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RESUMO

Este estudo trata-se de uma analise de mercado, com o objetivo de verificar a viabilidade da
implantacdo de uma filial de loja de materiais de construcdo, ferramentas e pecas agricolas no
Distrito Recanto Maestro/RS. A empresa matriz esta situada na cidade de Restinga Seca/RS e,
0 sdcio responsavel legal concordou com esta pesquisa visando o crescimento da empresa,
aumento da carteira de clientes e melhoria no atendimento a clientes de localidades mais
distantes da matriz. Para responder os objetivos gerais e especificos foi realizada uma
pesquisa mercadoldgica, sendo possivel, a partir das respostas, verificar que grande parte dos
questionados se mostram interessado em frequentar o negdcio idealizado, ou seja, a abertura
desta filial no Distrito Recanto Maestro/RS. Pelos resultados dos questionarios é de grande
interesse por parte da populacéo local e demais localidades, até pelo fato de que alguns j& séo
clientes da matriz, conhecem sua forma de atuacdo, atendimento, e demonstram confianga ao
realizarem suas compras com tranquilamente, pois tém suas expectativas atendidas. Também
se percebeu caréncia de um estabelecimento varejista deste segmento no referido distrito, pois
atualmente néo existe loja do tipo ou género estabelecidas neste local.

Palavras-chave: Analise de mercado; Loja de materiais de construcdo; Recanto Maestro.



ABSTRACT

This study is a market analysis, with the objective of verifying the viability of the
implantation of a store subsidiary of building materials, tools and agricultural parts in the
District Recanto Maestro/RS. The parent company is located in the city of Restinga Seca/RS,
and the responsible legal partner has agreed to this research in order to grow the company,
increase the customer portfolio and improve customer service in locations farther away from
the parent company. In order to respond to the general and specific objectives, a market
research was carried out. It was possible, based on the answers, to verify that a large number
of respondents were interested in attending the idealized business, that is, the opening of this
branch in the Recanto Maestro/RS District. The results of the questionnaires are of great
interest on the part of the local population and other localities, even because some are already
clients of the matrix, they know their way of acting, and they demonstrate confidence when
carrying out their purchases with tranquility, since they have their expectations met. There
was also a lack of a retail store in this district in the said district, since there is currently no
store of the type or gender established in this location.

Keywords: Market analysis; Building materials store; Recanto Maestro.
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1 INTRODUCAO

Antes de empreender € importante que o empreendedor tenha ideia de como o
mercado esta no periodo e do local que deseja instalar seu negdcio, ou seja, 0 que 0S
especialistas do setor dizem sobre a prosperidade do ramo ou segmento.

Loja de material de construcdo € um negdcio de natureza comercial, estd voltada a
venda de materiais para serem usados em reformas e construgdo de casas, apartamentos e
prédios. Desta forma os tantos materiais basicos como tijolos, telhas, cimento, etc., quanto de
fino acabamento sdo vendidos em lojas de material de construcéo tais como: lampadas, fios,
tinta, tijolos, luminérias, piso, chuveiro, acabamentos, etc (SEBRAE, 2018).

Conforme o SEBRAE (2018), pelos dados da ANAMACO (Associagao Nacional dos
Comerciantes de Material de Construcao), que divulgou uma pesquisa feita com 530 lojistas
no segundo semestre de 2017, apontaram que o indice as vendas do setor subiram 2% em
relacdo a 2016; e também foi observado que o mercado de lojas de materiais de construgdo é
bastante sélido, onde 81% das lojas existentes atuam no Brasil ha mais de 10 anos, ou seja, ja
sdo lojas consolidadas no setor, o que demonstra a robustez do negdcio e sua ampla
possibilidade de solidez.

Com um clima e biomas diversificados, chuvas regulares, energia solar abundante e
quase 13% de toda a agua doce disponivel no planeta, o Brasil tem 388 milhdes de hectares de
terras agricultaveis férteis e de alta produtividade, dos quais 90 milhdes ainda ndo foram
explorados. Esses fatores fazem do pais um lugar com vocacao natural para o agronegdcio e
demais atividades relacionadas as varias cadeias produtivas associadas (SEBRAE, 2018).

Costuma-se dividir o estudo do agronegdcio em trés partes: a primeira parte trata dos
negdcios agropecudrios propriamente ditos, ou de “dentro da porteira”, que representam os
produtores rurais (pessoa fisica ou juridica); na segunda parte, sdo 0s negécios chamados de
“pré-porteira”, representados pela industria e o comércio que fornecem insumos para a
producdo rural, agricola e da pecuaria, como por exemplo, os fabricantes e revendedores de
fertilizantes defensivos quimicos e equipamentos; e na terceira parte estdo os chamados
negocios “pos-porteira”, onde estdo: compras, transporte, beneficiamento e venda dos
produtos agropecuarios até o consumidor final (SEBRAE, 2018).

Incluidas na categoria de negdcios conhecida como “pré-porteira”, as lojas de produtos
agropecuarios assumem diversos perfis de oferta de produtos e publico-alvo, pois elas véo

desde aquelas instaladas em regides rurais do pais, atendendo grandes e pequenos produtores
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e pecuaristas, até pequenos pontos de vendas localizados nas periferias das grandes e médias
cidades, e mesmo nas pequenas cidades, voltadas para a venda de ragdo, material de montaria,
insumos agricolas, pecas e ferramentas agricolas e até material de piscina, para que as pessoas

possam aproveitar suas horas de lazer no campo (SEBRAE, 2018).

1.1 Problema

Portanto, as empresas necessitam de planejamento para que consigam manterem-se
competitivas e consistentes no mercado de trabalho, caso contrério, cria-se um cenario de
indecisdo, sem saber por onde se deve comegar, e muitas iniciam sem rumo definido, apenas
pensando no momento da atuacao prética.

O empreendedor precisa estar decidido e focado aos acontecimentos que ocorrem ao
seu redor, de forma geral, empregando suas habilidades para conseguir criar uma empresa
com diretrizes e planejamento bem embasados.

Observa-se que as lojas de materiais de construcdo da Regido da Quarta Col6nia/RS,
formada pelos municipios de Silveira Martins, Ivora, Pinhal Grande, Nova Palma, Faxinal do
Soturno, S&o Jodo do Polésine, Dona Francisca, Agudo e Restinga Seca, sdo pequenas, e as
vezes nao dispdem de grandes quantidades de estoques, possuem pecas de reposicao
limitadas, e ndo costumam fazer horarios de plantdo para as épocas de plantio e colheita. Com
isto, o mercado se torna cada vez mais atrativo e abrangente para 0 empresario em
decorréncia da rentabilidade e sustentabilidade que podem agregar ao negdcio.

Nos dias de hoje, uma empresa que consiga fornecer materiais aos seus clientes, em
especial pecas de reposicdo a qualquer hora para os produtores rurais, € um atrativo a mais no
mercado, e de certa forma uma maneira de fidelizar e ganhar a confianca dos clientes.

