Vendas.

Classe

D

Categoria

Administrativo.

Gestor

Diretoria de Marketing.

Descricdo do Cargo

Atendimento ao cliente por telefone e
pessoalmente, emissdo de propostas, atualizacéo
e cadastro dos clientes, apoio administrativo.

Especificacdo do Cargo

Experiéncia na area, sexo feminino ou masculino,
ser comunicativo, organizado e dinamico.

Quantidade Inicial

1

Escolaridade

Ensino Médio Completo

Salario Inicial

R$ 1.867,28
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\ Assistente de Recursos Humanos

Departamento/ Area Recursos Humanos.

Classe D

Categoria Administrativo.

Gestor Diretoria de Recursos Humanos.

Responsavel pelo processo de admisséo,
conferéncia de documentos, folha de pagamento,
Descri¢cao do Cargo controle de vale transporte, refeicdo e férias.
Nocdes em atividades do setor de recursos
humanos, sexo feminino ou masculino, dinamico, e

Especificacdo do Cargo proativo.
Quantidade Inicial 1

Escolaridade Superior Completo
Salario Inicial R$ 1.743,08

\ Assistente Financeiro

Departamento/ Area Financeiro.
Classe D

Categoria Administrativo.
Gestor Diretor Financeiro.

Controle na rotatividade de contas & pagar e
receber, negociacéo, criacdo de DRE e

Descrigdo do Cargo cobrancas.

Experiéncia na funcéo, sexo feminino ou
Especificacdo do Cargo masculino, habilidade com nimeros.
Quantidade Inicial 1
Escolaridade Superior cursando

Salario Inicial R$ 1.921,93




\ Recepcionista

Departamento/ Area Recepc¢ao de pessoas

Classe D

Categoria Administrativo.

Gestor Diretoria de Recursos Humanos

Jovem, boa aparéncia, desenvoltura para
recepcionar, habilidade com atendimento telefénico,
anotar recados, e execucéao de tarefas

Descri¢cao do Cargo administrativas

Experiéncia na funcdo, sexo feminino, ensino medio
completo, conhecimento em informatica,
comunicativa, facilidade para se relacionar, boa

Especificagdo do Cargo escrita e dicgéo.
Quantidade Inicial 1

Escolaridade Ensino Médio Completo
Salario Inicial R$ 1.360,02

\ Estoquista

Departamento/ Area Operacional
Classe D

Categoria Administrativo.
Gestor Diretor Operacional

Organizar mercadorias, separar pedidos, conferir
nota fiscal, conferir mercadoria entregues, controle

Descri¢cao do Cargo de mercadorias em estoque.
Experiéncia na funcéo, sexo masculino,

Especificagdo do Cargo disponibilidade de horario e atencioso.

Quantidade Inicial 4

Escolaridade Ensino Médio Completo

Salério Inicial R$ 1.243,87




Departamento/ Area

Servigos Gerais

Classe

D

Categoria

Administrativo.

Gestor

Diretor Operacional

Descri¢cao do Cargo

Responsavel por fazer rondas nas dependéncias
da empresa, controlar portaria e auxiliar na
entrada e saida de caminhdes

Especificagao do Cargo

Experiéncia na funcdo, sexo masculino,
disponibilidade de horario e comunicativo.

Quantidade Inicial

2

Escolaridade

Ensino Médio Incompleto

Salario Inicial

R$ 1.466,37

Departamento/ Area Manutencgéo de Veiculos
Classe D

Categoria Administrativo.

Gestor Diretor Operacional

Descri¢cao do Cargo

Responséavel por realizar manutencao preventiva
dos veiculos.

Especificagdo do Cargo

Experiéncia na funcdo, sexo masculino,
disponibilidade de horario.

Quantidade Inicial 1
Escolaridade Ensino Médio Completo
Salario Inicial R$ 2.099,37

4.3.2 Estrutura e Politica Salarial
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Para Carvalho (2009) politica salarial € o conjunto de estratégias que a empresa

adota junto ao sindicato, para relacionar com a remuneracao e beneficios concedidos aos

funcionérios. Essa politica serve para direcionar o percentual de mérito, o tempo, junto as

faixas salariais e suas classificacbes, devendo ser fixada, as diretrizes a serem seguidas,

com a for¢ca da influéncia do corpo diretivo da empresa.
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Segundo Cintra (2015) a politica salarial € muito importante para obter uma boa
contratacdo de empregados, tendo como analise e descricdo uma das formas de auxilio

para a escolha de bom candidato.

A tabela de faixa salarial da HEJW € composta por ajuste de 5% a cada faixa e 8%
para cada classe. O quadro foi elaborado a partir do menor salario inicial, a mudanca de

faixa salarial acontecerd anualmente e/ou por meio de promocdes.

Tabela 9: Faixa Salarial

Classes 1 2 3 4 5

A 1.068,36 [1.121,78 |1.177,87 |1.236,76 |1.298,60
B 1.402,49 1.472,61 1.546,24 |1.623,55 1.704,73
C 1.841,11 |1.933,16 |2.029,82 2.131,31 |2.237,88

Fonte: Os autores.

O saléario de Admisséo sera definido conforme a funcéo (tipo de cargo), e qualificacéo
do profissional contratado. Para novos cargos que forem sendo criados, o salario de
admissdo serd estipulado a partir de uma avaliagdo na metodologia e critérios utilizados
para a criacdo desse novo cargo, tendo como base a mesma metodologia de admisséo dos

cargos existentes.

Em casos especificos, em que o funcionério tenha sido contratado com a condi¢do
de ter um reajuste apos o periodo de experiéncia, o salario do funcionario sera reajustado

para o valor acertado na contratagao.

De acordo com Chiavenato (2010, p. 411), a rotatividade dos funcionarios por
diversos cargos faz com que os colaboradores saiam de uma visdo totalmente especialista

e a ter visbes generalistas.
A seguir explicamos algumas classificacdes de promoc¢des

- Promocéao Horizontal: Sdo aquelas em que o colaborador passa por cargos de
mesmo nhivel hierarquico que o seu, proporcionando a este uma visédo do todo. Este tipo de

mudanca promove desenvolvimento, uma vez que o colaborador podera ver algo totalmente
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novo, para HEJW trata-se da ampliagdo de conhecimento, consequentemente

desenvolvimento.

- Promocéo Vertical: S8o concedidos aos funcionarios que passam a ocupar cargos
incluidos numa classe superior a classe atual do cargo, ou seja, sdo as mudancas que tem

como principal caracteristica a promog¢ao para um cargo superior ao atual.

- Reclassificacdo: E um reajuste salarial que ocorre quando um cargo recebe

atribuicdes adicionais, de maior complexidade e responsabilidade.

Figura 13: Promoc®des Verticais, Horizontais e Reclassificagéo.

Reclassificacao

Promocao
Vertical

Promocao
Horizontal

Fonte: Os Autores. u u

A Transferéncia para outro cargo ocorre quando o funcionario passa a ocupar um

cargo em outra area, nao significando necessariamente que havera um aumento de salario.

A HEJW tem como politica a promoc¢dao horizontal, pois acredita que trata-se de uma
ampliacdo de conhecimento por parte dos colaboradores, e a promocédo vertical, por
acreditar que aquele colaborador que se destaca, e que vestir a camisa da empresa merece

um reconhecimento, podendo se destacar em um cargo acima do seu atual.
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4.4 Politica de Beneficios, Motivacdo e Retencéao

4.4.1 Politica de Beneficios

Para Milkovich e Boudreau (2000, p. 440) beneficios sdo os aspectos indiretos da
remuneracdo total dos empregados. Incluem remuneragdo fora do trabalho,
pagamento de seguro e assisténcia médica, servicos aos empregados e renda de

aposentadoria.

Beneficio € um conjunto de planos oferecido pela organizacdo com o intuito de
complementar o sistema salarial, fazendo com que a somatéria de tudo resulte na

remuneracao do colaborador.

Normalmente os beneficios atendem a dois objetivos os da organizacdo e os do

individuo.

- Objetivo Organizacional: ser competitivo no mercado, melhorar a qualidade de
vida dos empregados, melhorar o clima organizacional, reduzir a rotatividade de pessoas e

aumentar a produtividade geral.

- Objetivo do Individuo: Atingir suas necessidades basicas e satisfazer em fatores

fisicos.
Contudo existem dois tipos de beneficios, os compulsérios e o espontaneo.

Os beneficios compulsorios sdo aqueles que a organizacdo concede aos seus
colaboradores em atendimento as exigéncias da lei ou de normas legais como acordos ou
convencgOes coletivas de trabalho, como por exemplo: auxilio doenca, 13° saléario, férias,

salario maternidade, salario familia, entre outros.

Os beneficios espontaneos sdo aqueles que a empresa oferece aos seus
funcionéarios por livre e espontanea vontade, geralmente com o intuito de atender as
necessidades dos empregados ou de tornar o perfil da remuneracéo atraente no mercado

de trabalho, tanto para atrair novos colaboradores quanto para manter os atuais.

A HEJW em seu programa de beneficios se preocupa em oferecer aos funcionarios
0s que sdo propostos pela legislagdo (compulsorios) e os que foram definidos pelo

programa (espontaneo).
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Beneficios Compulsérios

- Férias;

- Décimo terceiro salario;

- Seguro de acidentes ao trabalho;
- INSS;

- FGTS.

Beneficios Espontaneo

- Vale transporte: concedido de acordo com o n° de dias trabalhados, descontando 6% em
folha de pagamento, sendo o valor fornecido sera equivalente a quantidade de passagens
que o funcionério utiliza para chegar a organizacdo, podendo sofrer alteracfes conforme

decisbes dos 6rgaos publicos;

- Vale refeicéo: é fornecido a funcionario um vale refei¢cao (cartdo vale- visa) com o valor de
R$ 13,80 por refei¢cdo. O valor é disponibilizado conforme os dias uteis do més subsequente
descontado em folha de pagamento em até 20% conforme PAT (programa de alimentacao

ao trabalhador), o valor real descontado em folha de pagamento é de R$ 13,80;

- Assisténcia médica: é fornecida uma carteirinha individual que permitird que o funcionério

utilize uma rede de médicos, laboratérios e hospitais conveniados;

- Confraternizacdo: a HEJW realizara anualmente uma festa de confraternizagdo para os

colaboradores no encerramento do ano;

- Datas comemorativas: A HEJW celebrarda com seus funcionarios a data dos
aniversariantes do més concedendo um bolo, também fornecera lembrancinhas em datas

comemorativas do ano como por exemplo: dia das maes, dos pais e motoristas.
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4.4.2 Estratégias de Motivacdo e Retencao

E necessarios remunerar as pessoas pelo seu tempo dedicado a organizagdo, porém
ndo é o suficiente. Para que os colaboradores ultrapassem os desempenhos atuais, crie
verdadeiros vinculos com a organizacao e sintam-se beneficiados com os resultados que
sua prestacdo de servico esta proporcionando a empresa e a si proprio, é necessario criar

planos de incentivos, desenvolvimento e motivacao.

A HEJW adotou as seguintes acdes, estrategicamente pensadas para reter 0s

colaboradores e aumentar os niveis de satisfacdo como:
- Confraternizacéo anual;
- Pesquisa de clima (promover melhorias);

- Datas comemorativas (fornecendo um bolo de 2 Kg para aniversariantes do més,

lembrancinha para dias das mulheres, dias dos pais e dia dos motoristas);

- Sala de equilibrio.

Confraternizagdo Anual

Para encerrarmos o ano com chave de ouro e como forma de agradecimento por
toda dedicacdo do ano, a HEJW proporcionara a seus colaboradores uma festa de
confraternizacdo, onde a Unica preocupagdo serd se divertir e curtir esse momento

dedicado aos nossos funcionarios.

Pesquisa de Clima

Anualmente seré realizada uma pesquisa de clima organizacional, onde a empresa
aplicara um questionério para verificar o nivel de satisfacdo e motivacdo dos seus
colaboradores. Uma vez obtida as respostas dos funcionarios, as pessoas responsaveis
apurardo os resultados e fardo um comparativo com a pesquisa realizada no ano anterior

para analisar o que foi alterado de uma pesquisa para outra, e apds todo esse levantamento
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os resultados da pesquisa serdo divulgados, incluindo elogios, criticas, sugestdes e o
comparativo do ano anterior, sendo identificado algum dano ao clima da organizacéo o
departamento responsavel tomara as medidas cabiveis para manter um ambiente saudavel

a todos os colaboradores da organizacao.

Esta estratégia sera como um instrumento que visa buscar continuadamente a
motivacdo dos funcionarios e melhoria do clima organizacional visando os objetivos da

organizagao.

Data Comemorativa

A HEJW acredita que celebrar as datas comemorativas é ndo deixar passar

despercebidos valores intrinsecos que estao presentes no dia- a —dia da organizacao.

Sala de Equilibrio

De acordo com a piramide de Maslow a necessidade fisioldgica € a base da piramide.
Pensando nisso a HEJW reservou um espaco aconchegante para os funcionarios

descansarem apdés o almogo.

A funcdo da sala de equilibrio é proporcionar ao funcionario um momento de
descanso, a sala contem puff's, sofas, revistas, livros e televisdo, a estrutura do local

condiciona um ambiente calmo e tranquilo para o funcionario relaxar.

4.5 Programa de Desenvolvimento de Pessoal

Segundo Chiavenato (2009, p. 409) o desenvolvimento de pessoas envolve a
educacao, ou seja, aprofundar os conhecimentos, e focar no crescimento do empregado

visando uma carreira futura.
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Mais do que fornecer informagdes para as pessoas obterem novos conhecimentos e
habilidades € proporcionar uma formacéo béasica para adquirirem novas ideias e solucdes

gue modifiquem seus comportamentos para tornarem-se eficazes.

Para garantir o bom desempenho nas funcfes e a capacitacdo dos funcionarios a

HEJW adotara as seguintes acdes:

1. Integracdo de novos funcionarios: a integragdo de um funcionario é a “Boas
Vindas” da empresa para com ele, nesse sentido, é importante que o novo membro seja
bem recebido para que ele sinta-se como parte da empresa. Assim, o programa de

integracao da HEJW abordara os seguintes itens:
Apresentacédo geral da empresa:
- Missao, Viséo e Valores;
- Numero de funcionarios;
- Organograma e indicag¢ao a quem o funcionario ir4 se reportar;

- Descricao das areas da empresa.

Apresentacéo do Cargo:
- Atividades;

- Responsabilidades.

Politica de beneficios e salarial:
- Plano de carreira;
- Programa de motivacéo e desenvolvimento de pessoas;
- Apresentacao do espaco fisico da empresa;

- Apresentagéao dos colegas de trabalho;
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- Proporcionar a observacéo da rotina de trabalho.

2. Treinamento Integrado: sabe-se que toda e qualquer empresa tem métodos e
procedimentos proprios para trabalhar. Portanto, o novo funcionario receberd um
treinamento integrado de um més, acompanhado e supervisionado por pessoas mais
experientes na area. Assim, o colaborador podera aprender as atividades e procedimentos
que lhe serdo atribuidos.

3. Subsidio para capacitacéo Profissional: para uma empresa ser bem sucedida
e atingir seus objetivos, ela precisa de profissionais capacitados. Para tal, a HEJW
oferecerd uma ajuda de custo de 20% em cursos ou graduacdo, para capacitacdo e
desenvolvimento profissional do funcionario. Porém esse tipo de apoio requer o
cumprimento de alguns critérios: o funcionario devera ter mais de um ano na empresa e 0

curso precisa estar relacionado com a area e atuacdo da empresa.
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5. PLANO OPERACIONAL

Segundo o site administradores.com, 0 planejamento operacional esta relacionado
a recursos, procedimentos, produtos e resultados esperados. Correspondem a um conjunto
de partes homogéneas do planejamento tatico realizado no ambito das de execucdes das

tarefas.

Tanto a definicAo da estratégia, como a elaboracdo do planejamento tem na
formulacdo de objetivos organizacionais o atributo necessario em relagdo ao que se
pretende alcancar. Nesse estagio identificam-se alternativas estratégicas relevantes, qual

seja a melhor direcdo a ser tomada.

Para Mintzberg (2000), as estratégias eficazes estao diretamente relacionadas a um
processo deliberado de pensamentos consciente, ou seja, pressupfe que 0s executivos
saibam o que estdo fazendo, assim a estratégia deve ser consistente com o ambiente da
empresa e deve se identificar com aqueles encarregados de sua formulagcdo com aplicacao
méaxima de imaginagcdo e criatividade, devendo ser ajustadas a determinada situacao,

negocio, empresa e modelo de gestao.

Conforme Cerqueira Neto (1994, p. 79) fazer um mapa dos processos é garantir o
sucesso do negécio. Com base neste conceito o intuito da HEJW é mapear os
processos do inicio até o final das etapas operacionais, € aumentar os niveis de
controle e organizacao da corporacéo.

Entende-se que elaborar um plano operacional requer o envolvimento de toda a
organizacdo com todo vigor, uma vez que algumas varidveis que compde o plano
operacional sdo caracterizadas estrategicamente para o bom funcionamento do negdcio,
como por exemplo: a localizagdo, layout, capacidade operacional e organizacdo dos

processos envolvidos.

Num ambiente cada vez mais dindmico e repleto de concorrentes e ameacas, a
preocupacao é manter-se forte no mercado, minimizando todos os riscos de fracasso da

instituicao.
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5.1 Localizagdo do Negocio

De acordo com a reportagem publicada pela revista Exame (Margo/2012)
“Todo negdcio é local, por que o lugar importa mais do que nunca em um mundo
global e virtual.” Um efeito colateral da globalizagao, foi devolver a importancia do

lugar de atuacao para a estratégia de companhia.

Segundo Quelch em entrevista a Exame. O lugar fisico define a maioria dos
comportamentos de compra. O toque, 0s sons, o0 cheiro e 0 ambiente social das compras

feitas em locais de tijolo e cimento sao tremendamente importantes.

Para o Sebrae, o ponto comercial € fundamental para o bom desempenho das
vendas. Se o ponto demonstrar aspectos negativos que podem prejudicar as vendas, talvez
seja oportuno repensar a localizagdo do negdcio, mesmo que isso signifique um esfor¢o de

investimento em termos de instalacao e de propaganda.

No entender de Cobra (1992, p. 129), “Conhecer o mercado, significa compreender
a demografia e suas forgas, pois os mercados sédo constituidos de pessoas. Isso significa

entender a populagéo, distribuicdo geografica, distribuicao por idade, sexo, entre outros”.

A escolha geografica ndo garante que todos os clientes em potencial terdo a mesma
decisdo de compra, para que haja eficacia neste aspecto é necessario antes de definir a
localizac&o do negdcio, identificar o perfil potencial daquela regido e se o publico alvo de

interesse da corporacdo esta presente naquela localidade.
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Figura 14: Especificagédo da Localizagdo da HEJW Transportes
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Fonte: IBGE.

No entender de Martins e Laugeni (2005, p. 31), “Para decidir de forma adequada a

localizagéo, deve se medir a capacidade local.”

De acordo com os dados do IBGE, o municipio de Guarulhos possui uma populagéo
estimada de 1324.781 de moradores, que facilitard a divulgagdo da HEJW e a otima
localizag@o da acesso as principais rodovias da grande S&ao Paulo.
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Justamente por guestdes estratégia, tanto relacionado ao marketing, quanto a
facilidade no transporte a HEJW optou em montar a primeira sede em um local de
referéncia, quando se trata deste ramo de negocio e principalmente pela diversidade de

rotas que dao a acesso aos principais polos comerciais como, por exemplo, Sdo Paulo,

capital.