O trabalho a ser desenvolvido refere-se a analise de mercado para expansdo da
empresa Bolzan Materiais de Construcdo LTDA, atraves da abertura de uma filial no Distrito
Recanto Maestro/RS. A matriz estd situada na cidade de Restinga Seca/RS, que fica
aproximadamente a 37 (trinta e sete) quilémetros do referido Distrito. A empresa em operagdo
atualmente comercializa materiais de construgdo em geral, ferramentas e também pecas
agricolas, atualmente atende basicamente a demanda de clientes do municipio de Restinga
Seca/RS, mas também possui clientes de alguns municipios vizinhos tais como: Agudo,

Formigueiro, Sao Sepé e S&o Jodo do Polésine.
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Assim, pelo fato de a empresa possuir clientes em outros municipios, e pensando em
melhor atendé-los, ampliar seu mercado de atuacdo nos municipios vizinhos e
consequentemente volume de vendas aproximando-se ainda mais destes clientes através de
instalacdo de uma filial no Distrito Recanto Maestro, em local cuja area faz parte da extenséo
de terras do municipio de Restinga Seca/RS, no entanto préximo dos municipios de S&o Jodo
do Polésine, Agudo, Faxinal do Soturno, Dona Francisca e Nova Palma, faz-se esta analise de
mercado para tentar identificar a viabilidade deste novo empreendimento. E com isto,
também, responder a seguinte questdo: Quais os diferenciais para implantacdo desta filial de
loja de materiais de construcdo, ferramentas e pecas agricolas no Distrito Recanto
Maestro/RS?

1.2 Delimitacéo do tema

O tema delimitou-se em fazer uma andlise de mercado para abertura de uma filial de
loja de materiais de construcdo, ferramentas e pecas agricolas no Distrito Recanto
Maestro/RS.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo geral

Realizar uma analise de mercado para abertura de uma filial de loja de materiais de

construcdo, ferramentas e pecas agricolas no Distrito Recanto Maestro/RS.

1.3.2 Objetivos especificos

e Realizar a analise de mercado.
e Proceder a analise SWOT.

e Verificar a viabilidade econdmica.
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1.4 Justificativa

O mercado cada vez mais competitivo faz com que seja essencial planejar o seu
negdcio, e assim conseguir colocar todas as ideias do projeto no papel para favorecer a anélise
e posteriormente colocéa-las em prética, a partir da abertura de um novo empreendimento.

A elaboracdo deste estudo para a futura implantacdo da filial da empresa Bolzan
Materiais de Constru¢do LTDA no Distrito Recanto Maestro/RS, tera grande importancia, ja
que ira analisar a viabilidade deste novo empreendimento e os reflexos que ele proporcionara
para a sede atual, bem como verificar a adequacdo do negocio as caracteristicas do mercado
da regido, a oferta de trabalho e melhoria no atendimento dos clientes.

Todo planejamento requer muita dedicacdo e, sobretudo trabalho. As decisdes
precisam ser tomadas de forma clara e eficiente, pois se trata da implantacdo de uma nova
empresa e isso necessita de muita dedicacéo por parte do empreendedor. Ele precisa conseguir
analisar as oportunidades do negdcio através do estudo de sua viabilidade e, com isso buscar
novos caminhos, examinando de forma minuciosa cada detalhe.

O pesquisador acredita que o0 momento atual seja oportuno para a implantacdo dessa
empresa, pois se observa que a regido € carente de um estabelecimento dedicado ao varejo de
forma mais ampla quanto ao segmento de materiais de construcdo, ferramentas e pecas
agricolas. E, os estudos divulgados pelo SEBRAE reforcam a perspectiva de crescimento
deste ramo de atuacdo e que frequentemente novas oportunidades estdo surgindo. Assim, se
este estudo se mostrar viavel é preciso aproveitar a oportunidade e concretizar esta ideia para
a matriz, que € uma empresa gque possui ampla capacidade de expansdo da demanda.

Este trabalho também é uma oportunidade para o académico aprofundar seus
conhecimentos sobre o tema e aplicd-lo em um trabalho que serd a base inicial para os

trabalhos de implantacéo desta filial e expanséo da sede atual.



2 REFERENCIAL TEORICO

Para elaborar uma analise de mercado é necessario muito estudo, conhecimento, sobre
o tipo de empreendimento que serd implantado ou ampliado, como est4d 0 mercado em que a
nova empresa ira atuar. E, também uma série de processos que requerem dedicacdo e
responsabilidade, pois quando se aborda algum assunto sempre é bom ter-se alicerces seguros
e um bom embasamento tedrico.

Tomanik (1994), afirma que nesta etapa se aprofunda os conhecimentos sobre o
assunto, onde se da mais detalhes e levanta os pontos de concordancia e discordancia das
posicBes em que estao.

Dessa forma, buscando acrescentar contetdo e sustentando uma base tedrica para o
projeto. A partir dessa teoria que se definiu todas as decisGes tomadas sobre o que seria usado

e as escolhas e modelos apropriados para a analise.

2.1 Analise de mercado

Para a analise de mercado com o intuito de implementar uma loja de venda de
materiais de construcdo, pecas e ferramentas agricolas, precisa-se estar sempre buscando cada
dia mais melhorar o seu ambiente, a sua competitividade no mercado, pois o cliente esta cada
vez mais exigente tanto no preco, quanto na qualidade do produto, pesquisando sempre onde é
0 melhor lugar para se comprar.

O consumidor esta buscando cada vez mais uma forma agil, rapida e pratica para que
tenha o seu produto o mais rapido possivel, para que ndo fique parado perdendo tempo, tanto
na construcao civil como no setor agropecuario.

A analise mercadoldgica € considerada uma das fases mais importantes para a
elaboracdo de um plano de negdcios, pois a partir desse processo serd avaliado se 0 negdcio é
viavel ou ndo. Segundo Salim et all (2005), uma analise de mercado completa deve constar:

analise dos clientes, dos concorrentes e dos fornecedores.
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2.1.1 Andlise dos clientes

A andlise dos clientes € necessaria para se ter uma nocao do perfil de consumidores
existentes na regido, em qual area deve focar mais, tipo de produtos, variedades, serve como

uma guia para o inicio de trabalho.

2.1.2 Anélise dos concorrentes

Meneghetti (2004) comenta que é preciso se observar sempre a existéncia de outros
que fazem o mesmo servico, pois a partir do momento que outro comeca a fazer melhor,
perdem-se clientes. Para este autor, é preciso superar o0 concorrente e saber servir os clientes
com antecipacao, economia e qualidade.

A andlise dos concorrentes pode ser realizada pelo modelo das cinco forcas da
competitividade de Michael Porter, que permitem analisar o grau de atratividade do setor em
estudo, além de conhecer os fatores que afetam a competitividade. A seguir a figura

apresentara as cinco forcas da competitividade.

Figura 1: As cinco forcas de Porter

AS CINCO FORCAS DE PORTER

BARREIRAS A
ENTRADA DE NOVOS
CONCORRENTES

PODER DE RIVALIDADE PODER DE

BARGANHA DOS ENTRE OS BARGANHA DOS
FORNECEDORES CONCORRENTES COMPRADORES

AMEACA DE
PRODUTOS
SUBSTITUTOS

Fonte: Portal dos Administradores (2018).
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As cinco forgas de Porter (1986) podem ser explicadas como:

e Rivalidade entre concorrentes: é a forca mais significativa de todas e nela €
considerada a atividade e agressividade dos concorrentes diretos.

e Barreiras a entrada de concorrentes: devem-se evitar novos concorrentes para a sua
empresa com fatores que dificultam novos empreendimentos. As barreiras podem ser:
marcas registradas e exclusivas, acesso aos canais de distribuicdo, capital.

e Poder de barganha dos compradores: esta forca estd ligada com a negociacdo e com a
deciséo dos consumidores em relacdo ao produto, preco e qualidade.

e Poder de barganha dos fornecedores: é quando as decis6es de compra sdo decididas
pelo fornecedor, isto acontece pelo fato de existir poucas empresas que fornecem tal
produto.

e Ameaca de produtos ou bens substitutos: podem existir produtos substitutos com uma
opcdo mais atrativa para 0 seu consumidor, esses produtos ndo precisam ser 0S

mesmos, mas que atendam a necessidade de quem o compra.

2.1.3 Andlise dos fornecedores

A analise de fornecedores ¢é de grande importancia ao se planejar um empreendimento,
pois tem como intuito comparar e analisar as diversas possibilidades de fornecedores a fim de
determinar qual melhor se encaixa nos objetivos da empresa (SEBRAE, 2018).

Para o SEBRAE (2018), é importante ressaltar que os fornecedores devem suprir as
necessidades do negdcio, minimizando os estoques e atendendo as solicitacdes sempre dentro
do prazo estabelecido; assim fatores como distancia, custo do frete, qualidade, preco, forma
de pagamento, referéncia, bem como o prazo, devem ser levadas em consideracao antes de se
escolher o fornecedor. Segundo a mesma fonte, desta forma, é possivel obter custos e prazos

menores, minimizacdo de atrasos e garantia de qualidade dos produtos.

2.2 Estudo de viabilidade econdmica e financeira

O estudo de viabilidade prop8e uma resposta entre se arriscar ou ndo na implantacéo
ou abertura de um novo empreendimento. E a ferramenta ideal para comecar qualquer
negocio e tem como alvo avaliar o projeto verificando todos 0s pontos para ver se 0 Novo

empreendimento tem condi¢des para se manter no mercado para a continuidade do negacio.
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Maximiano (2016, p.26), sintetiza um projeto como sendo “um empreendimento
temporario ou uma sequéncia de atividades com comecgo, meio e fim programados”.

O estudo da viabilidade fornece ao empreendedor informacgdes necessarias para que
seja possivel tratar de forma efetiva a alocagdo dos recursos ou entdo direcionar tais recursos a
outro investimento.

“(...) o estudo de viabilidade ¢ de vital importancia para a decisdo de
investir. Isto ocorre ndo s6 ao se analisar e selecionar as oportunidades
de investimento que sejam mais convenientes, como também ao se

evitar investimentos antiecondmicos e/ou mal dimensionados”
(WOILER; MATHIAS, 1985, p.30).

"A sobrevivéncia de uma organizagdo depende frequentemente da sua habilidade em
se adaptar as mudancas no mundo” (STONER & FREEMAN, 1995, p 46). Pode-se destacar
que todos devem buscar entender 0s aspectos que serdo propostos e buscar agir de forma que
sua organizagdo nao regrida, e “sobrevivam” as mudangas que estdo ocorrendo no mundo

muito rapidamente.

2.2.1 Indicadores a serem analisados para verificar a viabilidade econémica

A viabilidade se relaciona com os recursos financeiros para fazer o projeto acontecer,
tendo em vista as receitas que se esperam receber. Para obter os valores, foram analisados 0s

dados por meio do valor presente liquido, ou seja, 0 VPL e a taxa interna de retorno o TIR.

2.2.1.1 Valor presente liquido (VPL)

O valor presente liquido (VPL) é uma férmula matematico-financeiro capaz de
determinar o valor presente de pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros
apropriada, menos o custo do investimento inicial (GITMAN, 2010). Para 0 mesmo autor,
basicamente, é o célculo de quanto os futuros pagamentos somados a um custo inicial
estariam valendo atualmente.

Segundo GITMAN (2010), tem-se que considerar o conceito de valor do dinheiro no
tempo, pois, exemplificando, R$ 1 milhdo hoje ndo valeriam R$ 1 milhdo daqui um ano,
devido ao custo de oportunidade se colocar, por exemplo, tal montante de dinheiro na

poupanca para render juros.
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VPL = Valor presente das entradas de caixa — Investimento inicial

Como se calcula VPL

Fonte: Gitman (2010).

Quando o VPL é usado, tanto as entradas como as saidas de caixa sdo medidas em
termos de dinheiro presente (GITMAN, 2010). Como se lida somente com investimentos que
possuem séries convencionais de fluxos de caixa, o investimento inicial é automaticamente
expresso em termos de dinheiro presente. Se ndo fosse, o valor presente de um projeto seria
calculado subtraindo-se o valor presente das saidas do valor presente das entradas (GITMAN,
2010).

Critérios de deciséo
- Se o VPL for maior que $ 0, 0 projeto devera sera aceito.

- Se o VPL for menor que $ 0, o projeto devera ser rejeitado.

Se o VPL for maior que $ 0, a empresa obtera retorno superior a seu custo de capital.
Tal fato devera aumentar o valor de mercado da empresa, e, portanto, a riqueza de seus
proprietarios (GITMAN, 2010).

22.12TIR

Conforme Gitman (2010), A taxa interna de retorno (TIR) talvez seja a mais utilizada
técnica sofisticada de orcamento de capital, entretanto, seu calculo manual € muito mais
dificil que o do VPL. Trata-se da taxa de desconto que iguala o VPL de uma oportunidade de
investimentos a $ 0 (porque o valor presente das entradas de caixa se iguala ao investimento
inicial). Segundo 0 mesmo autor, é a taxa composta de retorno anual que a empresa obteria se

concretizasse o0 projeto e recebesse as entradas de caixa previstas.
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TIR=%"_f"_ =
= (1+7)

Fonte: Gitman (2010).

Critérios de deciséo:

Para Gitman (2010), quando a TIR é utilizada na tomada de decisdes de aceitacdo ou
rejeicao, os critérios considerados séo 0s seguintes:

- Se a TIR for maior que o custo de capital, deve-se aceitar o projeto.

- Se a TIR for menor que o custo de capital, deve-se rejeitar o projeto.

Esses critérios asseguram a empresa obter pelo menos o retorno exigido. Esse
resultado deve aumentar seu valor de mercado e, portanto, a riqueza de seus proprietarios
(GITMAN, 2010).