Figura 15: Localizagdo da HEJW
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5.2 Layout e Arranjo Fisico

Para Martins (2005 — p. 137) a elaboragdo do layout é necesséaria algumas
considerac¢des como por exemplo, planejar o todo, as partes, o ideal e o préatico para
preencher o espac¢o determinado. O planejamento depois de determinada as partes

deve ser estudado para possiveis reformulacdes sempre que necessario.

A HEJW ocupa um terreno préprio com 3.000mz2, neste local possui um galpdo com
diversos ambientes internos estruturados com placas de Drywall, com a possibilidade de

alteragcéo de acordo com a necessidade da demanda.
O espaco esta dividido da seguinte maneira:

e Recepcao - equipado com mesa de escritério, cadeira para recepcionista e clientes,
sofa, Tv de Led, ventilador de teto, telefone, fax e zona de wi-fi.

e Banheiro Masculino e Feminino — ambos possuem pia com lavatério, sanitérios,
espelhos e suporte de papel;

e Sala Administrativa — a sala é dividida para Diretores Administrativos (Recursos
Humanos, Marketing, Financeiro e Operacional), assim como seus respectivos
assistentes; contém mesas de escritorios, cadeiras, computadores, impressora e
armarios.

e Sala Diretoria Geral — esta sala é designada para o Diretor Geral da empresa para
tratar assuntos de altissima responsabilidade que podem comprometer a empresa,;
contém mesa de reunido particular com trés cadeiras, mesa de escritério, cadeira,
computador, impressora e armario.

e Sala de reunido principal — mesa de reunido com oito cadeiras, um computador,
armarios, ar-condicionado e retroprojetor.

e Refeitdério — espaco designado para refeicdes dos empregados; contém duas
mesas, cada uma com seis lugares, uma pia, um refrigerador, um micro-ondas e um
armario.

e Expedicdo — espaco destinado a conferéncia de mercadorias e produtos que
chegam e que sdo despachados; contém dez baias com vagas de estacionamento

exclusivas.
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Manutencdo — espaco destinado para a manutencdo da frota de veiculos da

empresa.
Bomba de Combustivel — &rea destinada para o abastecimento dos veiculos da

empresa.
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Figura 16: Layout interno
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Figura 17: Layout Externo
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5.3 Processo de Producao e/ou comercializagao

A HEJW Logistica elaborou seu fluxograma com representacdo grafica dos

processos que demonstram o0 percurso ou caminho a ser percorrido na execugcao das

tarefas.

Em geral a comercializacao é realizada da seguinte forma:

8.
9.

Interessados contatam a empresa e/ou contatamos possiveis clientes;
Recepcionista atende o cliente e 0 encaminha para um representante de
vendas e/ou o proprio vendedor contata o cliente.

Representante de vendas fornece ao cliente informacdes sobre os prazos e
formato de transporte, metodologia, tecnologia utilizada e formas de
rastreamento da mercadoria, bem como informa o orcamento e formas de
pagamento.

Caso o cliente ndo aceite, o departamento de vendas agradece e finaliza o
processo;

Caso o cliente aceite, devera escolher datas para retirada de
mercadorias/produtos, entdo é realizado o cadastro do cliente em sistema
com dados da empresa e localizagcbes para retirar e entregar a mercadoria, a
partir deste momento o processo € encaminhado para o departamento
administrativo.

Assistente administrativo finaliza os dados cadastrais no sistema; solicita a
documentacdo necessaria e abre um processo de compromisso no sistema,
agenda data de retirada e processo de locomocao para o futuro destino;
confirma o pagamento e emite nota de contrato.

Cliente assina contrato;

Nota Fiscal de Coleta & emitida;

Mercadoria € assegurada no momento da coleta do produto;

10. Processo de Operacao € iniciado com a coleta do produto no local indicado;

11.Mercadoria é transportada para o galpdo da HEJW Logistica;

12. Produtos sdo armazenados e destinados aos veiculos de entregas por regiao.

13. Produtos séo entregues ao destinatario e descarregado conforme contratado;

14. Processo operacional € concluido e informado ao cliente requisitante;
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15. Assistente arquiva processo e documentagéao;

16.Processo é finalizado.
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Figura 18: Fluxograma HEJW
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Fonte: Os Autores.

5.4 Capacidade de Producé&o e/ou Comercializagao

De acordo com o Site Administradores.com, o planejamento e controle da
capacidade tem como objetivo determinar a capacidade efetiva capaz de atender a

demanda.

Para Moreira (2009, p. 138). A capacidade maxima de produtos ou servigos
dependem de planejamento tanto de instalacdes como das necessidades de mao
de obra e equipamento, apds o planejamento se obtém o efeito das decisdes no
presente sobre a capacidade e por fazer sentir no futuro a longo prazo. Quando a
capacidade se é bem planejada possibilita a empresa se organizar para atender a

demanda futura.

Tabela 10: Demanda/ Volume de carga (dia)

Demanda / Volume de carga (dia) 22.620 kg
Quantidade de Veiculos Disponiveis 9
Quantidade de Viagens / Dia 5
Quantidade de Entregas / Dia 18
Horas Trabalhadas 9H. 20 min. (1 hora de almoco)

Fonte: Os Autores.

A capacidade de quilos suportado por nossos veiculos é de 22.620 kg, trabalhamos
com cinco veiculos sendo eles, quatro Sprinter Street, e uma Fiorino (vide pagina 63), cada
Sprinter realiza uma viagem por dia (1 viagem multiplicado por 4 veiculos = 4 viagens
realizadas pelas Sprinters) e a Fiorino também realiza uma viagem por dia (4 viagens das
Sprinter mais uma viagem da Fiorino totalizam em 5 viagens por dia) somando as
guantidades de viagens realizadas pelas Sprinter e Fiorino chegamos ao total de cinco

viagens / dia.

Cada Sprinter realiza trés entregas em cada viagem feita (1 viagem / dia multiplicado
por 3 entregas = 3 entregas / dia, multiplicado por 4 veiculos = 12 entregas / dia), sendo
assim os 4 veiculos realizam doze entregas por dia, a Fiorino por trabalhar em uma regiao

mais proxima, consegue fazer 6 entregas por dia (1 viagem / dia multiplicado por 6 entregas
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= 6 entregas / dia), somando a quantidade de entregas totais realizadas pela Sprinter mais

a Fiorino, chegamos a um total de 18 entregas / dia.

A HEJW fica aberta por nove horas e vinte minutos / dia, sendo que uma hora é de

almoco.

Tabela 11: Quantidade de horas trabalhadas em cada regiao

Regides Tempo Entrega / Dia
Zona Norte 1 hora e 20 minutos 3
Zona Central 1 hora e 30 minutos (8]
Fona Sul 2 horas e 23 minutos 3
Zona Oeste 2 horas e 23 minutos 3
Zona Leste 1 hora e 20 minutos 3
Total 9 horas e 20 minutos 18

Fonte: Os Autores.

A gquantidade de horas trabalhadas menos o tempo de deslocamento dos veiculos
resultam na quantidade de horas disponiveis para a realizacdo das entregas. Nas zonas
Norte e Oeste serdo utilizados aproximadamente 26 minutos para cada entrega, nas zonas
Sul e Oeste aproximadamente 47 minutos para cada entrega, e na zona Central, 15 minutos

para cada entrega, podendo haver qualquer modificacdo até o fim do expediente.
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REEMNTREGAS: 50% do Frete Original com minimo de RS 65,00

Contato
Comercial
COLOCAR O LOGO DA EMPRESA -
IHHJMM(.)ESCADASTRAIS
RAZAD SOCIAL:
CNPI: I.E.:
ENDERECO: BAIRRO:
CIDADE: CEP:
FOME: FAX:
CONTATO: CEL:
EMAIL:
| TARIFA DE SERVICOS - TRANSPORTE RODOVIARIO |
DISTRIBUICAO FRACIONADA - ORIGEM: SAO PAULO - SP
DESTING 1kg Paletizagdo Pedagio Taxa Portuaria Seguro Prazo
dias uteis
Zona Deste RS 0,50
Zona Sul RS 0,62

sp Zona Central RS 0,61

Zona Leste RS 0,62

Zona Norte RS 0,54

DEVOLUCOES: 100% do Frete Criginal

TRT: isenta

TDE: R$250,00 - aposa 3a hora de veiculo parado cobra-se a TDE + didria do Veiculo.

ARMAZENAGEM: apds o 52 dia, R$15,00m? [ dia + advalorem de 0,20%

Domingos e Feriados.

PALETIZAC.&O: por tempo determinado
PRAZO DE ENTREGA: Sera excluido do
prazo o dia da Coleta, Sabados,

CUBAGEM: 300m?

FATURAMENTO: Semanal com 14 { quatorze ) dias.

REAIUSTE: Conforme INTC, mediante aceite do cliente.

CLIENTE

Fonte: Os Autores.
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O valor cobrado pela HEJW sera calculado por peso e regido, sendo eles R$ 0,40 /
kg zona Oeste, R$ 0,62 / kg zona Sul, R$ 0,48 zona Central, R$ 0,62/ kg zona Leste e R$
0,54 / kg Zona Norte.
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6. PLANO FINANCEIRO

A gestao financeira € um conjunto de acfes e procedimentos administrativos que

envolvem o planejamento, analise e o controle das atividades financeiras da empresa.

As decisbes financeiras sdo de extrema importancia, pois a partir dela que

conseguimos ter um equilibrio entre entradas e saidas de um capital.

Para Braga (2010), a funcdo da administracdo financeira compreende em um
conjunto de atividades relacionadas com os fundos movimentados por toda a area da
empresa, ou seja, todos os investimentos e gastos ndo operacionais precisam ser

registrados a fim de se obter informacgdes importantes.

Segundo Groppelli e Nikbakht (2002, p.3), financas séo, a aplicacdo de uma série de
principios econdmicos e financeiros para maximizar a riqgueza ou o valor total de um

negocio. Mais especificamente, ao usar o valor presente liquido para medir a rentabilidade.

O planejamento é a parte essencial para um bom funcionamento do departamento
financeiro, visando sempre obter informacdes precisas, organizacao de recursos e controle

de gastos.

Segundo Ross, Randolph e Bradford (1997) o papel do administrador financeiro é
gerir os investimentos, administrar a aquisicao ou nao de investimentos de terceiros
e administrar o capital de giro da empresa, na busca pela otimizacdo dos resultados

obtidos pela empresa.

No entender de Gitman (2002), as demonstracdes financeiras fornecem uma rapida
e resumida situacdo da empresa, tornando-se um ponto de partida para posteriores

analises e decisoes.

As demonstracdes financeiras precisam ser bem estruturadas e direcionadas, todos
0S gastos precisam ser computados a fim de obter informac¢des seguras e precisas, para
orientar os administradores quanto a reducao de custos ou novos investimentos (Gitman,
2001)

Com isso o fluxo de caixa implica has demonstracdes referentes a entradas e saidas

de um capital, é uma ferramenta que auxilia 0 administrador na tomada de decisfes.
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Para Ross, Randolph e Bradford (1997), o fluxo de caixa demonstra todas as
entradas e saidas de capital da empresa, porém, ndo existe uma padronizagéo e

sim indicadores com essas informagfes de diversas formas.

Contudo precisamos elaborar de forma clara e precisa, a fim de demonstrar de forma

mais sucinta possivel.

Outro ponto importante é o balanco patrimonial que segundo Ross, Randolph e
Bradford (1997, p.38) € um retrato instantaneo da empresa. E um modo conveniente
de organizar e sintetizar 0 que uma empresa possui (seus ativos) o que a empresa

deve (seus passivos) e a diferenca entre eles, o patrimonio liquido da empresa.

6.1 Estimativa de Investimentos

Para Braga (2010, p. 277), as empresas alocam os investimentos estrategicamente

objetivando / melhorando sua capacidade com o intuito de ampliar sua competitividade.

Os investimentos iniciais para um novo negocio constituem um montante de recursos
necessarios para garantir o inicio das atividades e garantir sua continuidade em tempos

iniciais.

Para tanto os investimentos dividem-se em trés grandes grupos de contas como:

investimentos fixos, investimentos financeiros e pré-operacionais.

Investimentos Fixos: Constituem em gastos com a aquisicdo da infraestrutura
basica da empresa, necessarios para o funcionamento da mesma como por exemplo:
reformas de ampliagdo e melhoramento, moveis e utensilios diversos, linhas telefonicas,

computadores entre outros necessarios as atividades da empresa.

Investimentos Financeiros: S8o necessarios para o inicio das atividades da
empresa compreendendo um periodo que antecede as receitas para suprir as
necessidades de recursos, como por exemplo: salarios e encargos, pro-labore dos sécios,

gastos com energia, agua, telefone, internet entre outros.

Pré-operacionais: Sao gastos com a preparacdo da empresa como por exemplo:
registro da empresa, registro da marca, honorario de terceiros, gastos com pesquisas de

mercado entre outros, imprescindiveis aos processos iniciais da Pessoa Juridica.



124

A seguir demonstramos a alocacdo de investimento da HEJW para inicio e
permanéncia de suas atividades em forma de tabelas, para uma visualizacéo rapida e

resumida.

Para inicio do negécio as estimativas de investimentos totalizam-se em R$
669.243,24, representando o capital social a integralizar, e que serdo distribuidos em
guotas de R$ 32.005,77 iguais para cada socio e R$ 541.220,16 de empréstimo com o
banco BNDES que sera pago em um ano com uma taxa de juros de 13% ao ano. Esse
investimento compreende os investimentos fixos, financeiros e pré-operacionais, como

representado abaixo:

Tabela 13: Investimentos Totais

INVESTIMENTOS Valor Total
1|Investimentos Fixos RS 410.862,98
2|Investimentos Pré-Operacionais RS 84.956,00
3|Investimentos Financeiros RS 173.424,26
TOTAL DE INVESTIMENTOS| R$  669.243,24

Fonte: Os Autores.

6.1.1 Investimentos Fixos

Os investimentos fixos serdo estimados em R$ 410.862,98, referente & maquinas/

equipamentos, moéveis/utensilios e demais itens necessarios para a operacéo da empresa.
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6.1.2 Investimentos Pré — Operacionais

Os investimentos pré-operacionais necessarios para o inicio das operacdes da
empresa referem-se a despesas com abertura e legalizacdo de empresa, reforma e
decoracdo do imével, estoques iniciais, propaganda e Marketing que totalizam com um
valor de R$84.956,00.

6.1.3 Investimentos Financeiros

O investimento financeiro necessario para cobertura de caixa, ou capital de giro, esta
estimado no valor total de R$ 173.424,26.

A tabela abaixo demonstra todos esses resultados citados anteriormente:

Tabela 14: Investimentos

Investimentos fixos
Investimentos fixos Quant. Valor Total
1|Méveis 42 R$ 11.011,36
2|Decoragio 10 R$ 377,00
3|Aparelhos Eletranicos 37 R$ 26.224 62
4|Bomba de combustivel 1 RS 2.750,00
5|Sprinter Street 311 CD (usada) 2014 4 R$  352.000,00
6|Fiorino 2010 {usada) 1 RS 18.500,00
s R$ 410.862,98
Investimentos pré-operacionais Valor Total
1|Plano de marketing (panfletos, anincios e google) 1° ano RS 41.884,00
2|Despesas com abertura de empresa RS 1.500,00
3|Reforma de imével RS 12.250,00
4|Aluguel 1° més RS 29.322,00
sub total Investimentos Pré-operacionais| R$ 24.956,00
Investimentos Financeiros Valor Total
1|Capita| Giro (Gastos 10. mésigiro) RS 17342426
sub total Investimentos Financeiros| R$  173.424,26

Fonte: Os Autores.



Investimentos Fixos

Moveis
Mesa de escritorio 1 183,35 183,35
Cadeira de escrit6rio 9 130,24 1.172,16
Lougarina, 4 lugares 2 396,50 793,00
Pias 2 299,00 598,00
Pia p/ banheiros dos funcionérios |2 149,90 299,80
Sanitarios p/ banheiros dos
c?ientes 2 2Bl 479,80
Sanitarios p/ banheiros dos
fungionérios z TRl 219,80
Armario de banheiro 2 449,00 898,00
Mesa simples de escritério 7 149,90 1.049,30
Mesa redonda 1 399,00 399,00
Cadeira para mesa redonda 3 202,34 607,02
Mesa do diretor 1 546,00 546,00
Cadeira do diretor 1 490,05 490,05
Armario 1 248,10 248,10
Mesa portaria 1 100,98 100,98
Mesas de cozinhas 2 995,00 1.990,00
Pia p/ cozinha 1 159,00 159,00
Armario de cozinha 1 269,00 269,00
Arquivo de aco 1 509,00 509,00
Total 11.011,36
Decoracéo
Espelho p/ banheiros dos funcionarios 55,90 | 111,80
Suporte papel higiénico p/ banheiros dos 41 90
clientes ' 83,80
Suporte papel higiénico p/ banheiros dos 13.90
funcionérios ’ 27,80
Suporte papel toglha p/ banheiros dos 5490
clientes ' 109,80
Suporte papel toalha p/ banheiros dos 2190
funcionarios ’ 43,80
Total | 377,00

126
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Aparelhos Eletronicos

Ar condicionado 4 1.232,90 4.931,60
Telefone Fax 1 299,00 299,00
Computador 13 1.259,13 16.368,69
Impressora 2 469,00 938,00
Impressora multifuncional 1 1.299,00 1.299,00
Telefones 11 35,90 394,90
Telefone 2 99,90 199,80
Retroprojetor 1 306,75 306,75
Geladeira 1 1.037,69 1.037,69
Micro-ondas 1 300,19 300,19
Leitor 1 149,00 149,00

Total | 26.226,62

Bomba de Combustivel e Veiculos

Bomba de combustivel 1 2.750,00 2.750,00

Sprinter Street 311 CDI Usada 4| 88.000,00 352.000,00

Fiorino 2010 usada 1 18.500,00 18.500,00
Total | 373.250,00

Fonte: Os Autores.

6.2 Estimativa de Faturamento da Empresa

Com base no potencial da demanda encontrada nesse setor, as estimativas de

faturamento foram mensuradas da seguinte forma:
Ano 1 - R$ 1.927.886,93
Ano 2 — R$ 2.312.053,28
Ano 3—-R$ 2.772.771,74
Ano 4 - R$ 3.128.218,89
Ano 5 - R$ 3.529.231,53

Contando com uma frota de 5 veiculos, realizou-se uma estimativa proporcional ao

potencial de nUmero de autopecas localizadas na regido atendida (vide pagina 63).
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O pagamento a ser realizado pelos clientes sera composto por peso sem
desconsiderar o valor da nota fiscal. Havera uma tabela base de frete para cada regido a
ser atendida (Zonas Oeste, Sul, Central, Leste e Norte). Os préximos anos serao
reajustados com base nas distancias percorridas, horarios de solicitagdo e aumento dos
custos de acordo com o mercado, conforme ja informado no item 3.8 Estratégia de Preco.

As projecOes de vendas da HEJW foram calculadas da seguinte forma:

- Peso suportado por cada veiculo sendo que cada Sprinter Street suporta 5.500 Kg
e a Fiorino 620 KG.

- O Valor cobrado que sera a cada 1Kg, sendo na Zona Oeste R$ 0,40, Zona Sul R$
0,62, Zona Central R$ 0,48 (que sera atendida pela Fiorino), Zona Leste R$ 0,62 e Zona
Norte R$ 0,54.