2.2.1.3 Payback

Trata-se do tempo necessario para que a empresa recupere seu investimento inicial em
um projeto, calculado com suas entradas de caixa (GITMAN, 2004). Para este autor, no caso
de uma anuidade, o periodo de Payback pode ser encontrado dividindo-se o investimento
inicial pela entrada anual de caixa.

Ainda segundo a mesma fonte acima, os critérios para tomar decisdo de aceitagdo ou
rejeicdo do projeto séo 0s seguintes:

Se o periodo do Payback for menor que 0 maximo aceitavel, aceitar o projeto;

Se o periodo do Payback for maior do que o periodo maximo aceitavel, rejeitar o
projeto.

O periodo adequado de Payback e o prazo méximo aceitavel é o fixado pela
administracdo da empresa, e, esse valor é fixado subjetivamente, com base em diversos
fatores, incluindo o tipo de projeto (expanséo, substituicdo, reforma), o risco que oferece e a
relacio imaginada entre o periodo de Payback e o valor da acdo (GITMAN, 2004). E
simplesmente um ndmero que a administracao sente, em média, que resultard em decisdes de
investimento criadoras de valor (GITMAN, 2004).



2.2.1.4 Fluxo de caixa

Fluxo de caixa operacional de uma empresa é tudo que ela consegue gerar dentro das

suas atividades operacionais regulares, sendo a producao e/ou venda de bens ou servicos.

Conforme Bravo (2018) denomina-se por fluxo de caixa ao conjunto de ingressos e
desembolsos de numerario ao longo de um periodo projetado, ele consiste na representacao
dindmica da situag&o financeira de uma empresa. Segundo a mesma fonte, o principal objetivo

do fluxo de caixa é te dar uma visdo de todas as atividades desenvolvidas diariamente no ativo

circulante do Balanco e representam o grau de liquidez da empresa.

Figura 2: Fluxo de caixa

Fluxo de Caixa

Real

Previsto

Pravisto

Jan/16 Fev/16 Mar/16
i+] ENTRADAS OPERACIONAIS 500.000,00 = =
-l CUSTO TOTALMENTE VARIAVEL 300.000,00 = =
{=) RESULTADO BRUTO 200.000,00 - -
- DESPESAS OPERALIONAIS (Despesas Fixas) B0.000,00 - -
(=) RESULTADO OPERACIONAL 120.000,00 = —
CI+] ENTRADAS NAG DPERACIONAIS = - -
(] DESPESAS NAQ OPERACIONAIS = - -
- ADIANTAMENTO/DISTRIBUICAG DE LUCROS 20.000,00 - -
(=) GERACAD DE CAIXA MENSAL 100.000,00 = =

Fonte: Bravo (2018).

2.3 Matriz SWOT

A Matriz SWOT é uma das ferramentas mais comuns e conhecidas, e indica as forgas,
fraquezas, oportunidades e ameacas. Sua simples aplicagdo permite que a pessoa possa

realizar a analise com uma lista de conferencia.

Na concepcao de Oliveira (2007, p. 37) define a anélise SWOT da seguinte forma:

1. Ponto forte é a diferenciacdo conseguida pela empresa — variavel controlavel —
que lhe proporciona uma vantagem operacional no ambiente empresarial (onde estéo
0s assuntos ndo controlaveis pela empresa).

2. Ponto Fraco ¢é a situagdo inadequada da empresa — variavel controlavel — que lhe
proporciona uma desvantagem operacional no ambiente empresarial.

N
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3. Oportunidade é a forga ambiental incontrolavel pela empresa, que pode favorecer
sua agdo estratégica, desde que conhecida e aproveitada, satisfatoriamente, enquanto
perdura.
4. Ameaca é a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que cria obstaculos a sua
acdo estratégica, mas que podera ou ndo ser evitada, desde que reconhecida em
tempo habil.
Com a Matriz SWOT atualizada a empresa vai conseguir antecipar algum problema
que pode ocorres na sua trajetoria, pois, ela proporciona tanto do pequeno ao grande
empresario como esta a empresa frente aos concorrentes, o que ela pode mudar e melhorar e

com o que deve tomar cuidado.

2.4 O setor de comércio de materiais de construcao, ferramentas e pecas agricolas

E importante que o empreendedor tenha ideia de como o mercado esta no periodo e
local que deseja instalar seu negdcio, ou seja, 0 que 0s especialistas dizem sobra a
prosperidade do ramo ou segmento (SEBRAE, 2018). Segundo a mesma fonte, o comércio de
materiais de construcdo estad em constante crescimento, pois evolui junto com as cidades, com
a evolucéo do tempo, crescimento da populagdo, e expansao territorial dos municipios.

Conforme j& mencionado na introducdo, a ANAMACO divulgou pesquisa feita com
530 lojistas no segundo semestre de 2017, apontando que o indice das vendas do setor
subiram 2% em relacéo a 2016 (SEBRAE, 2018).

O cenario atual aponta para uma perspectiva otimista. Os juros diminuiram, o crédito
esta voltando a ser acessivel e em 2017 o setor j& registrou uma melhora, entre janeiro e julho,
o faturamento do setor aumentou em 3% na comparagdo com o0 mesmo periodo do ano
anterior conforma ratificado pela ABRAMAT (Associacdo Brasileira de Materiais de
Construcdo) (SEBRAE, 2018).

Além dos materiais de construcdo, também o setor de ferramentas, e pecas agricolas é
muito forte na regido, pois hd muitos agricultores, os quais usam tratores, colheitadeiras,
caminhdes, sendo que esses precisam de reparos constantemente (SEBRAE, 2018).

Dados do Ministerio da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento e da Confederacédo
Nacional da Agricultura (CNA) dao conta que o agronegdcio foi responsavel por 21,5% do
Produto Interno Bruto (PIB), 46% das exportagdes totais e 37% dos empregos em 2015, em
uma producdo de 208 milhGes de toneladas e grdos. Em 2015, o PIB do setor alcancou 1,3
trilhdo de reais, em que insumos representou 11,9%, cerca de 151 bilhdes de reais (SEBRAE,
2018).



25

Nesse contexto, os negocios “pré-porteira” representam cerca de 6% do total
produzido pelo setor. Embora exista certa competicdo nas regides produtoras tradicionais, a
constante abertura de novas fronteiras agricolas no pais faz da comercializacdo de insumos
agricolas no Brasil uma atividade préspera (SEBRAE, 2018).

Normalmente, o produtor rural que realiza compras em grandes quantidades adquire
produtos diretos dos fabricantes, porém, por diversas razdes, sejam elas relacionadas a
distancia, escala de compra ou urgéncia no consumo, a grande maioria do produtor busca uma
loja varejista para adquirir pegas, acessoOrios e manutencdo para suas maquinas, e até
equipamentos novos de pequeno porte (debulhadores, secadores, descascadores, trituradores,
peneiras, etc), de sementes, fertilizantes e defensivos agricolas (inseticidas, fungicidas,
herbicidas, acaricidas e outros), racGes, além de outros produtos de apoio a atividade
agropecuaria (SEBRAE, 2018).

2.5 Descricdo da empresa estudada

A criacdo da Matriz deu-se quando Divo Ernesto Bolzan, Aldomiro Tronco e Jose
Antbnio Tronco, em 10 de abril de 1969, fundaram a Empresa Bolzan Tronco & Cia LTDA,
que tinha como finalidade comprar e vender madeiras brutas e aplainadas, iniciando como um
funcionario.

Com o crescimento do municipio, viu-se a necessidade de agregar mais produtos para
atender a demanda; entdo comecaram a comercializar manilhas, cimento, cal, pregos, tintas,
tubos, conexdes e ceramicas, 0 que exigiu a ampliacdo da area de atendimento.

Em 1976 foi constituida uma loja com 192m2 para que os produtos que, a dia a dia,
tinham suas quantidades aumentadas pudessem ser mais bem expostos e o0s clientes serem
melhores atendidos.

Mais tarde, em 1989, os Irmdos Tronco manifestaram interesse em sair da sociedade, e
a partir desse momento a empresa passou a se chamar “Bolzan Materiais de Construgao
LTDA”, com o ingresso na sociedade dos seus filhos José Ernesto Bolzan e Clécio Eugénio
Bolzan.

A disposicdo aliada a procura de novos produtos trouxe a certeza de que precisavam
de um local mais amplo e moderno, para melhor atender a demanda e as necessidades de

clientes da regido que aumentavam constantemente. Assim, atingia-se uma das metas da
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empresa que foi construir um novo predio, o qual veio a se tornar realidade em 17 de maio de
2000.

Preocupados, ainda, em suprir uma lacuna no ramo da agricultura, onde no municipio
se demonstrava existir caréncia de uma loja de varejo neste segmento de pecas agricolas, com
isto deu-se inicio a comercializacdo de: parafusos, rolamentos, retentores, correias, pneus e
tintas automotivas; pois viram que havia demanda, e sendo assim, quem precisava desses
materiais precisava se deslocar as cidades vizinhas para suprir suas necessidades.

Porém a empresa continuou atenta as inovagdes no ramo da construgéo civil, seu carro
chefe, comercializando mais de 9.000 itens diferentes, e oferecendo toda linha de tintas
Renner com mais de 2.000 cores.

Para isso, a empresa atualmente conta com 20 colaboradores, numa &rea construida de
1.700m2, crediario proprio, sistema totalmente informatizado, veiculos proprios e entrega
gratuita na regido.

Sua relacdo com o mercado fornecedor é de um excelente relacionamento, o qual se
transformou em parcerias, possibilitando a otimizacdo do desenvolvimento do negdcio, com
bons precos, condicdes e formas de pagamento. O contato com os fornecedores € feito pelo
empreendedor que jad conhece alguns representantes das marcas necessarias. O Bolzan
Materiais de Construgdo LTDA tem parceria com marcas, Como:

a) fornecedores materiais de construcéo
e FERRO - Gerdau
e CIMENTO - Cimpor, Votoram
e CAL — Dagoberto Barcellos
e AREIA — Areeira Kotwiz
e BRITA — Brita Pinhal
e BACIAS, VASOS - Deca
b) fornecedores de pecas agricolas
e ROLAMENTOS - Koyo, Timken, GBR
e GRAXA - GBR, Unilit
e OLEO — Unilit, Lubrax, Shell
e FILTROS - Mann
e CORREIAS - Continental, Worker, Good Year
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c) fornecedores de ferramentas agricolas
e ENXADA, RASTEL - Paraboni
e MACHADO - Paraboni
e PA —Princesa, Paraboni
e CARRINHO DE MAO - Paraboni
e MASCARA -3M
d) equipamentos e moveis:
e Moveis Sangoi
e Redeol Informética

e HS Informética

2.6 O Distrito Recanto Maestro

O Recanto Maestro é um distrito localizado nos municipios de Séo Jodo do Polésine e
Restinga Seca (RS); um exemplo de colaboracdo entre as iniciativas privada e publica, de
como a ciéncia, tecnologia e empreendedorismo podem contribuir com a regido circunstante
enguanto desenvolvimento econémico, ambiental, educacional, cultural e, sobretudo, humano;
€ o primeiro distrito brasileiro com gestdo privada em parceria com 06rgdos publicos
(RECANTO MAESTRO, 2018).

Figura 3 — Delimitagdo distrital nos arredores do Recanto Maestro

Fonte: pt.wikipedia.org (2018).
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Segundo dados da fonte anterior, seu diferencial constitui-se ainda em formacéo de
jovens profissionais que escolhem este local para aperfeicoar sua capacidade profissional e
formacéo pessoal, tornando-se, cada um em seu campo de atuacdo, lideres para o crescimento
social. Para isto, estabelecida neste Distrito estd a Faculdade Antonio Meneghetti que
atualmente oferece os seguintes cursos de graduacdo: Administracdo, Sistemas de
Informacdo, Direito, Ontopsicologia e Pedagogia; e também cursos de pds-graduacdo em
nivel de especializacéo.

O Recanto Maestro nasceu com o intuito de ser um local pautado em desenvolvimento
e formacdo e, os resultados que se vé a respeito do seu crescimento séo prova do dinamismo
e empreendedorismo dos muitos brasileiros que fazem parte deste projeto.

Trata-se de um novo modelo de qualidade, pois apresenta ao mundo globalizado uma
atitude em continua busca de um alto nivel qualitativo em todas as atividades que realiza, e
oferece alternativas praticas para solucionar os problemas contemporaneos relacionados a
educacdo, a formacéo de profissionais com competéncia competitiva, ao incentivo a producao
agricola e de pequenas e médias empresas locais.

O nome Recanto Maestro vem da ideia de: um local que é capaz de ensinar um estilo
de vida ao homem; um recanto do Brasil que é maestro, ou seja, que ensina; um local que
nasceu para a educacdo (WWW.RECANTOMAESTRO.COM.BR, 2018).



3 METODO

Para o presente estudo de caso sera realizada uma pesquisa qualitativa e quantitativa

de cunho descritivo.

3.1 Delineamento da pesquisa

Serd uma pesquisa do tipo aplicada, pois busca aprimorar conhecimentos praticos
voltados a solucdo de um problema especifico da realidade. Envolvem fatos, interesses locais
e vizinhos. Quanto ao contexto da aplicacdo do estudo, aplicado aos interesses do autor da
pesquisa e a empresa Bolzan Materiais de Construcdo LTDA situada na Cidade de Restinga
Séca, no estado do Rio Grande do Sul.

Assim, essa analise de mercado tem como intuito analisar o ambiente para a abertura
de uma filial no Distrito Recanto Maestro/RS.

Conforme Yin (2001) o estudo de caso é uma estratégia de pesquisa que compreende
um método que abrange tudo em abordagens especificas de coletas e analise de dados.