- O peso suportado por cada caminhdo sera multiplicado pelo valor do kg daquela
regido. Exemplo Zona Oeste 5.500 kg x R$ 0,40 = R$ 2.200,00. S6 que na projecao da
HEJW pretendemos atender 20% da capacidade total que sdo 1.100 Kg

- Finalizando da seguinte forma:

e Zona Oeste: 1.100 Kg X R$ 0,40 = R$ 440,00.

e Zona Sul: 1.100 kg X R$ 0,62 = R$ 682,00.

e Zona Central (Fiorino): 248 kg X R$ 0,48 = R$ 119,04.
e Zona Leste: 1.100 kg X R$ 0,62 = R$ 682,00.

e Zona Norte: 1.100 kg X R$ 0,54 = R$ 594,00.

O preco de venda da HEJW é definido com base no peso transportado, que €
cobrado a cada quilo, sendo que para cada regido o valor do quilo é diferente. Para
obtermos a projecao de vendas mensal, multiplicamos o valor da projecao de receita / dia

pela quantidade de viagens realizadas por més. Conforme demonstrado abaixo:
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Tabela 15: Calculo de entregas (més)

Regido Entregas dia | Dias trabalhado més Crescimento % IPCA % Marketing % Entregas més
Zona Sul 3 20 0,33 0,71 0,53 61
Zona Leste 3 20 0,33 0,71 0,53 61
Zona Oeste 3 20 0,33 0,71 0,53 61
Zona Norte 3 20 0,33 0,71 0,53 61
Zona Central 5] 20 0,33 0,71 0,33 122

Fonte: Os Autores.
Céalculos de margem de crescimento, IPCA e Marketing

e Crescimento de 4% Ano / 12 meses: 0,33% més.
e |PCA de 8,48% Ano/ 12 meses: 0,71% més.
e Marketing de 6,3% Ano / 12 meses: 0,53% més.

Dias Trabalhados: 5 dias por semana X 4 semanas: 20 dias

e Zona Oeste R$ 440,00 X 61 entregas / més = R$ 26.840,00.

e Zona Sul R$ 682,00 X 61 entregas / més = R$ 41.602,00.

e Zona Central (Fiorino) R$ 151,28 X 122 entregas / més = R$ 18.456,16
e Zona Leste R$ 682,00 X 61 entregas / més = R$ 41.602,00

e Zona Norte R$ 594,00 X 61 entregas / més = R$ 36.234,00

Conforme citado anteriormente (vide tabela 5, pagina 65) a projecao de crescimento
da HEJW serd de 4% ao ano, com base na inflagdo a tabela IPCA esta em 8,48% e

investimos 6,3% do nosso capital em propaganda e Marketing nos anos 1, 2 e 3.

A margem de crescimento, IPCA e marketing no primeiro ano foi desmembrada,
conforme demonstrado na tabela 15, os demais anos foram calculados conforme exemplos

a seqguir:
Ano 2 — Zona Oeste:
731 entregas ano + 4% = 761 (base de crescimento);

761 + 8,48% (IPCA) = 825;
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825 + 6,3% (Marketing) = 877 a.a.

Ano 2 — Zona Central

1.463 entregas ano + 4% = 1.521 (base de crescimento);
1.521 + 8,48% (IPCA) = 1.650;

1.650 + 6,3% (Marketing) = 1.754 a.a.

E assim sucessivamente nas demais regides no ano 3, a partir do ano 4 nao temos
mais o retorno do investimento em marketing. O exemplo a seguir explica como ficara do

guarto ano em diante:
Ano 4 — Zona Oeste:
1.052 entregas do ano anterior + 4% = 1.094 (base de crescimento);
1.094 + 8,48% (IPCA) = 1.187 a.a.
Ano 4 — Zona Central:
2.104 entregas do ano anterior + 4% = 2.188;
2.188 + 8,48% (IPCA) = 2.373.
Dessa forma se repetem nas demais regifes.

A tabela a seguir demonstra a projecdo de vendas da HEJW, a partir destes célculos

ditos anteriormente:
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Tabela 16: Projecao de Vendas Anual
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Fonte: Os Autores.
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6.2.1 Projecédo de Vendas

As projecdes de vendas sdo dividas em receitas com a cobranca do frete,
caracterizado pela realizagdo do servigo prestado.

As receitas provenientes da realizacdo do frete estdo sujeitas a localidade atendida,
ao tempo necessario para carga e/ou descarga da mercadoria e peso do produto coletado,

podendo sofrer alteragdes de acordo com o0 aumento da demanda.

Cada Sprinter Street realiza trés entregas por dia nas regides da zona Oeste, Sul,

Leste e Norte e seis entregas por dia na zona Central, trabalhamos cinco dias na semana.

A quantidade de entregas realizadas pelas Sprinters nas regidoes da zona Oeste, Sul,

Leste e Norte por més foram calculados da seguinte forma:

Quantidade de entregas realizadas por dia 3 (trés) multiplicado pela quantidade de

dias na semana 5 (cinco) que totalizam a quantidade entregas por semana 15 (quinze).

Quinze entregas por semana multiplicado por 3 (trés) semanas no més que totalizam

em 60 (sessenta) entregas por més.

A Fiorino que atendera apenas a regiao central, realiza 6 (seis) entregas por dia,
trabalhando 5 (cinco) dias na semana.

O célculo foi realizado da mesma forma, quantidade a de entregas por dia (seis)
multiplicado pela quantidade de dias da semana 5 (cinco), que totalizam em 30 (trinta)

entregas por semana.

Quantidade de entregas por semana (trinta) multiplicado pela quantidade de

semanas no més 4 (quatro), totalizando em 120 (cento e vinte) entregas por més.
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de Vendas Mensal

Projecao

Tabela 17
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6.2.2 Projecdo de Faturamento

A projecdo de faturamento trata-se do quanto se pretende faturar em um
determinado prazo. Pega- se a perspectiva de venda por dias trabalhados e obtém-se uma
média, com essa média de vendas é possivel prever o montante vendido no fim do més,

pode-se estender essa perspectiva de faturamento por ano.

6.3 Estimativa de Custos e Despesas

No decorrer do processo de investimentos financeiros os gastos se classificam em

custos ou despesas conforme descricdo abaixo.

“Os custos sao todos os gastos relativos ao bem e/ou servigo utilizado ao processo

de produgéo” (Maximiano p. 197, 2011).
Classificam em custos fixos, variaveis, diretos ou indiretos.

o Custo fixo: sdo os valores que se mantém inalterados no decorrer do processo
independente da variacdo da atividade ou das vendas, ou seja, ndo ha variacdo de valor,

independente a quantidade de producéo, permanece fixo.

o Custo variavel: sdo valores que se alteram em propor¢cdo ao volume de
producdo e/ou outra medida de atividade. As despesas variaveis séo representadas pelas

despesas como a comissao de vendas e alguns tipos de impostos sobre as vendas.

o Custos diretos: relacionados com o produto / servi¢co produzidos, impactando

diretamente no montante final.

o Custos indiretos: custos dificeis de alocar, pois ndo oferecem uma medida
objetiva, sdo passiveis de rateio para integrar algum produto ou servico em uma

composicao orcamentaria.
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As despesas conforme Bernardi (p. 233, 2007), “Sao gastos relativos a obtengéo de
receitas e procedimentos administrativos da empresa, provenientes das atividades de

vendas e administragao.”

Sendo assim os custos variaveis da HEJW sé&o definidos como, gasolina, filtro de

combustivel, pastilha de freio, 6leo, motorista e ajudante de cargas.
Os custos variaveis foram calculados da seguinte forma:
Sprinter Street

- Salario do motorista R$ 1.174,68 (conforme tabela de salarios) dividido por horas
trabalhadas que totalizam em 220 horas por més, o que representa R$ 39,16 por dia
trabalhado, dividido pela quantidade de entregas por dia da regido. Exemplo zona Oeste
R$ 39,16 divido por 4 (entregas regido) = R$ 9,79 por entrega. O motorista sera contratado
como autdbnomo, através de um contrato, sendo assim ele ndo tera direito a FGTS, 13°

salario e férias.

- Salario do Ajudante R$ 880,96 (conforme tabela de salérios) divididos por horas
trabalhadas que sao 220 horas por més, o que totaliza em R$ 29,36 por dia trabalhado,
esse valor é dividido pela quantidade de entregas realizadas por regido. Exemplo zona
oeste R$ 29,36 dividido por 4 = R$ 7,34 por entrega. O ajudante serd contratado como
autdbnomo, através de um contrato, sendo assim ele néo tera direito a FGTS, 13° salario e

férias.

- No combustivel € calculado o total de quildmetros percorridos para atender cada
regido no caso da zona oeste 120 Km. A quantidade de diesel necessario para atender
essa regido é de 14 litros, sendo que o preco de cada litro € de R$ 2,90, entdo multiplicamos
o valor do diesel (R$ 2,90) pela quantidade necesséria para rodar um dia (14 litros) que

totalizam em R$ 40,60 por dia na zona oeste.

- E necessério realizar a troca do filtro de combustivel cada 10.000 km percorridos,
no caso da zona oeste percorremos 120 km por dia, entdo dividimos 10.000 km por 120 km

(regido) que totalizam em 83, 0 que representa que precisamos trocar o filtro de combustivel
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a cada 2 meses e 23 dias. O valor do mesmo é de R$ 259,00, entdo dividimos esse valor

por 83 (2 meses e 23 dias) e chegamos ao resultado de R$ 3,12 por dia.

- E necesséria a realizacéo da troca da pastilha de freio a cada 30.000 km rodados,
sabemos que na regiao da zona oeste percorremos 120 km por dia, entédo dividimos o valor
de quilometragem necessaria para a troca da pastilha de freio (30.000) pela quantidade de
quildmetros rodados naquela regido (120 no caso da zona oeste) que totalizam em 250,
divido por 30 (quantidade de dias més) que nos da um resultado de 250 dias ou 8 meses e
10 dias. O valor da pastilha de freio (dianteira e traseira) € de R$ 182,00, entédo dividimos o
valor da pastilha (R$ 182,00) pela quantidade de dias por més (250) e chegamos ao

resultado de R$ 0,73, que serd o valor gasto por dia com a troca da pastilha de freio.

- A troca de 6leo do motor precisa ser feita a cada 10.000 km rodados, sabendo que
na zona oeste é percorrido 120 km por dia, dividimos 10.000 km por 120 km dia que totaliza
em 83 dias ou 2 meses e 23 dias. Sabendo que o valor da troca de 6leo é de R$ 400,00,
dividimos valor necessario para a troca do 6leo (R$ 400,00) pela quantidade de dias
necessaria para a realizacédo da troca (83 dias ou 2 meses e 23 dias) o que nos leva ao
resultado de R$ 4,82 por dia.

- A troca do filtro de ar deve ser realizada a cada 10.000 km rodados, sabemos que
percorremos essa quilometragem em 2 meses e 23 dias. O valor do kit de filtro de ar é de
R$ 65,58. Contudo dividimos R$ 65,58 (valor do kit de filtro de ar) por 83 (dias necessario

para a troca do filtro), que nos da um resultado de R$ 0,79 por dia.

- Troca de pneu cada pneu consegue rodas 50.000 km, sabemos que para
atendermos a zona oeste percorremos 120 km (dia), entdo dividimos a quantidade de
quildmetros necessaria para a troca dos pneus pela quantidade de quildbmetros rodados
para atendermos tal regido, no caso da zona oeste representa um valor de 416 dias ou 13
meses e 26 dias. O valor de cada pneu € de 567,90, serdo necessarios a compra de 6
pneus para continuarmos rodando, entdo multiplicamos o valor de cada pneu por 6
(quantidade necesséria de pneus) que é = R$ 3.407,40, a partir dai dividimos o valor dos
sei pneus pela quantidade de dias necessario para a troca do mesmo o que totaliza em R$
8,16 por dia.
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Fiorino

- O calculo para definicdo do salério por dia do motorista € o0 mesmo realizado

anteriormente, sendo R$ 39,16 por dia.

- A Fiorino ir4 atender apenas a regido da Zona Central. A quilometragem a ser
percorrida nesta regidao é de 73 km, o que equivale a 7 litros de gasolina. Sabendo que o
valor do litro da gasolina é de R$ 3,49, entdo multiplicamos a quantidade necesséria pelo
valor do litro (73 km X R$ 3,49) e chegamos ao total de R$ 24,43 por dia que sera gasto

com combustivel.

- O filtro de combustivel deve ser trocado a cada 10.000 km rodados, na zona central
sdo percorridos 73 km por dia, entdo para sabermos em quanto tempo precisaremos
realizar a troca dividimos a quilometragem necessaria para a troca do filtro (10.000 km) pela
quilometragem percorrida por dia (73 km) e concluimos que precisaremos trocar o filtro a
cada 4 meses e 16 dias (136 dias). O valor do filtro de combustivel para a Fiorino é de R$
19,90, entdo dividimos o valor do filtro (R$ 19,90) pela quantidade de dias necessaria para

a troca do mesmo (136 dias) o que nos leva ao resultado de R$ 0,15 por dia.

- A troca da pastilha/lona de freio deve ser realizada a cada 30.000 km percorrido,
na zona central rodamos 73 km por dia, entdo para sabermos em quanto tempo
precisaremos realizar a troca dividimos a quilometragem necessaria para a troca do filtro
(30.000 km) pela quilometragem percorrida por dia (73 km) e concluimos que precisaremos
trocar o filtro a cada 13 meses e 20 dias (410 dias). O valor da pastilha de freio parte
dianteira para a Fiorino € de R$ 25,30, e da lona de freio parte traseira € de R$ 83,48,
somando o valor da pastilha (dianteira) mais a lona (traseira) chegamos a um total de R$
108,78. Entéo dividimos o valor da pastilha mais lona (R$ 108,78) pela quantidade de dias
necessaria para a troca do mesmo (410 dias) o que nos leva ao resultado de R$ 0,27 por
dia.

- A troca de 6leo do motor deve ser feita a cada 10.000 km rodados, sabemos que
para percorrermos 10.000 levamos 4 meses e 16 dias (136 dias), o 6leo esta custando um

valor de R$ 75,00. Contudo dividimos o preco do 6leo (R$ 75,00) pela quantidade de dias



138

necessaria para a troca do mesmo (136 dias) o que nos leva a um resultado de R$ 0,55 por
dia.

- O filtro de ar deve ser trocado a cada 10.000 km, sabemos que levamos 4 meses
e 16 dias para percorrermos essa quilometragem. O valor do kit de filtro de ar para a Fiorino
€ de R$ 45,58, entdo o preco do kit (R$ 45,58) é divido pela quantidade de dias necessaria
para a troca do filtro de ar (136 dias), o que nos da um resultado de R$ 0,34 por dia com kit

de filtro de ar.

- O pneu da Fiorino deve ser trocado a cada 50.000 km rodados, na regiao central
percorremos 73 km por dia, entdo para chegar a quantidade de tempo em que é preciso
realizar a troca, dividimos a quantidade de quildbmetros necessario para a troca do pneu
pela quantidade de quildbmetros percorridos por dia (50.000 km / 73 km) o que equivale ha
22 meses e 24 dias (684 dias). Sabendo que o valor de cada pneu é de R$ 335,00 e que
precisaremos de 4 pneus, entdo multiplicamos o valor unitario pela quantidade necessaria
(R$ 335,00 X 4) gerando um resultado de R$ 1.340,00. Entéo dividimos o valor total dos
pneus pela quantidade de dias necessaria para a troca (R$ 1.340,00 / 684) o que nos leva

a um resultado de R$ 1,96 por dia gasto com pneu.

Somamos o valor unitario de todos os custos para obtermos um valor de custos
variaveis. Exemplo o nosso custo variavel para realizarmos um dia de servigco na zona oeste
com a Sprinter Street R$ 126,77(motorista + ajudante + combustivel+ filtro de combustivel
+ pastilha de freio + 6leo do motor + filtro de ar + pneus). E com a Fiorino é de R$ 66,86
(motorista + Combustivel + filtro de combustivel + pastilha / lona de freio + 6leo do motor +

filtro de ar + pneus).

A Tabela a seguir mostra os valores dos nossos custos variaveis em todas regides.



139

S8 2L S8 oLl S8 01 S9N o6 S9N o8 S8 ol
61°866°9€ $d 61°866°9€ $ 61'866°9€ $ 61°866°9€ $d 61°866°9€ $ 61'866°9¢ $ lesusjy 03sn)
000 % 00°0 %4 00°0 %4 000 % 00°0 %4 00°0 % 0
000 % 00°0 %4 00°0 %4 000 % 00°0 %4 00°0 % 0
00°0 54 000 5 00°0 5o 00°0 54 000 5 00°0 5 0
650969 54 650969 54 650969 650969 $H 650969 54 650969 $H a0 euoz sebanug
L0565 $Y L0565 8 L0565 §Y LL'056°5 $d LL'036'5 3 L0565 §Y ajsa7 euoy sebanuy 01Nnaoyd vavd
£9°6¥1 8 54 £9°6FL 8 5 £9'6¥L 8 %Y E9'G¥L 8 5 £9°6FL 8 5 £9'6¥L 8 %Y |euay) euoz sebanug 30 SIIAVIHYA SOLSND
08°11Z8 %4 08128 54 081128 %4 08°11Z°8 54 08128 54 08112854 |ng euoz sebanuy
90°924°L $H 90'9z4 7L 4 90'924 71 $H 90°924°L $H 90'924 7L 4 90'924 L S a1sa() euo7 sebanug
0 0 0 0 0 0 00°0 %4 0 8
0 0 0 0 0 0 000 %d 0 A
0 0 0 0 0 0 00°0 %4 0 9
19 19 19 19 19 19 [ e auo euoz sebanuy G
19 19 19 19 19 19 £9°/6 %4 21597 euoz sebanugy ¥
cch il ccl cch ek ccl 92°99 ¢4 |enua)) euoz sebanug £
L9 8] 8] L9 8] 8] FLVEL $H |ng euoz sebanug c
19 19 19 19 19 19 117921 5 ajsa() euoz sebanu] I
S8 2L S8 oLl S8 01 S9N o6 S9N o8 S8 ol oednpoid ap 0Inpold op awoy oN
YaIZNaodd TYSNIN 3avalLNynD | [PAEHEA OLEJIUN 03SNT)

oednpoud ap siaAeLIeA S0)SND ap oedalold

52N o9 52N o5 S9N oF S9N £ 52N oL 520 oL
61°'866°9¢ $¥ 61'866°9€ $M 61'866°9¢ $M 61'866°9€ $M 61'866°9¢ $M 61'866°9€ $M lesuajy oysnD
000 %4 000 %4 000 %4 000 %4 000 %4 000 %4 0
000 %4 000 %4 000 %4 000 %4 000 %4 000 %4 0
000 %4 000 %4 000 %4 000 %4 000 %4 000 %4 0
650969 54 650969 4 650969 54 650969 54 650969 54 650969 5 auop euoz sebanug
L0565 $Y LL'0565 Y L0565 $Y LL'0565 Y L0565 $Y L0565 §Y alsa euoz sebanug 01Naoyd Yavo
£9°6FL 8 5 £9°6¥L8 5H £9°6FL 8 5 £9°6¥L8 5 £9'6FL 8 5 £9°6FL 8 5 |enuag euoz seBanug| 30 SIHAVIIVA SOLSND
08°1LZ 8 B 08°LIZ 8 $ 08°1LZ 8 5 08°LLZ 8 $ 08°11Z 8§ 08°1LZ 8 |n5 euoz sebanug
90'9g4 L 54 90°92L 7L 5 90'9g4 L 5 90°9z4 7L 5 90'9gL L 54 90'9g4 L 5 a1sa) euoz sebanu]
0 0 0 0 0 0 00°0 %4 0 8
0 0 0 0 0 0 00°0 %4 0 A
0 0 0 0 0 0 00°0 %4 0 9
19 19 19 19 19 19 L2 FLL 5 ayop euoz sebanug G
19 19 19 19 19 19 £9°/6 34 81597 euoz sebanu] ¥
ccl ccl ccl ccl ccl ccl 92°99 4 [enuag euoz sebanug £
19 19 19 19 19 19 FLFEL Y |ng euoz sebanu] 4
19 19 19 19 19 19 117921 §H a1sa) euoz sebanu] I
52N o9 52N o5 S9N oF S9N £ 52N oL 520 oL oednpoid ap 0jnpold op swoN oN
YaIZNaodd TYSNIN IAVAILNYND | 1SABHEA OHEJIUN O3SNT