De acordo com Gil (2002, p.17) a pesquisa descritiva “tem como objetivo primordial a
descricdo como uma das caracteristicas de determinada populacdo ou fenbmeno ou, entdo o
estabelecimento de relagdo entre ele” também afirma que “as pesquisas descritivas tem como
objetivo a descricdo das caracteristicas de determinada populacdo. Podem ser elaboradas
também com a finalidade de identificar possiveis relagdes entre variaveis”.

A pesquisa quantitativa procura medir o grau em que algo esta presente. Analisar
guantitativamente, segundo Richardson (1999), significa fazer uma analise e uma
interpretacdo de toda informacdo coletada, usando as técnicas de estatisticas simples ou
complexas, que garantem o melhor resultado e seguranca nas conclusdes.

Na pesquisa qualitativa o préprio ambiente natural foi a fonte direta para coleta de
dados onde se procurou descrever indutivamente 0 que pensam e procuram 0s pesquisados em
relacdo as suas caracteristicas proprias.

Ap0s, os resultados foram classificados de acordo com seu grau de maior ocorréncia

com o qual se elaborou uma tabela que sera analisada posteriormente.
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3.2 A coleta de dados

A coleta de dados deu-se nos meses de outubro e novembro de 2018, através de visitas
aos moradores das comunidades do entorno do Distrito Recanto Maestro/RS pertencentes ao
municipio de Restinga Seca/RS e, no Distrito Recanto Maestro, onde foi verificada, um a um,
a disponibilidade de preencherem o Questionario (APENDICE A) com os questionamentos
necessarios para formar os resultados desta pesquisa; bem como compor-se a amostra
necessaria para que fosse possivel verificar a viabilidade do negdcio.

Todas essas coletas foram feitas através do ja mencionado questionario, e conforme os
dados foram sendo coletados, foram sendo tabulados e analisados a fim de compor o estudo
da viabilidade.

Pesquisas bibliograficas também foram feitas para compor o referencial teérico.

3.3 Instrumentos de coleta

Questionario semiestruturado com perguntas fechadas e abertas; e levantamentos de

dados econémicos e financeiros da empresa matriz através da analise documental histérica.

3.4 A analise de dados

As respostas dos questionarios foram tabelados no Excel, procedendo a andlise
quantitativa da frequéncia e porcentagem dos atributos que serdo pesquisados. E foi colocado,
com base em finangas, o levantamento dos dados financeiros da empresa em formula

especifica, podendo assim, finalizar e verificar a procedéncia do estudo de viabilidade.



4 RESULTADOS

Neste capitulo serdo apresentados os resultados definidos a partir dos objetivos
propostos que sdo: realizar a analise de mercado, proceder a analise SWOT e verificar a
viabilidade econdmica para a instalacdo de uma filial de loja de materiais de construcéo,
ferramentas e pecas agricolas no Distrito Recanto Maestro, Restinga Seca/RS. E, também
identificar os principais diferenciais para a implantacao desta filial.

Conforme ja mencionado anteriormente, os dados foram coletados nos meses de
outubro e novembro de 2018 nas localidades do entorno do Distrito Recanto Maestro
pertencentes ao municipio de Restinga Seca/RS, bem como no Distrito Recanto Maestro, as

quais podem ser visualizadas no mapa a seguir obtido junto a EMATER deste municipio.

Figura 4 — Distrito Recanto Maestro e comunidades ao entorno

Séo Joio do Polésine

Silveira

Martins Recanto 4 g3
Silveira | aeStr
Martins W

Santalucia |

= (@

SEi0MY S

Fonte: EMATER Restinga Seca/RS (2018).

Através da Figura 4 é possivel verificar que as comunidades pertencentes ao municipio

de Restinga Seca/RS, que circundam o Distrito Recanto Maestro, sdo: Sao José, Santa Lucia e

Santuario.
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A populacdo do estudo € composta pelas familias residentes nestes locais, e estd
demonstrada no Quadro 1, a seguir conforme dados obtidos junto a EMATER de Restinga

Seca/RS, bem como a amostra que participou da pesquisa.

Quadro 1 — Populagdo e amostra

LOCALIDADES POPULACAO | AMOSTRA
Santuario 50 16
Santa Lucia e S&o José 65 26
Distrito Recanto Maestro 80 10
TOTAL 195 52

Fonte: Elaborado pelo autor.

Como pode se ver de uma populagdo de 195 familias residentes, foram retornados 52

questionarios aplicados, sendo assim a amostra corresponde a 27% do total da populacéo.

4.1 Analise de mercado

Inicialmente serdo expostas as analises de mercado através dos resultados obtidos da
aplicacdo dos questionarios junto a amostra.

De acordo com o0s objetivos da pesquisa, foram destacados os gréaficos de relevancia
para que se pudessem ter as conclusdes, para isso foi realizado a estruturacdo de graficos
contendo as referidas informacbes a seguir, dentro da estruturacdo apresentada no
questionario: caracteristica geral dos clientes, setor de interesse pegas para maquinas e

ferramentas agricolas e setor de interesse materiais de construgao.

I — Caracteristicas gerais dos clientes

Visando identificar as caracteristicas gerais dos clientes. No Grafico 1, observa-se a

guantidade de questionarios respondidos por localidade, os quais comp&em a amostra desta

pesquisa.
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Grafico 1 - Localidades

Recanto Maestro
Sdo José
Santa Lucia ‘
Santudrio 31%

40%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Localidades

Fonte: Dados da pesquisa.

Nota-se que neste ponto as localidades onde mais residem os moradores que
responderam ao questiondrio sdo de Sao José com 40%, em seguida Santuério com 31%, logo
apos Recanto Maestro com 19%, e Santa Lucia com 10%. No gréafico a seguir veremos qual o

principal ramo de atividade dos pesquisados.

Gréfico 2 — Atividade ou ramo de negdcio

Pessoas fisicas em geral 13%
Empresa Publica | 4%

Produtor Rural 54%
\ \
Empresa Privada 29%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Atividade ou ramo de negdcio

Fonte: Dados da pesquisa.

Vé-se no Grafico 2, que onde se concentra 0 maior niumero de possiveis clientes é no
ramo da Agricultura, ou seja, o Produtor Rural que ocupa a casa dos 54%. N&o que
necessariamente eles venham a representar o maior volume das vendas. A agricultura é o
ramo de atividade muito forte na regido e a busca de ferramentas e pecas agricolas para o
concerto de suas maquinas é bastante interessante.

Em seguida com 29% as Empresas Privadas, com 13% Pessoas Fisicas no Geral, e 4%

séo pessoas fisicas que trabalham para alguma empresa publica.
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Il — Setor de interesse: pecas para maquinas e ferramentas agricolas

Nesta parte serdo apresentados os dados que visam identificar o que motiva alguém a
comprar em um determinado local quando o setor de interesse é por pegas para maquinas e
ferramentas agricolas.

No proximo Grafico 3 veremos 0s tipos de maquinarios que possuem o0s moradores

das localidades.

Grafico 3 — Tipos de maquinas e/ou veiculos que possuem os moradores

Outro 30%
Colheitadeira

Onibus  m2% ‘

Caminhdo :
Trator

11%

11%
46%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Tipos de maquinas e/ou veiculos que vocé possui?

Fonte: Dados da pesquisa.

Observa se que existe uma grande de concentracdo de tratores com 46%, seguido pelos
Outros, que seriam carros e motos com 30% logo ap6s as Colheitadeiras e Caminhdes com
11%, e Onibus com 2%.

Com isso percebe se que 0 maior movimento durante 0 més é o de tratores agricolas,
vale ressaltar que sdo modelos de multimarcas. A seguir veremos o grafico que responde se 0s
moradores das localidades compram ferramentas ou pegas para suas maquinas e/ou veiculos,

eles mesmos fazendo os reparos que precisam ou terceirizando o servico.

Gréfico 4 — Vocé compra ferramentas e pecas agricolas para as suas maquinas e/ou veiculos?

VOCE TERCEIRIZA O SERVICO 17%
NAO | 0%
SIM 83%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

VOCE COMPRA FERRAMENTAS E PEGAS PARA AS SUAS MAQUINAS E/OU VEICULOS?

Fonte: Dados da pesquisa.
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Neste ponto vé-se que 83% dos moradores compram pecas e eles mesmos fazem os
reparos precisos para que suas maquinas ou veiculos possam voltar a funcionar, e 17%
terceirizam o servigo e ndo se envolvem na compra de pecas nem na troca das mesmas. No

préximo grafico sera abordado onde efetuam a compra destas ferramentas e pecas de

reposicéao.
Gréfico 5 — Onde séo efetuadas as compras dos itens
SITES NA INTERNET 11%
ELETROPEGAS CAMOBI ‘ ‘ - 19%
CAMNPAL FAXINAL DO SOTURNO | | | 23%
BOLZAN MATERIAIS RESTINGA SECA ‘ ‘ o 20%
EMPRESA ZIEBEEL EM AGUDO | 27%
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%
ONDE VOCE EFETUA AS COMPRAS DESTES ITENS?

Fonte: Dados da pesquisa.

Com isso, se concretiza que 27% dos moradores das localidades se deslocam até
Agudo para adquirir pecas de reposicdo na empresa Ziebell, seguido pela Camnpal em
Faxinal do Soturno que vem com 23%, ap0s vem a empresa Bolzan Materiais de Construcdo
em Restinga Séca com 20%, e em seguida Eletropecas em Camobi e sites na internet com
respectivos 19%, 11%. A seguir veremos o grafico que aborda se 0os moradores pesquisam

precos antes de decidir em qual local comprar.

Gréfico 6 — Vocé costuma comparar precos antes de decidir em qual local comprar?

SIM 89%
NAO 11%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

VOCE COSTUMA COMPARAR PREGOS ANTES DE DECIDIR EM QUAL LOCAL
COMPRAR?

Fonte: Dados da pesquisa.

Pelo Grafico 6, 89% dos moradores costumam pesquisar precos antes de comprar
ferramentas ou pecas agricolas para suas maquinas, enquanto os outros 11% nédo pesquisam

preco antes da compra.
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A seguir no Gréfico 7, mostra quais 0s meios 0s moradores usam para comparar

precos antes de efetuarem a compra.

Gréfico 7 — Se sim, quais meios vocé utiliza para comparar as ofertas?

INTERNET
RADIO 7%

TELEFONE

V. 1%

VEICULO DE SOM 0%
ENCARTE 3%

NO ESTABELECIMENTO

13%

28%

42%

JORNAL 4%

SE SIM, QUAIS MEIOS VOCE UTILIZA PARA COMPARAR AS OFERTAS

Fonte: Dados da pesquisa.

Pode-se perceber que 42% dos

respondentes preferem se deslocar até o

estabelecimento para comparar precos, em seguida 28% usam telefone seguido de 13%

internet, logo apds vem 0s meios que ndo sdo de tanta expressao, Radio, Jornal, Encarte, TV e

veiculo de som com respectivamente 7%, 4%, 3%, 1% e 0%.

No Gréafico 8, a seguir as principais vantagens de comprar ferramentas e pecas

agricolas nesse lugar.

Gréfico 8 — Quiais as principais vantagens de comprar nesse lugar onde vocé costuma fazer

suas compras?

FALTA DE OUTRAS EMPRESAS DO RAMO 8%
TRADICAO/MARCA 7% |

QUALIDADE DOS PRODUTOS |
ATENDIMENTO 1(1‘

PRECO

CONDICOES DE PAGAMENTO 6% |
VARIEDADE |

OFERTAS 1% ‘

LOCALIZACAO :

COSTUMA FAZER SUAS COMPRAS?

21%

QUAIS AS PRINCPAIS VANTAGENS DE COMPRAR NESSE LUGAR ONDE VOCE

Fonte: Dados da pesquisa
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Diante disso, conclui-se que existem pelo menos quatro fatores que influenciam os
moradores a comprar nesses estabelecimentos, um dos fatores é a qualidade dos produtos com
21% e em seguida o preco com 17%, logo apos variedade com 15% e a localizagcdo com 14%,
pois, como os moradores precisam de pecas e ferramentas para seus tratores, precisam de
produtos com qualidade, para ndo precisarem ficar indo no varejo toda a semana, porque
tendo um trator ou veiculo parado é perda de tempo e de servigo para eles, entdo optam por
produtos de qualidade para a prevencdo de acidentes ou problemas. A seguir o grafico sobre

as desvantagens de comprar nesse lugar.

Gréafico 9 — Quais as principais desvantagens de comprar nesse lugar onde vocé
costuma fazer suas compras?

FALTA DE OUTRAS EMPRESAS DO RAMO 21%
TRADICAO/MARCA 09

QUALIDADE DOS PRODUTOS 8%
ATENDIMENTO 8%

PRECO 1

CONDIGOES DE PAGAMENTO 0%
VARIEDADE

OFERTAS

LOCALIZACAO

(=)

%

e

(=]

— X

2%

32%

QUAIS AS PRINCIPAIS DESVANTAGENS DE COMPRAR NESSE LUGAR ONDE VOCE
COSTUMA FAZER SUAS COMPRAS?

Fonte: Dados da pesquisa.

Nota-se ao contrario do grafico anterior, que dois fatores se destacam claramente:
localizacdo com 32% e falta de opgdo como indica no grafico, ou seja, a falta de outras
empresas nas proximidades com 21%, e pela falta de outras empresas os moradores acabam
optando pela empresa que estd bem mais localizada na cidade mais proxima. Seguido pela
falta de ofertas 12% e preco com 11% esta claro que os moradores as vezes acabam pagando
mais caro por pecas e ferramentas por ndo ter outra op¢do de loja mais préxima para a
compra, mas sem outra opc¢ao e necessitando dela urgentemente opta pela compra no mesmo.