Tabela 18: Projecdo de Custo de Producgéo

oednpoud ap siaAeLIEA S0)SND ap oedalold



140

16°122°1E9 $d | 69°128°€86 $Y | £9°G16°6EC $4 | Z6°629°687 $d | og'eL6°ErY $ |esuapy 03sno
= 4] - ] - ] - ] - [ 0
= ] - ] - ] - ] - [ 0
= ] - Ve Ve ] - [ 0
26°75L 8kL S | 12°968°601 [ S S | £9°GL1 26 ) [ auop euog sebanug
TL5LG L0k $d | 917 168°E6 $d | 1/°6£8°98 T [ 60°ERL 8L BT 3" a1sa7] euoz sebainug 0LNaodd Yav?
0E° 170 BEL $d | 90°665 821 G | 7£7158°204 S | 19756226 3" [eus euoz seBanugl 30 SIFAVIIVA SOLSND
627101 0¥ $d | 007085 621 MBS M | 207297801 S | 95711586 [ InS euoz sebanug
CLTISLEL G 4] 2176522L) | G8°5re 20l o | 5271226 3" 21saQ euoz sebanug
0 0 0 0 0 00°0 Y 0 ]
0 0 0 0 0 00°0 Y of 1
0 0 0 0 0 00°0 $ 0 9
0r0'L 796 698 108 LEL LZ7hL 5 auop euoz sebenug 5
0v0 b 296 698 108 LEL £9'26 Y a)se ] euny sebanugy v
080°¢ £26 1 [ 19 1 €97 | 98'99 54 [equa)) euny sebanugy £
0r0 b 296 688 108 LEL vLvEL $ Ing euoz sebaiug z
0r0 b 296 688 108 [ 11°9Z} § a1saQ euoz sebanug i
S ONV ¥ ONV £ ONV T ONV L ONV ogdnpoid ap onpo.d op awop oN
W10L w101 w101 W10L W10L IaAgUeA oLEUn 0)SN)

oednpouid ap SI9ABLIBA $0)SND ap oeJaloid

Os Autores

Fonte



141

6.3.1 Apuracédo do Custo Unitario de Produtos e/ou Servicos

A apuracao do custo unitario de servigcos da HEJW foi definida com base nos custos
unitarios, gastos com méao de obra, e gastos administrativos, sendo que a taxa de inflacdo
(IPCA) neste ano € de 8,48%. Os salarios foram definidos com base na tabela de salarios

(salario.com). Conforme demonstrado nas tabelas a seguir:

Tabela 19: Folha de Pagamento

Folha de Pagamento

Diretor
Diretor Financeirol

% Impostos Diretor Geral | Marketing | Operacional | Diretor RH
Salario hora 555, 23,13 41,08 31,35
M®. funcionarios 1 1 1 1
Salarios ( RS/hora x Mo horas pagas) 12.215,08 5.089,56 503847 6.896 60
Provisdo férias + 1/3 11,11% - - - -
Provizdo 130. =aldrio 8,33% = = = =
INSS s/ pro-labore 11,00% 1.343 66 et 954 .23 750,64
FGTS s/ =alarios 2,00% = = = =
FGTS s/ férias 8,00% - - - -
FGTS s/ 130. salario 8,00% - - - -
Total salarios R$ 13.563,74 | RS 664941 | RS 10.032,70 | RS 7.655,33
Vale transporte - - - -
Vale transporte (-6%) - - - -
Vale refeigio
Vale Refeigio (-20%)
Total de beneficios
Total geral R% 13.563,74 | RS 6.649,41 | RS 10.032,70 | RS 7.6565,33
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CUSTOS FIXOS
N° Saidas Fixas/Operacionais  |[1° MES 2° MES 3° MES 4° MES 5° MES 6° MES
1 Aluguel do imavel R$ 29.322,00 | R§ 29.322.00 | R§ 29.322.00 | R$ 29.322.00 | RS 29.322.00 | R§ 29.322.00
2 Agua RS 1.000,00 | R 1.000,00 | R§ 1.000,00 |R§ 1.000,00 |R 1.000,00|R§ 1.000,00
3 Telefone Viva Fixo Simples RE 3980 )RS 3980 |R§ 3980 |R% 39680 R§ 3980 |R§ 3980
4 Internet Fixa 10 mega RS 100,00 RS 100,00 |R$ 10000 RS 100,00 |R§ 100,00 [R§ 100,00
5 Material Escritdrio RS 48860 | R} 46860 |Ry 48860 |R§ 48860 |RY 48360 |R§ 48860
b Material Limpeza & Manutencdo | RS 1.200,00 | RS 1.200,00 |R$ 1.200,00 |R$ 1.200,00 |R§ 1.200,00 | Ry 1.200,00
7 Energia RS 1.750,00 | R§ 1.750,00 |R§ 1.750,00 |R$ 1.750,00 |R§ 1.750,00 [R§ 1.750,00
8 Hospedagem Website R} 3990|R§  3990(R§  3990|R}  3990|R}  3990|RF 39,90
9 Manutencéo Conta Corrente RE  2530)R§ 2530 |R§ 2530 |R% 2530 |R§ 2530 |R§ 2530
10 Aluguel Maguina Cartdo RF 4950 |/Ry 4990 |R§ 4990 |R§y 4990 |Ry 4390 |Ry 4390
11 Honordrios Contabilidade RS 44000 Ry 44000 RS 44000|R§ 44000 RS 44000 )RS 440,00
TOTAL CUSTOS FIXOS R$ 34.45550 | R§ 34.455,50 | R§ 34.455,50 | R$ 34.455,50 | R§ 34.455,50 | R§ 34.45550
CUSTOS FIXOS
Ne Saidas Fixas/Operacionais  [1° MES 8 MES 9 MES 10°MES  [11°MES  [1°MES
1 Aluguel do imdvel R$ 29.322.00 | RS 29.322,00 | R$ 29.322,00 | R$ 29.322,00 | R$ 29.322.00 | RS 31.081,32
2 Agua RS 1.000,00 RS 1.000,00|R$ 1.000,00 [R$ 1.000,00 RS 1.000,00 )RS 1.000,00
] Telefone Viva Fixo Simples RF 3980 |R§ 3980 |R§ 3960 |R§ 3980|R§  3960|R§ 3980
4 Internet Fixa 10 mega RS 100,00 [R§ 100,00 [R$ 100,00 | RS 100,00 [R§ 100,00 [R$ 100,00
5 Material Escritdrio RS 48860 |[R} 46860 |RS 488,60 | RS 486,60 |[RS 488,60 [RS 488,60
b Material Limpeza e Manutencdo | RS 1.200,00 | R§ 1.20000 |R§ 1.200,00 |[R§ 1.200,00 [R§ 1.200,00|R§ 1.200,00
7 Energia RS 175000 [R§ 1.750,00 [R§ 1.750,00 |R§ 1.750,00 |[R§ 1.750,00 [R§ 1.750,00
§ Hospedagem Website RE  3990|R§ 3990 |R§ 3990 (RS 3990(RS 3990 )R§ 3990
9 Manutencdo Conta Corrente RE  2530|R§ 2530 R§ 2630|R§  2530|R§  2530|R§ 2530
10 Aluguel Méquina Cartéo RS 4990(Ry 4990|R§  4990|RS  4990|RS  4990[R} 4990
11 Honarérios Contabilidade RS 44000 [R5 44000 R 44000 |RS 44000 |RS 44000 [R§ 440,00
TOTAL CUSTOS FIXOS R$ 34.455,50 | R§ 34.45550 | R$ 34.455,50 | R$ 34.455,50 | R§ 34.45550 | R$ 36.214,82
CUSTOS FIXOS
N Saidas Fixas/Operacionais ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 Aluguel do imdvel R% 363.623,32 | R§ 38361058 | RS 416.140 75 | RS 451429 49 | R§ 489.710,71
2 Agua R3 1200000 [R$ 13.01760 | RS 1412149 |R§ 15.319.00 | R§ 16.618,05
3 Telefone Vivo Fixo Simples R3 47760 |R§  51810|R} 56204 |RE  R0970|RE 66140
4 Internet Fixa 10 mega R¥ 120000 RS 130176 [RS 141215|R§ 153190 [R§ 166180
5 Material Escritdrio R3 5.863,20 |[RS 636040 [RY 6.899,76 |[RS 748466 RS 8.11958
b Material Limpeza & Manutencdo | RS 1440000 |R§ 1562112 |RS 1694579 | R 18.382.79| RS 19.94165
i Energia R¥ 21.000,00 (RS 2278080 | RS 2471261 | RS 26.808.24 [R§ 29.08158
8 Hospedagem Website R% 47880 (RS  51940|R%  56345|R§ 61123 |RS 66306
9 Manutencdo Conta Corrente ) 0360 (RY  32935|RF  3672T|RE  J87AT|(RY 42044
10 Aluguel Maquina Cartdo R3 59680 |[RY 04958 |Rh 70466 |Rb  Tb442|Ry 82924
11 Honorarios Contabilidade R¥ 520000 [R§ 572774 |RY 621346 |RE 674036 (RS 7.31194
TOTAL CUSTOS FIXOS R§ 415.225,32 | R$ 450.436,43 | R§ 488.633,44 | R 530.069,55 | R$ 575.019,45

Fonte: Os Autores.
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6.3.2 Estimativa Custos e Despesas Fixos e Mensais

O valor de custos e despesas fixos e mensais, ndo varia proporcionalmente a

guantidade de producéo, permanecendo fixo, independentemente do nivel de atividades.

Em relacdo a quantidade total de producéo, o valor total dos custos e despesas fixos

e mensais é fixo, mas o valor unitario é variavel.

6.3.3 Estimativa do Custo com Depreciacao

A depreciacdo e ou desvalorizagdo é o custo ou a despesa da obsolescéncia dos
funcionais imobilizados, como por exemplo, aparelhos, automoéveis, moveis, iméveis ou
instalacdes. A depreciacdo do funcional imobilizado diretamente empregado na producéao
sera alocada como custo. Portanto, os funcionais que nao forem usados diretamente na

producéao terdo suas depreciagcdes contabilizadas como despesa.

Ao longo do tempo, com a obsolescéncia natural ou desgaste com uso na producao,
os funcionais vao perdendo valor, essa perda de valor é correspondente pela contabilidade

periodicamente até que esse ativo tenha valor reduzido a zero.

De acordo com a Receita Federal a depreciacdo é de, 10 anos moéveis e utensilios,
10 anos maquinas e equipamentos, 5 anos computadores e periféricos, 25 anos

edificagBes, 5 anos veiculos e 10 anos instalacdes.

A tabela a seguir demonstra a depreciacado da HEJW:
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DEPRECIACAO
Item Bens do Ative Imobilizado Qtde Valor Total ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

1 |Mesa de Escritério 1 RS 183,35 | (R§18,34) (RS 18,34) (RS 18,34) (RS 18,34) (RS 18,34)
2 |Cadeira de Escritdrio 9 RS 117216 | (R§117.22) (R 117.22) (R% 117,22) (R% 117.22) (R 117.22)
3 |Lougarina com 4 lugares 2 RS 793,00 (R 79.30) (R 79,30) (R% 79.30) (R% 79.30) (R§ 79.30)
4 |TVLED 1 RS 1.049,90 | (R5209,98) (R% 209,98) [R% 209,98) (R% 209,98) (R% 209,98)
5 |Arcondicionado a4 RS  4.931,60 (R5 986,32) (R$ 986.32) (R$ 986,32) (R$ 986,32) (R$ 986,32)
6 |Telefone Fax 1 RS 299,00 | (R§59.80) (R% 59,80) (R% 59,80) (R% 59,80) (R% 59,80)
7 |Computador 12 RS 15.109,56 | (R$3.021,91) | (R$3.02191) | (R$3.021,91) | (R§3.021,91) | (RS 3.021,91)
8 |Impressora 2 RS 938,00 | (RS 187.60) (R% 187.60) (R% 187,60) (R% 187,60) (R% 187.60)
9 |Pia banheiro dos Clientes 2 RS 598,00 [R$ 59,80) (R% 59,80) (R5 59.80) (R% 59,80) (R$ 59.80)
10 |Pia banheiro dos Funciondrios 2 RS 299,80 (R 29,98) (R% 29,98) (RS 29.98) (R% 29,98) (R% 29,98)
11 |Sanitdrios banheiro dos Clientes 2 RS 479,80 (RS 47,98) (RS 47,98) (RS 47.98) (R$ 47,98) (R$ 47.98)
12 |Sanitédrios banheiro dos Funciondrios 2 RS 219,80 (R 21,98) (R§ 21,98) (RS 21,98) (R 21,98) (R$ 21,98)
13 |Armario de Banheiro 2 RS 898,00 [R% 89,80) (R 89,80) (R5 89.80) (R% 89,80) (R$ 89.80)
14 |Mesa de Escritério 7 RS 1.049,30 | (RS 104,93) (R% 104,93) [R% 104,93) (R% 104,93) (R 104,93)
15 |Impressora Multifuncional 1 RS 1.299,00 | (R5 259.80) (R$ 259.80) (R% 259,80) (R 259.80) (R% 259.80)
16 |Aparelho Telefénico 10 RS 359,00 | (R 71.80) (R% 71,80) (R% 71,80) (R$ 71,80) (R% 71,80)
17 |Mesa de Reunido Redonda 1 RS 399,00 (R 39,90) (R% 39,90) (R5 39.90) (R% 39,90) (R$ 39.,90)
18 |Cadeiras para Mesa Redonda 3 RS 607,02 (R$ 60,70) (R$ 60,70) (R5 60,70) (R§ 60,70) (R$ 60,70)
19 |Mesa Diretor 1 RS 546,00 | [R5 54.60) (R% 54,60) (RS 54,60) (R$ 54,60) (R% 54,60)
20 |Cadeira Diretor 1 RS 450,05 | (R§49.01) (R$ 49,01) (R5 49.01) (R$ 49.01) (R% 49.01)
21 |Armério 1 RS 248,10 | [R5 24.81) (R% 24 81) (R5 24 81) (R% 24,81) (RS 24,81)
22 |Mesa Portdria 1 RS 100,98 | (R 10.10) (R$ 10,10) (R$ 10.10) (R% 10.10) (R% 10.10)
23 |Retroprojetor 1 RS 298,89 | (R§59.78) (R$ 59,78) (R% 59,78) (R% 59,78) (R% 59,78)
24 |Mesa de Cozinha 1 RS 1.990,00 (R% 199.00) (R 199.00) (R$ 199,00) (R 199,00) (R$ 199,00)
25 |Piade Cozinha 1 RS 159,00 | (R§15,90) (R% 15,90) (R% 15,90) (R% 15,90) (R% 15,90)
26 |Geladeira 1 RS 103769 | (R5207.54) | (R$207.54) | (R$207.54) | (R$207.54) | (RS 207.54)
27 |Micro-ondas 2 RS 599,98 | [R5 120,00 (R% 120,00) (R% 120,00) (R% 120,00) (R 120,00)
28 |Armdrio de Cozinha 1 RS 269,00 | (RS 26.90) (RS 26,90) (RS 26,90) (RS 26.90) (RS 26.90)
29 |Veiculo (Sprinter Street Usado) 4 RS 352.000,00 | (R§ 70.400,00) | (RS 70.400,00) | (RS 70.400,00) | (RS 70.400,00) | (R$ 70.400,00)
30 |Veiculo (Fiorino Usada) 1 R$ 18.500,00 | (RS 3.700,00) | (R$3.700,00) | (R§ 3.700,00) | (R$ 3.700,00) | (RS 3.700,00)
31 |Arguivo de Ago 1 RS 509,00 | (R%50.90) (R% 50,90) (R% 50,90) (R% 50,90) (R% 50,90)

Totais =>| (R$ 80.385,66) | (R$ 80.385,66) | (RS 80.385,66) | (RS 80.385,66) | (R$ 80.385,66)
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DEPRECIACAO
ltem Bens do Afivo Imobilizado Qtde Prego unitario 'd'alor. total por Pra'z.o de vida | Taxa an.ualude
por Bem item util {ano}) depreciacao
1 |Mesa de Escritdrio 1 RS 183,35 | RS 183,35 10 10%
2 |Cadeira de Escritdrio g Rs 130,24 | RS 1172,16 10 10%
3 |Lougarina com 4 lugares 2 RS 396,50 | RS 793,00 10 10%
4 ([TVLED 1 RS 1.049,90 | RS  1.049,90 3 20%
5 |Arcondicionado 4 RS 123290 | RS 493160 5 20%
6 |Telefone Fax 1 RS 299,00 | RS 299,00 5 20%
7 |Computador 12 R$  1.259,13 | RS 15.109,56 5 20%
8 |Impressora 2 RS 463,00 | RS 938,00 5 20%
9 |Pia banheiro dos Clientes 2 RS 299,00 | RS 598,00 10 10%
10 |Pia banheiro dos Funciondrios 2 RS 149,90 | RS 299,80 10 10%
11 [Sanitdrios banheiro dos Clientes 2 RS 239,90 | RS 479,80 10 10%
12 [Sanitdrios banheiro dos Funciondrios 2 R 109,90 | RS 219,80 10 10%
13 |Armario de Banheiro 2 RS 443,00 | RS 898,00 10 10%
14 [Mesa de Escritario 7 RS 149,90 | RS  1.049,30 10 10%
15 |Impressora Multifuncional 1 RS 1.299,00 | RS  1.299,00 5 20%
16 |Aparelho Telefdnico 10 RS 35,90 | RS 359,00 20%
17 [Mesa de Reunido Redonda 1 RS 399,00 | RS 399,00 10 10%
18 |Cadeiras para Mesa Redonda 3 RS 202,34 | RS 607,02 10 10%
19 [Mesa Diretor 1 RS 546,00 | RS 546,00 10 10%
20 |Cadeira Diretor 1 RS 490,05 | RS 490,05 10 10%
21 |Armério 1 RS 24810 | RS 248,10 10 10%
22 Mesa Portaria 1 RS 100,98 | R$ 100,98 10 10%
23 |Retroprojetor 1 RS 298,89 | RS 298,89 5 20%
24 [Mesade Cozinha 1 RS 99500 | RS 995,00 10 10%
25 |Piade Cozinha 1 RS 159,00 | RS 159,00 10 10%
2% |Geladeira 1 RS 1.037,69 | RS  1.037,69 20%
27 [Micro-ondas 2 RS 299,99 [RS 599,98 20%
28 |Armario de Cozinha 1 RS 265,00 | RS 289,00 10 10%
29 |Veiculo (Sprinter Street Usado) 4 RS 88.000,00 | RS 352.000,00 20%
30 |Veiculo (Fiorino Usado) 1 RS 18.500,00 | RS 18.500,00 20%
31 |Arguivo de Ago 1 RS 509,00 [ RS 509,00 10 10%
Totais == 81 R$ 119.807,56 | R$ 406.438,98

Fonte: Os Autores.
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6.4 Fluxo de Caixa

Segundo Fred Weston (2004, P. 561) o passo mais importante, mas também o mais
dificil, na andlise de um projeto de capital, esta na estimativa de seus fluxos de caixa — 0s
dispéndios de investimento e as entradas de caixas anuais liquidam apds o projeto entrar
em operacdo, muitas variaveis estdo envolvidas na estimativa do fluxo de caixa e muitos
individuos e departamento participam do processo. Por exemplo, as projecfes de vendas
unitarias e de precos de vendas sdo normalmente feitas pelo grupo de marketing baseado
em seu conhecimento dos efeitos de publicidade, do estado da economia, da concorréncia
e das tendéncias nos gostos dos consumidores. Da mesma forma, os gastos de capital
associados a um novo produto sdo geralmente obtidos do pessoal de engenharia e
desenvolvimento do produto, enquanto 0S custos operacionais sdo estimados pelos
analistas de custos, especialistas de producéo, especialista de recursos humanos, agentes

de compra e assim por diante.

Para Padoveze (2009, p. 3) O fluxo de caixa apresenta as movimentacoes
financeiras consequentes dos pagamentos e recebimentos das operacdes da empresa e

das atividades de captacao de recursos e investimentos de capital.

Considerado um instrumento de analise de viabilidade financeira da empresa,
proporciona ao administrador uma gama de informacdes valiosas para as tomadas de
decis@es futuras da organizacdo. N&o ha um perfil de empresa que posso utilizar o fluxo
de caixa para controlar os recursos financeiros, pelo contrario trara a organizagdo uma

maior seguranca quanto ao futuro da organizacao se bem administrado.

Sabendo que o fluxo de caixa representa (+) valores de entradas, (-) salarios,
encargos e beneficios, (-) gastos administrativos, (-) empréstimos, (-) fornecedores, que
apos a realizacdo dos calculos podemos analisar a viabilidade do negécio obtendo um total

de lucro/prejuizo.

As Tabelas a seguir representam o fluxo de caixa mensal e anual da HEJW:



Tabela 22: Fluxo de Caixa Mensal
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ENTRADAS 1 2 3 4 5 6
1. Recebimento de Servigos Rt 160.65T.24 | R$ 1E0.EET.24 | R 16065724 | R$ 1E0.EGT.24 | R 16065724 | R$ 1E0.EGT, 24
TOTAL DE ENTRADAS R$ 16065724 | R$ 160.657.24 | R$ 16065724 | R$ 16065724 | R$ 16065724 | R$  160.657.24
SAIDAS 1 2 3 [ 5 ;
1. Saldrios, Encargos e Beneficios | R$ 5395148 | Rt 5385148 | A% 5385148 | Rt 5385148 | A% 5385148 | Rt 53.85148
Salario + Encargos de funcionarios R4 E44472 | RE: 1644472 | B3 E444.72 | RE: 644472 | B3 B444.72 | RE: TG444.72
Pro-labore + Encargos dos sdcios R BB | R 3689603 | R S0 | R 3689613 | R 689618 | R 3689618
Transporte F$ R058 | Rt B05% | R Bi058 | Rt B05% | R Bi058 | Rt 510,58
2. Gastos Adm., Aluguel e Mat. Cong R¢ 3445550 | R¢ 1.761.35 | R$ 11.761.35 | R$ 11.761.35 | R$ 11.76135 | R$ 11.761.35
Contabil [3t:3 440,00 | RE 440,00 | Rt 40,00 | RE 440,00 | Rt 44000 | R# 440,00
Aluguel F$ 293200 | R$ BE2TER | R EE2785 | R$ BEZTER | R EE2TE6 | R$ BE2T85
Waterial de Escritorio/Papelaria R 43860 | R¥ 43880 | R$ 438,60 | R 438,60 | R$ 43360 | R 438,60
Material de Limpeza R 120000 | R$ 120000 | R 120000 | Rg 120000 | R 120000 | R$ 1.200,00
Telefone & internet R4 139,30 | R 1330 | R 139,20 | R 139,30 | R 13980 | R 139,80
Energia R 1.760,00 | R 1.750,00 | Rt 1750,00 | R 1.780,00 | Rt 1.750,00 | R 1.750,00
Agua R 1.000,00 | R 1.000,00 | Rt 1.000,00 | R 1.000,00 | Rt 1.000,00 | R 1.000,00
Hozpedagem Website Rt 3890 | Rg 3890 | R 3390 | Ry 830 R 3390 | Ry 35,90
Manutencio Conta Corrente R 2520 | R$ 25,30 | Ry 26530 | R$ 25,30 | Rt 25,30 | R$ 26,20
Aluguel Maguina Cartdo R 4990 | Rg 4990 | Rt 4940 | Ry 4940 | Rt 4990 | Rg 49,90
Internet R4 R R R R Rt
J. Financiamento com banco (BNDES| Rg 48.119,09 | R% 48.119,09 | R$ 48.119.09 | R% 48.119,09 | R$ 48.119.09 | R% 48.119,09
Empréstimos F$ 451MES | R 4510188 | Ré 4510168 | R 45.1MER | Ré 4510188 | R 4510168
Encargos Financeiros Rt 04| Re 10T | R 30741 | Ré 1074 | R 30741 | Ré 10174
5, Fornecedores (Custos Variaveis)| R$ 36.998,19 | Rt 36.998,19 | Rt 36.998,19 | Rt 36.998,19 | R$ 36.998,19 | Rt 36.998,19
Entregas Zona Oeste 3+ TIE0E | R T7IRE | R TTIE06 | R 770G | R TTIEE | R4 T.726,05
Entregas Zona Central 3t S14963 | R$ 514963 | R 414963 | R$ 514953 | g 314963 | R$ 814963
Entregas Zona Leste Fif 595011 | R 535011 | Rt 538011 | R 538011 | R 535011 | R 54501
Entregas Zona Sul R 32180 | R$ 22180 | R$ B.21180 | R$ 221180 | R$ .2180 | B% 821,80
Entregas Zona Norte R E3E0AS | Rt GAEDEY | RE EAE0RS | Rt 646059 | RE EAE05S | Rt £.360,59
TOTAL DE SAIDAS 173.424 26 150.730.11 150.730.11 150.730.11 150.730,11 150.730.11
IMPOSTOS (servigos) R 0286 | Rt 203206 | BE 03286 | Rt 0L | BE 203286 | Rt S032.86
SAIDAS LiQUIDAS R$ 18145712 | B¢ 15876297 | A% 198.76297 | R$ 158.76297 | A% 198.76297 | R$  158.762.97
SALDO FINAL (E - §) -R$ 20.799,88 R$ 1.894,27 R$ 1.894,27 R$ 1.894,27 R$ 1.894,27 R$ 1.834.27
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ENTRADAS 7 8 9 10 11 12
1. Recebimento de Servigos Fif 16065724 | F$ E0EET.24 | Rif 160.657.24 | R$ IE0EET 24 | Rif 160.657.24 | F$ 1E0EGT 24
TOTAL DE ENTRADAS R$ 16065724 | B4 16065724 | R% 16065724 | B$ 16065724 | A%  160.657.24 | R  160.657.24
SAIDAS 7 8 ) 10 1l 12
1, Salarios, Encargos € Beneficios | R$ 5385148 | Rt 53.85148 | Rt 53.851.4% | R$ 53.85148 | R$ 53.85148 | Rt 53.851.48
Salario + Encargos de funcionarios R4 44472 | RE 1644472 | R3 B44472 | RE 1644472 | R B44472 | RE TB444.72
Pro-labore + Encargos dos sccios F$ IERIE18 | R J689618 [ RE IERIENE | R J6R9618 [ RE J6096,13 | R 3689613
Transporte F$ R053 | Rt H05% | R 058 | Rt R05% | R B058 | Rt 10,58
2. Gastos Adm., Aluguel e Mat. Cong R 11.761.35 | R§ 11.761.35 | A% 11.761.35 | R§ 11.761.35 | A% 11.76135 | R§ 11.761.35
Contabi Fif 44000 | R H0,00 [ RE 440,00 | R 440,00 [ R$ 440,00 | R 440,00
Aluguel R EEZT25 | R4 BEZT.A5 | A BEZT25 | R4 BE27.85 | A EEZTA5 | R4 BE2TE5
Waterial de Escritério/Papelaria R4 42560 | R 43380 | R$ 43260 | R 42360 | R$ 43250 | R 488,60
Waterial de Limpeza Rt 120000 | R$ 120000 | R 120000 | R$ 120000 | R 120000 | R$ 1.200,00
Telefone & internet Rt 139,30 | R 13330 | R$ 138,30 | R 139,30 | R$ 13880 | R 138,30
Energia Rt 1.780,00 | R$ 175000 | R 750,00 | R$ 1750,00 | R 175000 | R$ 1.750,00
,'E\QUE Rt 1.000,00 | R$ tooonn | R 1000,00 | R$ 10o0,00 | R 100000 | R$ 1.000,00
Hozpedagem Website Rt 890 | Rt 3890 | R 3390 | R3 80| R 3890 | PR3 35,90
Manutencdo Conta Corrente Fi$ 5,10 | Rt 25,30 | g 2530 | R 25,30 | R 25,30 | R 26,30
Aluguel Maguina Cartdo R 4990 | B3 4990 | Rt 4940 | R 49,90 | Rt 4990 | Ry 49,90
Internet R4 R R R R Rt
J. Financiamento com banco (BHDES| R$ 48.119,09 | R% 48.119,09 | R$ 48.119.09 | R% 48.119,09 | R$ 48.119.09 | R% 48.119,09
Empréstimos F$ 4510068 | AE 4510168 | R$ 4510168 | AE 4510065 | R$ 4510063 | AE 4510168
Encargos Financeiros Rt 304 | R T4 | R 3074 | R 074 | R 3074 | R 30174
5, Fornecedores (Custos Variaveis)| R$ 36.998,19 | Rt 36.998,19 | Rt 36.998,19 | Rt 36.998,19 | R$ 36.998,19 | Rt 36.998,19
Entregas Zona Oeste Rt 772606 | R TIE0E | R 772606 | R 170G | R TI2E0E | R 7.726,08
Entregaz Zona Central Rt 214563 | R$ SM49ET | R 214563 | R$ LM9ET | RE 2.M4983 | Rg EALSEX]
Entregaz Zona Leste Rt 53501 | R 54501 | Rt 53501 | R 53501 | Rt 53501 | R 5.950,11
Entregas Zona Sul R 32180 | R$ 22180 | R$ B.21180 | R$ 221180 | R$ .2180 | B% 821,80
Entregas Zona Norte R E3E0AS | Rt GARDED | R¥ EAE0ES | Rt GA60.53 | RE EAE0ES | Rt £.360,59
TOTAL DE SAIDAS 150.730.11 150.730,11 150.730.11 150.730.11 150.730,11 150.730.11
IMPOSTOS tserl.rig:os] R 503286 | Rt 203286 | BE 503286 | Rt 03286 | BE 5.03286 | Rt B032,86
SAIDAS LiQUIDAS R$ 15876297 | R4 15876297 | R 15876297 | R$¢ 15876297 | R 158.762.97 | R  158.762.97
SALDO FINAL (E - §) R4 1894,27 R$ 1.894.27 R4 189427 R$ 1.894.27 R4 189427 R$ 1.894.27

Fonte: Os Autores.
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ENTRADAS ANO 1 AND 2 AND 3 AND 4 ANO 5
1. Recebimento de Servigos R 192788693 | RE 1926.1038.04 | R 230995591 | R 2E0E.0737T | R 2.940.151,52
TOTAL DE ENTRADAS R% 132788693 | R$ 132613804 | R 2.309.95591 | R4 260607377 | R$ 2.940.151.5%8
SAIDAS ANO 1 ANDO 2 AND 3 AND 4 AND 5
1. Salarios, Encargos e Beneficios R$ 24035976 | R$¢ 25256757 | AR$¢ 26550786 | R¢ 27922456 | R4 Z293.764.26
Salario + Encargos de funciondrios Fi 197.336.,58 | R 209.176,78 | R$ zalrevas | B 230303 [ R 249.132,89
Pro-labore + Encargos dos socios R 3689612 | Rt 3689612 | Rg JES3E1E | RE 689612 | R 36.896,18
Transporte R Eiz2v.00 [ R E49462 | Rf E.83430 | Rf T.29735 | R T.ra619
2. Gastos Adm., Aluguel e Mat. Cons R$  163.830,35 | R$ 17266017 | R 18407972 | R$ 195.124.57 | R$  206.832.04
Contabil R B.280,00 [ R BR3E20 | R 5A3261 | R$ E.28856 | R E.EER, 88
Aluguel R 0222835 | R$ 108368205 | R$ 1486377 | R 121.785.60 | R$ 129.080,94
Material de Escritorio/Papelaria R BEE320 | R E.21433 | R E5a753 | B 35317 | RE 740215
Material de Limpeza R 400,00 | R 1526400 | R 1617984 | g 1r18063 | R 18.179,67
Telefone e internet Fig 167760 | R% 1778,26 | Rt 1.884,95 | Rt 193805 | Rt 211792
Energia R 2100000 | Rt 2226000 | Rg 2359560 | Rt 260134 | R 26612,02
.-':-'xglJﬂ R fz.000,00 | R iz rz000 | R Ta48320 | R 29219 | R 15.149,72
Hospedagem VWebsite R 478,20 | R BO753 | R 5av98 [ Rg R70.26 | R E04,47
Manutencio Conta Corrente Fig 30360 | Rt 282 | R Mz | R 36159 | Rf 3834
Aluguel Maguina Cartdo Fig 538,80 | Rt 63473 | A% 67281 | Rg TiniE | Fg 755,37
Internet R R F$ F$ F$
3. Financiamento com banco (BNDES| R$ 57742908 | RE - Ri - Rt - 3% -
Empréstimos Fif g4.ze006 | R R 353 353
Encargos Financeiros Fis 36,208,392 | R$ Fi$ Fi# Fi#
. Fornecedores (Custos Variaveis)| R$ 44397830 | R 48962992 | RE 523997563 | R¢ 58382165 | R  631.227.97
Entregas Fona Oeste R 9271275 | R 10224585 | R$ 1278917 | R 12191622 | R$ 13181473
Entregas Zona Central RE 7. 795,61 | R 0785124 | RE 1294105 (| RE 128.699.06 | R 139.041,30
Entregas Zona Leste R amzz | R TET43.09 | R 8683977 | R 38906 | R 10151512
Entregas Zona Sul R 9254152 | R n2E7402 | R 1na.84832 | RE 129.5280,00 | R 140,101,249
Entregas Zona Morte R aam27.04 | R 921562 | R$ 53732 | R$ 09.836821 | R 112.754,92
TOTAL DE SAiDAS 1.425.597.49 915.857.67 98956327 1058 170,78 1.131.824.28
IMPOSTOS :senrigos] R 9639435 | R 36498724 | R 43367872 | R 489,160,058 | R B59.204,26
SAIDAS LiQUIDAS R$ 192784979 | R$ 127084491 | R$ 142314199 | R 154733083 | R$ 169162914
SALDO FINAL (E - 5) A% 3713 H$ 65529313 A% 2368139 A% 1.05%8.742.95 A 1.248.522 45

Fonte: Os Autores.
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6.5 Demonstrativo de Resultado de Exercicio

Segundo Weston (2004), “O DRE (demonstrativo de resultado do exercicio) € uma
demonstracao que resume as receitas e despesas da companhia durante um determinado

periodo contabil, geralmente um trimestre ou um ano”.

Para Gitman (2002, p. 71) a DRE é um resumo financeiro dos resultados das

atividades da empresa durante um determina periodo.

De acordo com Neto e Lima (2009, p. 195), “DRE apura o lucro ou prejuizo de um
periodo, e depois € transferido para lucros e prejuizos acumulados. A DRE envolve as

receitas e despesas, ganhos e perdas do exercicio”.

O DRE serve como auxiliar para o balanco patrimonial. Enquanto no balanco se
obtém apenas os saldos das contas contdbeis dos bens e direitos, na DRE temos todos os

gastos e ganhos que a empresa obteve em um determinado periodo.

Devido sua riqueza de informacgdes, a DRE € uma das demonstracdes favoritas dos
analistas financeiros e investidores. Mediante a isso todos os valores informados devem

ser corretos para nao haver discrepancias de valores.
A tabela a seguir demonstra a DRE da HEJW.

Tabela 24: DRE

DRE

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RECEITA OPERACIONAL BRUTA R$ 1.927.886,93 | RS 1.926.138,04 | RS 230995591 | R$ 260607377 | R$ 2.940.151,58
(- ) Impostos sobre as Sevico R$ (96.394,35)| R$ (354.987,24)| RS (433.578,72)| R$ (489.160,05)| R$ (559.804 86)
(- ) Impostos sobre as Comércio RS - RS - RS - R$ - R$ -
RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA | R$ 1.831.492,58 | R$ 1.571.150,80 | R$ 1.876.377,18 | R$ 2116.913,73 | RS 2.380.346,72
(-) CMVICSP RS (443.978,30)| R$ (489.629,92)| RS (539.975,63)| R$ (583.821,65)| R$  (631.227.97)
LUCRO BRUTO R$ 1.387.514,28 | RS 1.081.520,88 | R$ 1.336.401,55 | R$ 1.533.092,07 | RS 1.749.118,75
DESPESAS R$ (440.399.03)| RS (426.227.75)| RS (449.587.64)| R$ (474.349.13)| R§ (500.596,30)
(- ) Despesas Administrativas/Gerais | R$ (404.190,11)| R$ (426.227,75)| RS (449.587.64)| R$ (474.349,13)| R$ (500.596,30)
(- ) Despesas Financeira RS (36.208,92)| R$ - RS - R$ - R$
(- ) Despesas Comerciais R$ - RS - RS - R$ - R$ -
(- ) Depreciacdo / Amortizagéo RS (80.385,66)| R$ (80.385,66)| RS (80.385,66)| R$ (80.385,66)| R$ (80.385 66)
LUCRO LIQUIDO (Prejuizo) R$ 866.729,59 | RS 574.907,47 | R$ 806.428,25 | R$ 978.357,29 | R$ 1.168.136,79

Rentabilidade (margem) 45% 30% 35% 38% 40%
Anol Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano5

Fonte: Os Autores.
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6.6 Anélise de Viabilidade

De acordo com Paulo Nunes (Economista pela Universidade de Lisboa), uma anélise
de viabilidade consiste num estudo técnico de cariz financeiro que procura determinar as
possibilidades de sucesso econémico e financeiro de um determinado projeto de
investimento, o langamento de um novo produto, a entrada em um novo mercado ou um
projeto de reconstrucdo organizacional. Através deste estudo séo efetuadas provisdes dos
proveitos e dos custos gerados pelo projeto e calculados diversos indicadores de
viabilidade, baseados na avaliagdo dos fluxos de tesouraria gerados, entre os quais a Taxa
interna de Retorno (TIR), o valor presente liquido (VPL) e o prazo de recuperacdo do

investimento (PRI) ou Payback do periodo.

Segundo o Sebrae, o estudo da viabilidade econdmica e financeira (EVEF) tem como
objetivo ajudar o empresario a avaliar o plano de investimento a ser realizado,

demonstrando a viabilidade econdémica e financeira do projeto.

Ponto de Equilibrio

Com base nas informac6es do Sebrae o ponto de equilibrio € um indicador de
seguranca do negocio, pois mostra 0 quanto € necessario vender para que as receitas se
igualem aos custos. Ele indica em que momento, a partir das projecdes de vendas do
empreendedor, a empresa estara igualando suas receitas e seus custos. Com isso, €

eliminada a possibilidade de prejuizo em sua operacéo.

A analise do ponto de equilibrio permite compreender os efeitos das variacbes de
producédo e vendas sobre o resultado da empresa, assim se variagdo € para um nivel maior

gue o ponto de equilibrio, logo se obtera lucro, caso contrario, surgira um prejuizo.

E, em geral, calculado sob a forma de percentual da receita projetada. Por exemplo,
um ponto de equilibrio de 65% para uma receita de R$ 100.000,00 anuais indica que a
empresa tera eliminado as possibilidades de prejuizo quando tiver atingido o montante de
R$ 65.000,00 em vendas, passando, a partir de entdo, a acumular lucro. A Idgica do ponto

de equilibrio mostra que, quanto mais baixo for o indicador, menos arriscado é o negdcio.
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Formula de céalculo do ponto de equilibrio

Ponto de Equilibrio = (Custo Fixo / (Receita — Custo Variavel)) x 100

Lembrando: Margem de Contribuicdo = Receita — Custo Variavel.
Utilizando os dados da Estrutura Gerencial de Resultados, temos:
Ponto de Equilibrio = (132000 / 152880) x 100 = 86,34%

Se esse percentual for calculado sobre o faturamento projetado, teremos 0 seguinte
resultado: R$ 364.000,00 x 86,34% = R$ 314.277,60.

Ou seja, R$ 314.277,60 seria o valor minimo que a empresa teria que vender no ano

para nao ter lucro e nem prejuizo.

Lucratividade

De acordo com Sebrae a lucratividade € um indicador de eficiéncia operacional
obtido sob a forma de valor percentual e que indica qual € o ganho que a empresa consegue

gerar sobre o trabalho que desenvolve.

Por exemplo, se a sua empresa tem uma lucratividade de 8%, isso significa que, de
cada R$ 100,00 vendidos, R$ 8,00 “sobram” sob a forma de lucro, depois de pagas todas

as despesas e 0s impostos.

Na pratica, significa que a empresa agregou R$ 8,00 sobre o trabalho de producéo

e comercializacdo do seu produto avaliado em R$ 100,00.
O resultado pode ser mensal, anual e outros.
Esta é a formula para o calculo da lucratividade:

Lucratividade = (Lucro Liquido / Receita Total) x 100.
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Payback

O payback refere-se ao tempo necessario para cobrir 0s custos de um investimento.

Segundo Brighan (1999, p. 382) existem duas formas de utilizar o payback: payback
simples e payback descontado. A diferenca entre eles € que o payback simples nao
reflete os custos do capital no fluxo de caixa; j& o payback descontado considera a
taxa de custos de capital, ou seja, ele mostra o retorno depois de cobrir todos os

custos de capital proprio e de terceiros.

Como critério de decisdo, deve- se estipular um periodo de payback maximo
aceitavel, logo se o periodo resultante da analise de payback for menor que o estipulado, o

projeto € aceitavel; se o periodo for maior deve ser rejeitado (GITMAN, 2001, p, 327).

VPL - Valor Presente Liquido

Para Padoveze (2009, p. 108) o Valor Presente Liquido (VPL) € uma ferramenta para
decisdo de investimento que envolve: o valor do investimento, o valor dos fluxos futuros, o

nuamero de periodos em que havera tais fluxos e a taxa de juros desejada pelo investidor.

Entende-se que o VPL calcula o valor dos fluxos de caixa estimados para o futuro
com base no momento presente considerando uma taxa de desconto. Assim, um
determinado valor de um fluxo de caixa futuro é calculado para apresentar seu real valor no

presente.

TIR (Taxa Interna de Retorno)

Segundo Santos (2008, p. 119) A TIR é uma taxa de desconto que iguala o valor das

entradas e saidas de caixa.

Gitman (2002, p. 30) define TIR como uma taxa de desconto que iguala o valor das
entradas ao investimento inicial. A TIR € uma taxa que zera o VPL. Se a TIR for maior que

o custo do capital, aceita o projeto, caso contrario rejeita-o.
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Rentabilidade

De acordo com Hoji (2010, p. 290), “Os indices de rentabilidade servem para
mensurar guanto estao rendendo os capitais investidos. Geralmente séo calculados sobre

as receitas liquidas.”
- Margem Bruta: Indica o lucro bruto para cada R$ 1,00 de receita liquida.
MB= Lucro Bruto/ Receita Liquida

- Margem Operacional: Mede a proporcéo de receitas de vendas ap0s a deducgéo

de todos os custos e despesas, exceto juros, impostos e dividendos.
- Margem Liquida: Indica o lucro liquido em relag&o a receita liquida.
ML= Lucro Liquido/ Receita Liquida

- Mark- up: E um indice aplicado sobre o custo de um produto ou servigo para a

formacé&o do preco do venda.
(+) Custos
(+) Despesas
(+) Impostos
(+) Lucro
(=) Preco de Venda
A HEJW representa os seguintes indicadores de viabilidade:

6.6.1 Custos de Oportunidade



156

Para calculo do C.A.P.M/W.A.C.C foi utilizado beta do empreendimento 0,76
correspondente a auto & truck (carros e caminhfes), onde obteve- se 0 custo da

oportunidade a uma taxa de 24,96%

Tabela 25: Custo de Oportunidade

Calculo da Taxa de Desconto / Custo de Oportunidade

Taxa livre de risco (CDI - agosto/2016) 13,88%
Prémio de mercado de grandes empresas (IBRX50 - agosto/2016) 3.23%
Beta 0,76

Risco Pais (26/08/2016) 2,99%
Custo do capital proprio nominal 19.32%
Taxa da Inflagcdo Americana do Periodo (julho/2016) 0.84%
Custo do capital proprio real 18,33%
FParticipacdo do capital préprio 19%

Custo do capital de terceiros nominal (TJLP-set/2016) 13.00%
Participacao do capital de terceiros 81%

C.AP.M./WA.C.C. Real 14,02%
Taxa da Inflag&@o brasileira Projetada (IPC -julho/2016) 8.60%

C.A.P.M./W.A.C.C. Nominal 24.,96%

Fonte: Os Autores.
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6.6.2 Andlise do Projeto

Com base nos fluxos de caixa e a taxa de oportunidade, obteve-se o Valor Presente
Liquido (VPL) de R$ 1.048.615,42 e uma Taxa Interna de Retorno (TIR) de 66,07% ao ano.

Tabela 26: Anélise do Projeto

PERIODOS CASH FLOW

ANO 00 (669.243,24)
ANO O 37,13
ANO 02 655.293,13
ANO 03 886.813,91
ANO 04 1.058.742,95
ANO 05 1.248.522,45
Taxa de Oportunidade 24,97%
VPL R% 1.048.615,42 PROJETO APROVADO
TIR 66,07% AQ ANO DE RETORNO
PERIODOS FLUXO DE CAIXA PAYBACK
ANO 00 (669.243,24)| RS (669.243,24)
ANO 1 37,13 | R (669.206,10)
ANO 02 655.293,13 | R% (13.912,97)
ANO 03 886.813,91 | R% 872.900,94
ANO 04 1.058.742,95 | R% 1.931.643,88
ANO 05 1.248.522,45 | R% 3.180.166,33

PM’BACHl R$ 3.180.166,33 .
2 anos e 1 mes

PROJETO APROVADO

Fonte: Os Autores.

O projeto apresenta VPL positivo e TIR superior a taxa de custo da oportunidade, e
o periodo de retorno é menor que o0 prazo maximo estipulado, diante dessa analise

considera-se o projeto aprovado.
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Estima-se uma margem de contribuicdo em 86,41% e 87,33% para o ano 1 e 5

respectivamente. O ponto de equilibrio € obtido aproximadamente em R$ 480.503,24 e R$

658.406,90 para ano 1 e 5. Observa-se que do primeiro ano para o quinto ano o indice de

lucratividade aumenta em 1,75%. O retorno sobre o capital investido representa uma taxa

de 115,04% a.a.

Tabela 27; Anélise Financeira

RECEITA BRUTA Atual Anual Prevista 50.ano
RS 1.927.886,93 | RS 2.940.151,58
CUSTO EIXO TOTAL Atual Anual Prevista 50.ano
RS 415.225,32 | RS 575.019,45
CUSTO VARIAVEL Atual Anual Prevista 50.ano
RS 261.909,68 | RS 372.371.16
MARGEM DE CONTRIBUI(;I‘;O (%) Atual Anual Prevista 5o.ano
86,41% 87,33%
PONTO DE EQUILIBRIO CONTABIL Atual Anual Prevista 5o.ano
R$ 48050324 | R 658.406,90
RESULTADO Atual Anual Prevista 5o.ano
RS 37,13 | RS 1.248.522,45
LUCRATIVIDADE Atual Anual Prevista 5o.ano
47,32% 49,07%
Taxa % a.a. Anual Prevista 50.ano

RENTABILIDADE (RETORNO SOBRE O INVESTIMENTO)

115,04%

86,93%




MARGEM DE CONTRIBUICAO ANO 1
RECEITA (-} CUSTO VARIAVEL =
RECEITA

MARGEM DE CONTRIBUICAOQ ANO 5
RECEITA {-) CUSTO VARIAVEL =
RECEITA

PONTO DE EQUILIBRIO ANO 1
CUSTO FIXO TOTAL =
% MARGEM CDNTRIBUI(;ED

PONTO DE EQUILIBRIO ANO 5
CUSTO FIXO TOTAL =
% MARGEM CDNTRIBUI(;EO

LUCRATIVIDADE ANO 1
LUCRO LIQUIDO =
RECEITA LIQUIDA

LUCRATIVIDADE ANO 5
LUCRO LiQUIDOD =
RECEITA LiQUIDA

LUCRATIVIDADE MEDIA (SOMA DOS LUCROS DOS 5 ANOS / 5)

RS 1.665.977,25 =
RS 1.927.886,93
RS 2.567.780,42 =
RS 2.940.151,58
RS 415.225,32 =
86,41%
RS 575.019,45 =
87,33%
RS 866.729,59 =
RS 1.831.492,58
RS 1.168.136,79 =
RS 2.380.346,72

0,864146763 x 100 =

0,873349672 x 100 =

RS 480.503,24

RS 658.406,90

0473236747

0,490742284

RS  769.881,91 = 1,15

INVESTIMENTO TOTAL

Fonte: Os Autores.

RS 669.243,24

[y
8
1
g
=1}

Sa.a.
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86,41468

87,33497
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7. PLANO DE IMPLEMENTACAO

O plano de implementacdo da HEJW Transportes visa o inicio das atividades em
Janeiro de 2016, para que isso ocorra existem etapas e procedimentos que antecipam essa
acdo. Conforme alinhado com o contador o cronograma da HEJW se dara da seguinte

forma:

Tabela 28: Cronograma

CRONOGRANMA
PERIODO
ACAD RESPOMSAVEL 2016 2017
12 1 2 3 4 5
Criagdo do Contrato Social Sacios
Criacdo do Contrato de Aluguel Assessoria Contabil
Cadastro da empresa na Junta Comercial Assessoria Contabil
-Repgistrar a empresa na Secretaria da Receita Federal,

Assessoria Contabil

e obter o CNPIJ

Obter a inscrigdo estadual na secretaria estadual da
Assessoria Contabil

.fazenda

Receber autorizagdo para emitir notas fiscais na

secretaria estadual da fazenda para o ramo de Assessoria Contabil

comeércio

Reforma da loja Sacios
-Inicio das atividades da empresa Sdcios

Fonte: Os Autores.
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CONCLUSAO

Um plano de negdcio é base para novos empreendedores entrantes no mercado
ou para investidores de negdcios ja existentes. Sua estrutura permite que seja realizada

uma analise de forma geral de todos os aspectos envolvidos no projeto.

Em momento econdmico cheio de incertezas como € o que vivemos neste momento
do pais, um bom plano de negécio com certeza fara uma grande diferenca para a
sobrevivéncia das organizagdes, sejam elas no setor de comeércio, industria ou servi¢o, uma

visdo abrangente sera um forte diferencial competitivo.

Com base em estudos elaborados através de grande acervo de referencial teorico
construiu-se um plano de negdécio com intuito de dar inicio ao negécio no ramo prestacao

de servico, mas especificamente de transporte logistico.

Levando em consideragao a demanda existente no mercado surgiu a ideia de criar
a HEJW Transportes, que prestara servico a pequenos e meédios distribuidores de pecas
automobilisticas coletando a mercadoria no ponto de origem e entregando até o seu
destino. Com base nos estudos levantados identificamos que basicamente todas as
empresas prestadoras de servigo no ramo logistico visa o prazo de entrega da mercadoria
como primordial, no entanto para HEJW o primordial é a entrega da mercadoria com o
minimo de avarias possiveis, consideramos esse cuidado com a mercadoria de nossos
clientes um diferencial competitivo, ndo basta apenas entregar no prazo se o produto ndo

estiver nas caracteristicas de qualidade solicitadas pelo cliente.

O setor logistico vem crescendo com o decorrer do ano, mesmo em meio a tantas
incertezas econdémicas ndo ha nenhuma empresa que sobreviva sem que se tenha uma

cadeia logistica estruturada.

A HEJW é composta por quatro socios, constituida sob a forma juridica sociedade
empresarial limitada, denominada empresa de pequeno porte e tem o simples nacional

como enquadramento tributéario.

Para o bom desenvolvimento do negdcio é necessario avaliar todas as variaveis
envolvidas no projeto, analisando o ambiente externo e o interno da organizagdo, como

também desenvolver estratégias para enfrentar as cinco formas de Porter. Antes mesmo
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de desenvolver o produto e/ou servi¢o é necessario conhecer muito o bem o publico alvo a

ser atendido.

Para que fosse possivel definir o publico alvo, foi realizado uma pesquisa de mercado
com o objetivo de identificar os potenciais clientes, com base no total de pecas
automobilisticas transportadas em S&o Paulo que representa aproximadamente 181
bilhdes de toneladas, de acordo com o levantamento realizado pelo GMA (Grupo de
manutencdo automobilistica, 2010) foi definido a area de atuacdo da HEJW que terd
capacidade com base nos recursos disponiveis de atender 0,0010651% do mercado, sendo

atendidas a principio regidos Norte, Sul, Leste e Central de Sao Paulo (vide pagina 64).

Os principais concorrentes econtrados possuem uma vasta experiéncia de longo
prazo e marcas consolidadas no mercado, porém com as estratégias promocionais

adotadas a HEJW estéa preparada para competir em pré da misséo da organizacao.

Para cumprir tal missdo a empresa conta com 12 funcionarios, e investird em
estrategias motivacionais, pois acredita-se o que o maior diferencial de uma empresa de

sucesso sao os seus funcionarios.

A localizag&o da organizacao foi definida estratégicamente devido as rotas de saida
da cadeia logistica. A sede da empresa da acesso as grandes rodovias que facilita a

locomocgéo dos veiculos.

Para a realizagc&o do projeto e o inicio das operagdes foi calculado um investimento

de R$ 669.243,24 que envolvem os investimentos fixos, pré operacionais e financeiros.

As receitas sdo obtidas atraves da cobranca do frete das entregas, que por sua vez
varia de acordo com a regiao atendida e peso de cada carga. Com relag&o ao fluxo de caixa

apresenta saldo negativo no primeiro ano e positivo nos demais.

Na andlise do projeto obtivemos a taxa TIR de 66,07% e o payback de 2 anos e 1
més com uma taxa de retorno de 115,04% a.a, ou seja, 0 projeto apresenta-se viavel.
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ELEMENTOS POS-TEXTUAIS
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Anexo A: Investimentos Fixos

Mesa de escritorio 183,35 183,35

Cadeira de escritorio 130,24 1.172,16

Lougarina, 4 lugares 396,5 793
Pias 299 598

Pia p/ banheiros dos funcionarios 149,9 299,8

Sanitarios p/ banheiros dos clientes 239,9 479,8

Sanitarios p/ banheiros dos funcionarios 109,9 219,8
Armério de banheiro 449 898

Mesa simples de escritério 149,9 1.049,30

Mesa redonda 399 399

Cadeira para mesa redonda 202,34 607,02
Mesa do diretor 546 546

Cadeira do diretor 490,05 490,05

Armario 248,1 248,1

Mesa portaria 100,98 100,98

Mesas de cozinhas 995 1.990,00

RIRINININININIPIRPIRPINIPIRPIRPIRPIWOIRINININININININ|IO|E-

Pia p/ cozinha 159 159
Armario de cozinha 269 269
Arquivo de aco 509 509
Espelho p/ banheiros dos funcionarios 55,9 111,8
Suporte papel higiénico p/ banheiros dos clientes 41,9 83,8
Suporte papel higiénico p/ banheiros dos funcionarios 13,9 27,8
Suporte papel toalha p/ banheiros dos clientes 54,9 109,8
Suporte papel toalha p/ banheiros dos funcionarios 21,9 43,8
Ar condicionado 1.232,90 | 4.931,60
Telefone Fax 299 299
Computador 13| 1.259,13 | 16.368,69
Impressora 2 469 938
Impressora multifuncional 1] 1.299,00 | 1.299,00
Telefones 11 35,9 394,9
Telefone 2 99,9 199,8
Retroprojetor 1| 306,75 306,75
Geladeira 1]1.037,69 | 1.037,69
Micro-ondas 1| 300,19 300,19
Leitor 1 149 149
Bomba de combustivel 1| 2.750,00 | 2.750,00
Sprinter Street 311 CDI Usada 4 188.000,00|352.000,00
Fiorino 2010 usada 1 118.500,00| 18.500,00




Mesa de Escritorio

B —

Cadeira de Escritorio

Lougarina

TV de Led

Philco

Mesa Reta Painel R$ 183,35
com Gaveteiro Fixo 2 1 parcelas
Gavetas Cores - de
Méveis Planejados R$ 18.33

dei _ R$ 130,24
Cadeira executiva 4 arcelas
giratoria com braco de
fixo laminad
ixo laminada RS 13,02
R$ 396,50
Longarina 4 lugares 10 parcelas
executiva injetada de
R$ 39,65

TV LED 32" Philco  R$ 1.049,90
PH32E31DG HD com 10 parcelas
Conversor Digital 2 de

HDMI 1 USB R$ 104,99

Ar Condicionado Split R$ 1.232,90
Hi Wall Philco 9000 10 parcelas
Btus Quente Frio de

220v Fm4 R$ 123,29
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Telefone e fax

Computador

Impressora

Pias

Gl

Pia Funcionarios

R$ 299,90
Fax ref. KX-FT932BR 10 parcelas
Panasonic CX 1 UN de

R$ 29,99

Computador com
Monitor LED 3Green R$ 1.259,13
Dual Core 4Gb Hd 10 parcelas

1Tb 15.6 Dvd de
Triumph Business R$ 125,91
Desktop
R$ 469,00

Impressora Samsung

SL-M2020/XAB Laser -° pzrgelas
M ati
onocromatica R$ 46,90
R$ 299,00
Lavatério de semi 10 parcelas
encaixe gelo Deca de
R$ 29,99
R$ 149,9
Lavatorio de coluna 10 parcelas
City branco Celite de

R$ 14,99
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Sanitarios

Sanitarios Funcionéarios

Espelhos

A . R$ 239,90
ssentq sanitario 10 parcelas
termofixo Nexo de

branco Roca
R$ 23,99
. . R$ 109,90
Bacia para caixa 10 parcelas
acoplada Sabara d
branca Icasa RS 18’99

Gabinete Nihal para  R$ 449,00
Banheiro com Cuba 10 parcelas
em Resina E Espelho de
50x50 Cm Kit R$ 44,90
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Espelhos Funcionéarios

.

Suporte de papel higiénico

Suporte de papel higiénico
funcionarios

o
1 \‘ﬁ;',<

Suporte de papel toalha

Espelho de Banheiro ~ R$ 55,90
Quadrado 50x50cm 10 parcelas
Naiad Kanon de R$ 5,59

Porta papel higienico  R$ 41,90
plastico simples 10 parcelas
sensea de R$ 4,19

Porta Papel Higiénico
Metal e Plastico R$ 13,90
Simples Magnus
Expambox

10 parcelas
de R$ 1,39

Porta papel toalha R$ 54,90
para interfolhas Mod1 10 parcelas
branco Japi de R$ 5,49
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Suporte de papel toalha funcionario

Mesas de escritério

Impressora

)

Telefone

®

R$ 21,90
Suporte de Teto ’
10 parcelas
A B 1
berto Branco 19mm de R$ 2.19

Mesa Para Escritério R$ 149,90
Reta Com 2 Gavetas 10 parcelas

120 X 60 Pés Em de
Aco R$ 14,99
Multifuncional HP Tg 1&%22{22
LaserJet Pro MFP P de
M125
a R$ 129,90
R$ 35,90
TeIefcir}ﬁtzllgpssPreto 10 parcelas
de R$ 3,59
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Mesa redonda com 3 cadeira

Cadeiras de escritério

Mesa de escritorio

Cadeira de diretor

Mesa de reunido R$ 399,00
redonda yaris 10 parcelas
yar1100 - gebb work - de
yar1100 - preto/calvi  R$ 39,90

o . R$ 202,34
Cadeira fixa ski 10 parcelas
gerente gomada base
preta de
R$ 20,23
R$ 546,00
Mesa em L Cores - 10 parcelas
Moveis Planejados de
R$ 54,60
R$ 490,05
Cadeira gerente 10 parcelas
brisbayne preta de

R$ 49,00
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Armario

)

Telefone

Mesa

Armario

Armario Baixo
Secretaria 2 Portas
Cinza 74x80x38cm

Fundo 18mm - Linha
Corporativa 25 mm

Telefone com Fio
Ibratele - Com
Identificador de
chamadas

Escrivaninha/Mesa
para Computador
Politorno

Armario secretaria
baixo linha executiva
em mdp

R$ 248,10
10 parcelas
de
R$ 24,81

R$ 99,90
10 parcelas
de R$ 9,99

R$ 100,98
10 parcelas
de
R$ 10,09

R$ 803,20
10 parcelas
da
R$ 80,32
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Retroprojetor

Geladeira

)

Microondas

. R$ 298,89
Mini projetor led 10 parcelas
imagem Icd portatil P de
hdmi usb sd
mi usb s R$ 29.89

Mesa refeitério R$ 995,00
industrial 6 lugares 10 parcelas

com encosto mdf 30 de
mm R$ 99,50
Geladeira /

refrigerador electrolux R$ 1.037,69
defrost cycle dc3sa2 10 parcelas
portas 207 litros de
branco R$ 103,77

Microondas Consul R$ 299,99
Cinza Espelhado 20 10 parcelas
Litros | CM020 de
R$ 29,99
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Armaério de cozinha

s
-

Bomba de combustivel

R$ 765,90
Balcdo e Armario de 10 parcelas
Cozinha Glamy de
R$ 76,59
Bomba de R$ 1.790,00
abastecimento para 1 parcelas
6leo diesel, 12v, 60 de
Vmin R$ 179,00
R$
. 88.000,00
Sprinter street 311 - 10 parcelas
usados
de
R$ 8.800,00
R$
18.500,00
Fiorino 2010 10 parcelas
de

R$ 1.850,00
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ENTRADAS AND 1 ANO 2 AND 3 AND 4 ANOD 5
1. Recebimento de Servigos Fi$ 202380320 | g 24473236 | R ZEEBETINT | R 300435356 | R TEIG.ED4, 28
TOTAL DE ENTRADAS R% 202360320 | R$ 214473286 | R 265867107 | R$ 310043586 (| R$ 361560428
SAIDAS AND 1 AND 2 AND 3 AND 4 AND 5
1. Saldrios, Encargos e Beneficios | R$¢ 24035976 | R4 25256757 | R¢ 265507.86 | R4 27922456 | B¢ 29376426
Saldrio + Encargos de funcionarios Fi 19733652 | Rt 209076,72 | Rg 22172738 | Bt 230002 | Rg 24913289
Pro-labore + Encargos dos sdcios Fi JE29E18 | R IB29612 | R JE29E18 | B 683612 | RE J6.896,18
Transporte R E127.00 | R E434E2 | Rt £.22420 | R 729735 | R 773619
2. Gastos Adm., Aluguel & Mat. Cong R$¢  163.330.35 | R¢ 173.660,17 | R$¢ 184073978 | R$ 195.124.57 | R 206.832.04
Contabil R n2e000 | Rf BAIES0 | RE BAZE | RE B.220.58 | RE E.BER,2E
Aluguel Fig 10222536 | R 105,362,065 | Rg 1486377 | Rig 121.756,60 | R 129,060,394
Material de Escritorio/Papelaria Fig BAE320 | Rig 621499 | Rt BRATEY | Rg BA33IT | R 740215
Material de Limpeza Fi# 14.400,00 | Ff 15.264,00 | R 17384 | FE 1716063 | A% 1817367
Telefone e internet R 1ET7ED | B 177826 | Rt 158495 | B 1935,05 | R 2783
Energia Rt 200000 | R Zzae0nn | R 2359560 | R 250034 | R ZEE1202
Agua Fi$ 1200000 | R 1272000 | R 1348320 | Rg 14.29219 | Rg 15.1439,72
Hospedagem Website Rt 47530 | Rg B0TE3 | Rg B3T35 | R BT02E | Fig E04.47
Manutencdo Conta Corrents Fif 030 | RE 282 | R M| R 36159 | A3 283,29
Aluguel Maguina Cartdo F3 652,20 | R 624,71 | R$ 672281 | Rt T8 | R 755,47
Internet R R R4 R R
3. Financiamento com banco (BNDES| R$¢ 577.429,08 | R - R - R% - RE -
Empréstimos Fif EHZ2006 | Rt R Fi R
Encargos Financeiros Fi 3620892 | R R 353 R
5. Fornecedores (Custos Varidveis)| R¢  437.00040 | B¢ 48202378 | B¢ 52159243 | R$ STA764.22 | RE 62142507
Entregas Zona Oeste Fi$ 127440 | Rg 10065960 | Rg 100952 | R 1z00z382 | R$ 129.769,75
Entregas Zona Central Fit 627340 | Rt 10617813 | A% 17.05574 | Rt 12660397 | A% 136.884,21
Entregas Zona Leste Fi 7023360 | R 7152147 | R 2643254 | R 9243403 | Rg 93.540,21
Entregas Zona Sul F$ armzen | RE 10E.222,04 | A% 1ir.99292 | B 12786969 | A% 137,928,358
Entregas Zona Norte R 222120 | Rg 9062654 | P 00029 | Ry 0213221 | Rt 11531255
TOTAL DE SAIDAS 1.418.709,59 90826152 981.186.06 1.049.112,24 1.122.031,28
IMPOSTOS [servigos) Fit: 130,06 | R$ 3527427 | R% 43303256 | Rf BE1ATA | R E80.41105
SAIDAS LiQUIDAS R$ 192574771 | A% 130353579 | B$% 148021862 | R$ 1631.0651% | R$ 1810442432
SALDO FINAL (E - §) R$ 97.855,49 R$ £41.197,06 R$ 1.178.45245 | R$1.469.370,70 | R$ 1.805.161.85
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Anexo D: Contrato de Locacgao

CONTRATO DE LOCACAO COMERCIAL

Os signatérios deste instrumento, de um lado HERZOG IMOBILIARIA e de outro lado HEJW
TRANSPORTES LTDA, tém justo e contratado 0 seguinte, que mutualmente
convencionam, a outorgam e aceitam, a saber. O primeiro nomeado, aqui designado
"LOCADOR", sendo proprietario do imével comercial, com endereco na Rua Estrela do
Oeste, Vila Barros na cidade de Guarulhos (SP), loca-o ao segundo, aqui denominado
"LOCATARIO", mediante as clausulas e condi¢des seguintes:

CLAUSULA PRIMEIRA: O prazo de locacgéo é de 01 (um) ano, a iniciar-se em Dezembro
2016 e com término em Dezembro 2017.

CLAUSULA SEGUNDA: O aluguel mensal é de R$ 29.322,00/Més corrigido
semestralmente pelo IGP. Caso este indice seja extinto, o reajuste seré corrigido pelo indice
gue venha a substitui-lo;

CLAUSULA TERCEIRA: O Locatéario destina o imével para fins comerciais.

CLAUSULA QUARTA: Obriga-se o Locatario, além do pagamento do aluguel, a satisfazer
0 pagamento do consumo de agua, luz, esgoto e IPTU, bem como todos os demais tributos
municipais que recaiam sobre o imovel locado;

CLAUSULA QUINTA: O Locatério declara ter procedido a vistoria do imével locado,
recebendo-o em perfeito estado e obrigando-se a:

a) manter o objeto da locacdo no mais perfeito estado de conservacéao e limpeza, para
assim restitui-lo a Locadora, quando finda ou rescindida a ligacéo, correndo por sua conta
exclusiva as despesas necessarias para esse fim, notadamente, as que se referem a
conservacao de pinturas, portas comuns, fechaduras, trincos, puxadores, vitrais e
vidracas, lustres, instalacdes elétricas, torneiras, aparelhos sanitarios e quaisquer outras,
inclusive obrigando-se a pinta-lo novamente em sua desocupacao, com tintas e cores
iguais as existentes;

b) ndo transferir este contrato, ndo sublocar, ndo ceder ou emprestar, sob qualquer
pretexto e de igual forma alterar a destinacdo da locacao, nao constituindo o decurso do
tempo, por si s6, na demora da locadora em reprimir a infragdo, assentimento a mesma,;
c) encaminhar ao Locador todas as notificacdes, avisos ou intimac¢des dos poderes
publicos que foram entregues no imovel, sob pena de responder pelas multas, correcéo
monetaria e penalidades decorrentes do atraso no pagamento ou satisfacao no
cumprimento de determinacdes por aqueles poderes;

d) no caso de qualquer obra, reforma ou adaptacéo, devidamente autorizada pelo
Locador, repor por ocasido da entrega efetiva das chaves do imével locado, seu estado
primitivo, ndo podendo exigir qualquer indenizacao;

e) facultar ao Locador ou ao seu representante legal examinar ou vistoriar o imovel
sempre que for para tanto solicitado, bem como no caso do imovel ser colocado a venda,
permitir que interessados o visitem, devendo, para tanto, fixar o respectivo horério, para
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que se realizem as visitas. O horéario ndo podera ser anterior as 09:00 e nem ultrapassar
as 20:00 horas;

f) na entrega do prédio, verificando-se a infracdo pelo Locatéario de quaisquer das
clausulas que se compde este contrato, e que o prédio necessite de algum conserto ou
reparo, ficard o mesmo Locatario pagando o aluguel até a entrega das chaves;

g) findo o prazo deste contrato, por ocasido da entrega das chaves, o Locador mandara
fazer uma vistoria no prédio locado, a fim de verificar se 0 mesmo se acha nas condi¢des
em que fora recebido pelo Locatario;

CLAUSULA SEXTA: A infracdo das obrigacBes, sem prejuizo de qualquer outra prevista
em lei, por parte do Locatério, é considerada como de natureza grave, acarretando a
rescisdo contratual, com o consequente despejo e obrigatoriedade de imediata satisfacao
dos consectarios contratuais e legais;

CLAUSULA SETIMA: Caso o objeto da locacéo vier a ser desapropriado pelos Poderes
Publicos, ficara o presente contrato, bem como o Locador, exonerado de todas e quaisquer
responsabilidades decorrentes. Ocorrera a rescisao deste contrato de pleno direito no caso
de desapropriacéo, incéndio ou acidente que sujeite o imovel locado as obras que importem
na sua reconstrucéo total, ou que impeg¢am o uso do mesmo por mais de trinta dias;

CLAUSULA OITAVA: Obriga-se o Locatéario a renovar expressamente novo contrato, caso
venha a permanecer no imoével. O novo aluguel, ap6s o vencimento, sera calculado
mediante indice determinado pelo Governo Federal, vigente na ocasido, salvo convencao
das partes.

CLAUSULA NONA: Toda e qualquer benfeitoria autorizada pelo Locador, ainda que Gtil ou
necessaria, ficara automaticamente incorporada ao imoével, ndo podendo o Locatéario
pretender qualquer indenizagdo ou ressarcimento, bem como arguir direito de retencao
pelas mesmas;

CLAUSULA DECIMA: A locacdo estara sempre sujeita ao Regime do Codigo Civil
Brasileiro e a Lei n°® 8.245\91, ficando assegurado ao Locador todos os direitos e vantagens
conferidas pela legislacdo que vier a ser promulgada durante a locacéo;

CLAUSULA DECIMA PRIMEIRA: Findo o prazo deste Contrato, mas prorrogada a
locagdo, por vontade das partes ou por disposicdo de Lei, todas as clausulas ora
estipuladas continuardo em pleno vigor e reguladoras das relacdes entre os contratantes,
por prazo indeterminado até o final e efetiva restituicdo do imével locado.

CLAUSULA DECIMA SEGUNDA: Fica convencionado que o Locatario devera fazer o
pagamento dos aluguéis mensais pontualmente até o dia 05 (cinco) de cada més seguinte
ao vencido, ficando esclarecido que, passado este prazo estard em mora, sujeito as
penas impostas neste contrato. Apds o dia 06 (seis) do més seguinte ao vencido, o
Locador podera enviar o(s) recibo(s) de aluguéis e encargos da locacao para cobranca
através de advogado, mesmo que a cobranca seja realizada extra-judicialmente; no caso
de cobranca judicial, pagara o Locatario também as custas decorrentes;

Paragrafo Unico: Em caso de mora no pagamento dos aluguéis e encargos previstos no
presente contrato, ficara o Locatario obrigado ao pagamento do principal, acrescido de
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juros de mora de 1% ao més e correcdo monetéria, na forma da lei, sem prejuizo dos
demais acréscimos e penalidades previstas nas clausulas anteriores;

CLAUSULA DECIMA TERCEIRA: Fica eleito o foro desta Comarca para a solu¢do de
eventuais pendéncias decorrentes deste contrato, com renuncia de qualquer outro por mais
privilegiado que seja;

CLAUSULA DECIMA QUARTA: O forro do pavimento térreo do prédio foi colocado pelo
Locatario, podendo retird-lo no dia em que desocupar o imével;

CLAUSULA DECIMA QUINTA: O Locador e o Locatério se obrigam a respeitar o presente
contrato em todas as suas clausulas e condi¢fes, incorrendo a parte que infringir qualquer
disposicdo contratual ou legal na multa igual a 05 (cinco) aluguéis, que sera paga
integralmente, qualquer que seja o tempo contratual decorrido, inclusive se verificada a
prorrogacdo da vigéncia da locacdo. O pagamento da multa ndo obsta a rescisdo do
contrato pela parte inocente, caso lhe convier.

E, por estarem justos e contratados, firmam o presente juntamente com as testemunhas.
Local e data.
Nome das partes e de testemunhas.

Sao Paulo, Dezembro de 2016.

Locadora

HEJW TRASPORTES LTDA

CNPJ: XX XXX XXXIXXXX-XX

Locataria

HERZOG IMOBILIARIA

CNPJ: XX XXX XXXIXXXX-XX

Testemunhas:
Antonio Henrique Berk

CPEF: XXX XXX XXX-XX



Elaine da Silva Berk

CPEF: XXX XXX XXX-XX

Jainane Karine de Santana

CPF: XXX XXX XXX-XX

Wagner Martins

CPF: XXX XXX XXX-XX
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Anexo E: Contrato Social

HEJW TRANSPORTES LTDA

CNPJI/MF: XX XXX XXXIXXXX-XX

CONTRATO SOCIAL

Pelo presente instrumento particular do Contrato Social:

Antonio Henrigue Berk

Brasileiro, solteiro, Diretor Financeiro e Operacional, portador da cédula de identidade RG
N° 49.169.925-6, inscrito no CPF N° 410.665.288-96, residente na Rua Padre Joaquim
Correia de Almeida, 566 Parque Arariba — SP.

Elaine da Silva Berk

Brasileira, solteira, Diretora de Recursos Humanos, portadora da cédula de identidade RG
N° 42.704.195-8, inscrita no CPF N° 410.665.278-14, residente na Rua Padre Joaquim
Correia de Almeida, 566 — Parque Arariba — SP.

Jainane Karine de Santana

Brasileira, solteira, Diretora de Marketing, portadora da cédula de identidade RG N°
47.627.603-2, inscrita no CPF N° 418.694.16-80, residente na Avenida S&o Paulo, 20 —

Jardim Gaivotas — SP.
Wagner Martins

Brasileiro, casado, Diretor Geral, portador da cédula de identidade RG N° 33.259.825-1,
inscrito no CPF N° 228.508.498-63, residente na Avenida Professor Mario Mazagéo, 20 —
JD. Nakamura — SP.

Tem entre si justa e contratada a constituicdo de uma sociedade limitada, nos termos de
Lei n ° 10.406/2002, mediante as condi¢des e clausulas seguintes:
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DO NOME EMPRESARIAL, DA SEDE E DAS FILIAIS

CLAUSULA PRIMEIRA: A sociedade gira sob o nome empresarial HEJW
TRANSPORTES LTDA (art. 997, I, CC/2002)

CLAUSULA SEGUNDA: A sociedade tem sede na Rua Estrela do Oeste, n° 1 Vila
Barros, Cep. 07140-030 — Guarulhos/ SP.

CLAUSULA TERCEIRA: A sociedade poderd, a qualquer tempo, abrir ou fechar filial ou
outra dependéncia, mediante alteracao contratual, desde que aprovado pelos votos
correspondentes dos sdcios, no minimo, a trés quartos do capital social, nos termos do
art. 1.076 da Lei n° 10.406/2002.

DO OBJETO SOCIAL E DA DURACAO

CLAUSULA QUARTA. A sociedade tem por objeto social a prestacéo de servico de
transporte rodoviario no ramo de pecgas automobilisticas.

CLAUSULA QUINTA: A sociedade iniciara suas atividades na data do arquivamento
deste ato e seu prazo de duracéo € indeterminado. (art. 997, Il, CC/2002).

DO CAPITAL SOCIAL E DA CESSAO E TRANSFERENCIA DAS QUOTAS

CLAUSULA SEXTA: A sociedade tem capital social de R$ 668.669,25 (Seiscentos e
sessenta e oito mil, seiscentos e sessenta e nove reais e vinte e cinco centavos), dividido
em quotas no valor nominal de R$ 1,00 (um real) cada uma, integralizadas, neste ato, em
moeda corrente do Pais, pelos sécios, da seguinte forma:
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Investidor Nome Valor % de
participacéo
Sécio 1 Antonio Henrique Berk R$ 32.032,69 4,78%
Sécio 2 Elaine da Silva Berk R$ 32.032,69 4,78%
Sécio 3 Jainane Karine de R$ 32.032,69 4,78%
Santana

Sécio 4 Wagner Martins R$ 32.032,69 4,78%
Capital de Terceiro | Banco BNDES R$ 541.220,16 80,88%
Total do Capital Social R$ 669.350,91 100%

CLAUSULA SETIMA: As quotas s&o indivisiveis e ndo poderdo ser cedidas ou
transferidas a terceiros sem o consentimento do(s) outro(s) sécios(s), a quem fica
assegurado, em igualdade de condicdes e preco direito de preferéncia para a sua
aguisicao, se postas a venda, formalizando, se realizada a cesséo delas, a alteracéo
contratual pertinente. (art. 1.056, art. 1.057, CC/2002).

CLAUSULA OITAVA: A responsabilidade de cada sécio € restrita ao valor de suas
guotas, mas todos respondem solidariamente pela integralizacéo do capital social. (art.
1.052, CC/2002).

DA ADMINISTRACAO E DO PRO LABORE

CLAUSULA NONA: A administracéo da sociedade cabera ao Sr. Wagner Martins, com 0s
poderes e atribuicdo de representacado ativa e passiva na sociedade, judicial e
extrajudicialmente, podendo praticar todos os atos compreendido no objeto social, sempre
de interesse da sociedade, autorizando o uso do nome empresarial, vedado, no entanto,
fazé-lo em atividades estranhas ao de terceiros, bem como onerar ou alienar bens
imoveis da sociedade, sem autorizacao do(s) outro(s) sécios(s). (arts. 997, VI; 1.013.
1.015,1.064, CC/2002).

Paragrafo unico, no exercicio da administragdo, o administrador teré direito a uma retirada
mensal a titulo de pré labore, cujo valor sera definido de comum acordo entre os sécios.

ou

CLAUSULA NONA: A administracéo da sociedade sera de todos 0s sdcios, em conjunto
ou separadamente, com os poderes e atribuicdes de representacdo ativa e passiva na
sociedade, judicial e extrajudicialmente, podendo praticar todos os atos compreendidos no
objeto social, sempre de interesse da sociedade, sendo vedado o uso do nome
empresarial em negocios estranhos aos fins sociais, nos termos do art.1.064 da Lei n°
10.406/2002.

8 1° Fica facultada a nomeacao de administradores nao pertencentes ao quatro
societarios, desde que aprovado por dois ter¢os dos sécios, nos termos do art. 1. 061 de
Lei n° 10.406/2002.



187

8 1° No exercicio da administracdo, os administradores terdo direitos a uma retirada
mensal a titulo de pré labore, cujo valor sera definido de comum acordo entre 0s socios.

DO BALANCO PATRIMONIAL DOS LUCROS E PERDAS

CLAUSULA DECIMA: Ao término de cada exercicio social, em 31 de dezembro, o
administrador prestara contas justificadas de sua administracdo, procedendo elaboracao
do inventario, do balanco patrimonial e do balanco de resultado econémico, cabendo aos
socios, na proporgdo de suas quotas, os lucros ou perdas apuradas. (art.1.065, CC/2002)

CLAUSULA DECIMA PRIMEIRA. Nos quatro meses seguintes ao término do exercicio
social, os socios deliberacdo sobre contas e designardo administrador(es), quando for o
caso. (arts. 1.071 e 1.072, 8§ 2° e art. 1.078, CC/2002).

DO FALECIMENTO DO SOCIO

CLAUSULA DECIMA SEGUNDA: Falecendo ou interditado qualquer socio, a sociedade
continuara sua atividade com os herdeiros ou sucessores. Ndo sendo possivel ou
inexistindo interesse destes ou do(s) sécio(s) remanescentes(s), o valor de seus haveres
sera apurado e liguidado com base na situacao patrimonial da sociedade a data da
resolucao, verificada em balanco especialmente levantado.

Paragrafo unico. O mesmo procedimento sera adotado em outros casos em que a
sociedade se resolva em relac&o a seu socio. (arts. 1.028 e 1.031, CC/200)

DA DECLARACAO DE DESIMPEDIMENTO

CLAUSULA DECIMA TERCEIRA: O(s) Administrador(es) declara(m), sob as penas da
lei, que ndo esta(ado) impedido(s) de exercer(em) a administracdo da sociedade, por lei
especial ou em virtude da condenacéao criminal, ou por se encontrar(em) sob os efeitos
dela, a pena que vede, ainda que temporariamente 0 acesso a cargos publicos, ou por
crime falimentar, de prevaricacao, peita ou suborno, concussao, peculato ou contra a
economia popular, contra o sistema financeiro nacional, contra normas de defesa da
concorréncia, contra as relagdes de consumo, fé publica ou propriedade. (art. 1.011, § 1°,
CC/2002).

DOS CASOS OMISSOS

CLAUSULA DECIMA QUARTA: Os casos omissos no presente contrato seréo resolvidos
pelo consenso dos sdcios, com observancia da Lei n° 10.406/2002.



188

DO FORO

CLAUSULA DECIMA QUINTA: Fica eleito no foro de Santo Amaro para o exercicio e o
cumprimento dos direitos e obrigagdes resultantes deste contrato. E, por estarem assim
justos e contratados, lavraram este instrumento, em 03 (trés) vias de igual forma e teor,
gue serdo assinadas pelos socios.

Sao Paulo, 02 de Janeiro de 2017.

Antonio Henrique Berk

Elaine da Silva Berk

Jainane Karine de Santana

Wagner Martins

Visto
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Nome: OAB/

Testemunhas:

Nome, Org. Exp. e UF Nome, Org. Exp. e UF
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Anexo F: Contratos Motoristas

SUBCONTRATACAO DE TRANSPORTES DE CARGAS
TAC — Agregado Exclusivo

Que entre si fazem, de um lado, TRANSPORTADORA HEJW TRANSPORTES LTDA,
inscrita no CNPJ sob 0 n% XX. XXX XXX/XXXX-XX, estabelecida em XXXXXXXX, na Rua
Estrela do Oeste, n® 01 — Bairro Vila Barros, CEP 07140-030, neste ato representada por
seu socio-diretor Wagner Martins da Silva, aqui denominado SUBCONTRATANTE, e, de
outro lado, Eli Maio de Abril, brasileiro, Divorciado, Transportador Autbnomo de Carga —
TAC, assim definido na Lei n°. 11.442/07, inscrito no RNTR-C sob o n° ..........ccccovivivneenen.
portador do CPF n°. 142.547.748-89 e da Carteira de Identidade n°. 36.890.417-1
matriculado no Instituto Nacional de Seguro Social, como contribuinte autbnomo, sob o
M. residente a rua Sandalia cor de Prata, 25, Municipio de S&o Paulo,
aqui denominado SUBCONTRATADO, de acordo com as clausulas e condi¢bes adiante

estipuladas.

CLAUSULA PRIMEIRA — DO OBJETO.

O presente contrato tem por objeto o transporte de cargas a ser efetuado pelo
SUBCONTRATADO, na forma da Lei n°® 11.442/07, na condicdo de TAC — Agregado

Exclusivo.

Paragrafo primeiro — Compete ao SUBCONTRATADO proceder ao transporte da carga,
devendo apanha-la no local indicado pela SUBCONTRATANTE e entrega-la no destino,

zelando por sua integridade.
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Pardgrafo segundo — O transporte sera realizado mediante colocacdo a disposicdo do
SUBCONTRATANTE de veiculo de propriedade, (co-propriedade) (ou arrendado), que se
encontre em perfeitas condicdes de uso, com a documentacdo regularizada, com 0s

seguros obrigatorios quitados e 0s necessarios sistemas de seguranca.

Parégrafo terceiro — O veiculo a ser usado para a execucao do transporte € o seguinte:

VEICULO DO CONTRATADO
Placa: HEJ-7102
Cidade: Guarulhos
UF: SP
N° do RENAVAM: XXXXXXXXXXXX
Marca: Mercedes-Benz
Modelo: Sprinter Street 515 CDI
Tipo do veiculo: vucC
Numero de eixos: 2
Tipo de carroceria: Bau
Ano de fabricagéo: 2015
Capacidade maxima de tracdo (CMT): 5.000
Capacidade — Carga: 5t.
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CLAUSULA SEGUNDA — DO FRETE.

O SUBCONTRATANTE pagara ao SUBCONTRATADO frete pelo transporte realizado, de
acordo com a tabela contida no ANEXO I, a qual passa a integrar o presente instrumento.

Paragrafo primeiro — Os pagamentos serdo efetuados através de Ordem de

Pagamento/Nota fiscal de servi¢co ou outro documento habil apresentado pelo TAC.

Paragrafo segundo — A SUBCONTRATANTE podera fazer ao SUBCONTRATADO (a),
adiantamento em dinheiro por conta do frete, a ser reduzido, por ocasido do pagamento

integral do mesmo.

CLAUSULA TERCEIRA — DAS OBRIGACOES.

Ficam as partes, por si, seus herdeiros e sucessores a qualquer titulo, obrigadas a cumprir

o disposto no presente contrato e especialmente na presente clausula.
Paréagrafo primeiro — Constituem obrigacfes da SUBCONTRATANTE:

1 — pagar ao SUBCONTRATADO (A) a remuneracao ou frete pelo transporte, segundo o

ajuste acima entre as parte;

2 —munir-se da documentacdo fiscal adequada atinente a carga, para resguardar as partes

dos efeitos decorrentes da responsabilidade tributéria.
3 — cumprir a legislacao relativamente as retencdes de tributos e contribuicdes.

4 — fornecer ao SUBCONTRATADO (A) o Vale-Pedagio, na forma da Lei n® 10.209, de
23/03/2001.

Paragrafo segundo — Constituem obrigacdes do SUBCONTRATADO (A):

1 — Efetuar o transporte de forma adequada, zelando pela integridade da carga;
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2 — Responsabilizar-se por toda a documentacdo que acompanha e suporta o transporte

de carga,

3 — Efetuar entrega no destino, providenciando que seja documentado o recebimento e
devolvendo o comprovante ao SUBCONTRATANTE;

4 — Manter seu veiculo sempre em bom estado de conservacgéao e funcionamento;
5 — recolher os tributos devidos em decorréncia do presente contrato;

6 — Na hipétese do TAC contratar terceiros para dirigir o veiculo ou ajuda-lo na realizacéo
do transporte, obriga-se a cumprir todas as obrigacdes trabalhistas, previdenciarias e fiscais

desta contratagao;

7 — E de inteira responsabilidade do SUBCONTRATADO a fazer um seguro contra 3° ou

total para sua integridade.

Paragrafo terceiro — O SUBCONTRATADO (A) é responsavel pela carga entregue a seus
cuidados, para todos os fins e efeitos legais, e devera a SUBCONTRATANTE, pelo meio
de comunicagdo mais rapida de que dispuser a ocorréncia de qualquer fato envolvendo o

transporte ou a carga transportada.

Paragrafo quarto - A SUBCONTRATANTE compromete-se a fornecer ao
SUBCONTRATADO(A) toda e qualquer informacéo necessaria a execuc¢ao dos transportes
a serem realizados, em tempo habil que lhe permita executa-los de maneira ordenada e
controlada, para que este possa cumprir 0S prazos a que se vinculou, garantindo a boa

execucao dos transportes a ela confiados.

Paragrafo quinto — O seguro da carga ficara sob exclusiva responsabilidade da
SUBCONTRATANTE, devendo o SUBCONTRATADO (A) apenas se cientificar das
clausulas do seguro a fim de que nédo infrinja qualquer destas clausulas e prejudique
eventual pagamento de sinistro com agravamento de riscos, em especial o cadastramento
dos seus motoristas e/ou funcionarios e prepostos na agéncia reguladora de sinistros, além
de estarem regulamente inscrito no Registro Nacional de Transportadores Rodoviario
de Cargas — RNTR-C, junto a Agéncia Nacional de Transportes Terrestres — ANTT, de

acordo com o disposto no artigo 3°da LEI 11.442 de 05 de janeiro de 2007.
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Pardgrafo sexto - Se, por desrespeito a qualquer das clausulas do seguro, por parte do
SUBCONTRATADO (A), a seguradora negar pagamento a algum sinistro, 0
SUBCONTRATADO (A) ficard responsavel pelo pagamento do prejuizo total
experimentado pela SUBCONTRATANTE que guarde nexo de causalidade com o fato.

Paragrafo sétimo — Poderd a SUBCONTRATANTE exigir do SUBCONTRATADO (A)
comprovante de quitacdo das obrigacbes trabalhistas e dos encargos sociais,
previdencidrios e fiscais relativamente a seus empregados e aos tributos relacionados com

o transporte de carga para forrar-se de eventual responsabilidade.

Paragrafo oitavo — E licito a SUBCONTRATANTE suspender a execucio do contrato e
condicionar a entrega de novas cargas até que o SUBCONTRATADO (A) regularize
eventuais pendéncias de natureza fiscal; previdenciaria; trabalhista; operacionais; na
habilitacdo para transporte das cargas da SUBCONTRATANTE por parte da seguradora
contratada e ainda, podera solicitar que adote medidas de seguranca de trafego e de
transporte e na operacdo, sem prejuizo da rescisdo do contrato por infracdo legal-

contratual.

Paragrafo nono — Na eventualidade da SUBCONTRATANTE vir a ser demandada por fato
imputavel ao SUBCONTRATADO (A), administrativa ou judicialmente, devera ser
reembolsada integralmente pelos 6nus decorrentes, podendo reter o pagamento pela

prestacdo dos servigos até o limite do ressarcimento.

CLAUSULA QUARTA - DO MONITORAMENTO DA CARGA

Tendo em vista que as seguradoras de cargas, para darem cobertura securitaria as
mesmas, exigem que as cargas sejam monitoradas por aparelho de rastreamento assim, o
SUBCONTRATADO (A) autoriza que a SUBCONTRATANTE instale aparelho de
rastreamento, com objetivo Unico e especifico de atender exigéncias securitarias, devendo
o referido rastreamento ser operado somente enquanto estiver sendo realizado transporte
para a SUBCONTRATANTE e toda e qualquer informacéo relativa ou coletada por tais

equipamentos apenas se destinam a uso em caso de sinistro da carga, e que, por exigéncia
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do SUBCONTRATADO (A), ndo havendo sinistro, tais informac¢des deverdao ser mantidas

em Banco de dados por no maximo trinta dias, sendo inutilizadas apos.

Apoés a instalacdo do equipamento de rastreamento no veiculo do SUBCONTRATADO (A),
ficara ele responsavel pelo mesmo, que esta avaliado em R$ 5.000,00 (Cinco Mil Reais),
se responsabilizando por danos causados por mau uso, quebra ou extravio do
equipamento, ficando ressalvado apenas que o SUBCONTRATADO (A) ndo precisara
indenizar a SUBCONTRATANTE em caso de quebra do aparelho por desgaste natural do

uso e por falha interna decorrente de defeito de fabricacao.

CLAUSULA QUINTA — DA MUDANCA E/OU ALTERACAO DE VEICULO

Para efeito de controle de qualidade e de seguranca, o0 SUBCONTRATADO (A) devera
comunicar a SUBCONTRATANTE a troca e/ou aquisicdo de veiculos, que devera ser feita
através de oficio acompanhado de xerocopia do CRLV — Certificado de Registro e
Licenciamento de Veiculo e RNTRC — Registro Nacional do Transporte Rodoviario de

Cargas.

CLAUSULA SEXTA — DO PRAZO

O presente contrato é celebrado por prazo indeterminado, podendo ser rescindido, por
qualquer das partes, mediante prévia notificacao correspondente a 30 dias e sem dnus para

a parte denunciante, salvo eventuais acertos remanescentes.

Paragrafo primeiro — O presente contrato podera ser rescindido no caso de infracdo legal

/ contratual.

Paragrafo segundo — Rescindir-se-4 também o presente contrato, sem necessidade de
prévia comunicacdo, se uma das partes cair em insolvéncia, faléncia, houver
desaparecimento, liquidacdo judicial ou extrajudicial, ou falecimento do
SUBCONTRATADO (A).
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CLAUSULA SETIMA — DAS DESPESAS E VALE-PEDAGIO

As despesas de combustivel, manutencao, assisténcia técnica e qualquer outra despesa
relacionada aos veiculos, sdo de exclusiva responsabilidade do SUBCONTRATADO (A).

Paragrafo Uunico — O Vale-Pedagio correspondente a cada viagem sera entregue ao
SUBCONTRATADO (A) no inicio da operacdo, juntamente, com a documentacao

necesséria ao transporte e mediante recibo a ser por ele assinado.

CLAUSULA OITAVA — DA NAO EXCLUSIVIDADE NA PRESTACAO DOS SERVICOS

O contrato ora celebrado ndo implica exclusividade entre as partes, assim, ndo ha
exclusividade na captacdo de cargas para o SUBCONTRATADO (A), podendo a
SUBCONTRATANTE contratar outros transportadores autbnomos de carga agregados ou
independentes, ou até outras empresas, ou podera ela mesma efetuar o transporte de
cargas com veiculos préprios, assim como, fica também o SUBCONTRATADO (A) liberado

para efetuar transportes de cargas para outras pessoas ou empresas.

CLAUSULA NONA — DA NATUREZA DO CONTRATO

Na conformidade do artigo 5° da Lei n® 11.442/07, o presente contrato tem natureza
comercial, ndo gerando vinculo empregaticio entre a SUBCONTRATANTE e o

SUBCONTRATADO (A) ou qualquer dos seus prepostos, agentes ou terceiros.

Paradgrafo primeiro — Os termos e disposi¢cdes deste contrato prevalecerdo sobre
quaisquer outros entendimentos ou acordos, tacitos ou expressos, referentes ao objeto,

anteriores ao aperfeicoamento do presente instrumento.

Paragrafo segundo — A tolerancia por qualquer das partes, quanto ao atraso ou omissao
no cumprimento das obrigacdes ajustadas, bem como, a ndo aplicacdo, na ocasido
oportuna das cominagfes previstas neste contrato, ndo acarretara o cancelamento das
penalidades, nem podera ser havida como rendncia dos direitos. Tais fatos seréo
considerados simples liberalidades, ndo implicando em precedente, novacdo ou

modificacdo de qualquer das clausulas ou condicbes do presente contrato, as quais
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permanecerdo inalteradas e em pleno vigor, como se favor algum houvesse jamais

ocorrido.

CLAUSULA DECIMA — DA ARBITRAGEM

As partes estabelecem de comum acordo, a submisséo de todo e qualquer litigio decorrente
do presente contrato ao juizo arbitral, conforme previsto no artigo 19, da Lei n® 11.442, de
05/01/07 e regulado na Lei n® 9.307, de 23/04/96.

CLAUSULA DECIMA PRIMEIRA — DO FORO

As partes elegem o foro da comarca de Rio de Janeiro para apreciar controvérsia oriunda
do presente contrato renunciando a qualquer outro por mais privilegiado que seja.
E, por assim se acharem justas e contratadas, assinam as partes presentes instrumento,

em duas vias de um teor e mesma forma, para um so efeito.



Sao Paulo, xx de xxxxxx de 2016.

Transportadora XXXX Ltda.
SUBCONTRATANTE

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXX XXX XX XXX

SUBCONTRATADO

Testemunhas:

Nome: Nome:
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