A seguir sera apresentado um grafico sobre a frequéncia que estas compras sao feitas.
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Gréafico 10 — Frequéncia de compra de pecas para as maquinas ou veiculos

OUTRA (QUANDO NECESSARIO) | | | 40%
MENSALMENTE 35%
QUINZENALMENTE :10%
SEMANALMENTE 15%

DIARIAMENTE | 0%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

COM QUE FREQUENCIA VOCE REALIZA A COMPRA DE PECAS PARA AS MAQUINAS
E/OU VEICULOS?

Fonte: Dados da pesquisa.

Observa-se acima que 40% dos moradores acabam fazendo suas compras apenas
qguando necessitam de alguma peca, 35% deles mensalmente, 15% semanalmente e 10%
quinzenalmente.

No Grafico 11, a seguir qual seria entdo o volume de compras mensais de pecas para

as maquinas ou veiculos.

Gréfico 11 — Volume de compras

OUTRO VALOR (EPOCA DE COLHEITA) 23%
APROXIMADAMENTE R$2.000,00 8‘% ‘
APROXIMADAMENTE R$1.000,00 19%

APROXIMADAMENTE R$500,00 ‘ 38%

\ \
APROXIMADAMENTE R$50,00 12%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

QUAL O VOLUME DE COMPRAS MEDIAS MENSAIS COM COMPRAS DE PECAS PARA AS
MAQUINAS E/OU VEICULOS?

Fonte: Dados da pesquisa.

Observa-se que o volume de compra em 38% dos moradores é de R$ 500,00 reais
mensais ressaltando também que existem ociosidades em alguns periodos que o gasto € maior
por més; 0s 23% outro valor, que seria no periodo de mais desgaste e uso de suas maquinas, a
época de plantio e colheita. A seguir o grafico aborda a frequéncia com que os moradores

compram ferramentas agricolas.



39

Gréafico 12 — Frequéncia de compras de ferramentas agricolas

OUTRA (QUANDO NECESSARIO) 46%
MENSALMENTE 35%
QUINZENALMENTE 8%
SEMANALMENTE 12%
DIARIAMENTE | 0%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

COM QUE FREQUENCIA VOCE REALIZA A COMPRA DE FERRAMENTAS AGRICOLAS?

Fonte: Dados da pesquisa.

Observa-se que 46% dos moradores acabam fazendo suas compras de ferramentas
agricolas apenas quando necessario, 35% deles compram mensalmente, 12% semanalmente e
8% quinzenalmente. No grafico a seguir vé-se qual seria entdo o volume de compras mensais

de ferramentas agricolas.

Gréafico 13 — Volume de compras mensais

I
OUTRO VALOR 22%
APROXIMADAMENTE R$500,00 ‘ ‘ 1‘7%
APROXIMADAMENTE R$200,00 ‘ 9% ‘ ‘
APROXIMADAMENTE R$100,00 ‘ 30%
APROXIMADAMENTE R$50,00 ‘ ‘ ‘ 221%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

QUAL O VOLUME DE COMPRAS MEDIAS MENSAIS COM COMPRAS DE FERRAMENTAS
AGRICOLAS?

Fonte: Dados da pesquisa.

Observa-se que o volume de compra em 30% dos moradores é de R$ 100,00 reais
mensais, seguido de 22% por outro valor, e aproximadamente R$ 50,00 reais mensais, 0 uso e
desgaste destas ferramentas depende de seu uso, por isso ndo tem uma compra constante.

O Gréfico 14, apresenta quais sdo as principais pe¢as usadas mensalmente para reparo

em suas maquinas e/ou veiculos.
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Gréafico 14 — Principais pegas adquiridas mensalmente

OLEOS
FILTROS
CORREIAS
JUNTAS 5%
RETENTORES
ROLAMENTOS 26%

26%

OUTROS | 0%
\ \
: 21%
\
\
\

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

QUAIS AS PRINCIPAIS PECAS PARA MAQUINAS E/OU VEICULOS ADQUIRIDAS
MENSALMENTE?

Fonte: Dados da pesquisa.

Com base nos dados da pesquisa, percebe-se que a grande saida é de rolamentos e
6leos com 26% das respostas seguido pelas demais pecgas abordadas no grafico, filtros 21%,
correias 12%, retentores 10%, juntas 5% entre outras. Assim, 0s rolamentos sdo as pecas mais
comuns que podem vir a estragar em uma maquina agricola, ou veiculo, as outras demais
comecam a estragar depois de algum tempo a mais de uso, superior aos rolamentos. E o 6leo
de motor, de hidraulico, sdo indispensaveis para 0 bom funcionamento do trator e/ou carro,
precisando ser trocado de uma forma mais seguida pelo seu constante uso.

O Grafico 15 iréd apresentar quais sdo as ferramentas agricolas sdo mais adquiridas

mensalmente.

Grafico 15 - Principais ferramentas adquiridas mensalmente

OUTROS 38%

FOICE 14%

ENXADAS 19%

EXTRATOR 5%

CHAVE DE RODA 24%
MACACO HIDRAULICO | 0% ‘ ‘

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

QUAL AS PRINCIPAIS FERRAMENTAS ADQUIRIDAS MENSALMENTE?

Fonte: Dados da pesquisa.

Com base nos dados da pesquisa, percebe-se que a grande saida de ferramentas é
liderada por ferramentas de pequeno porte (chave de fenda, chave hallen, chave biela), outros
que representam 38%, ap0s 24% Chave de roda seguido pelas demais pecas abordadas no
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grafico, enxadas 19%, foice 14%, extrator 5%. No préximo grafico observa-se que 0s
moradores responderam na questdo de vir a existir esta filial de loja de materiais de
construcdo ferramentas e pecas agricolas, situada no Distrito Recanto Maestro, se existiria a

possibilidade destes moradores fazerem suas comprar na mesma.

Gréafico 16 — Possibilidade de compra

NAO N
SIM | 87%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%  100%

SE A SUA MAQUINA PRECISAR DE PEGAS E FERRAMENTAS, VOCE COMPRARIA NO
BOLZAN MATERIAIS DE CONSTRUGAO E PEGAS AGRICOLAS (ESTABELECIDA NO
RECANTO MAESTRO) SE HOUVESSE A COMERIALIZAGAO?

Fonte: Dados da pesquisa.

Diante da pesquisa foi coletada a confirmagcdo de que 87% dos moradores
responderam que realizariam a compra na empresa, se houvesse a existéncia e a

comercializacdo do item na mesma.

11 — Setor de interesse: materiais de construcao

Nesta parte serdo apresentados os dados que visam identificar o que motiva alguém a
comprar em um determinado local quando o setor de interesse é por materiais de construcéo.

A seguir, vao ser apresentados os graficos com o intuito de responder as perguntas
feitas no questionario, visando agora verificar o interesse nos produtos de materiais de

construgdo em geral.

Gréafico 17 — Compra de materiais de construgcdo em geral

VOCE TERCEIRIZA O SERVICO | 4%
NAO | 8%
SIM 88%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

VOCE COMPRA MATERIAIS DE CONSTRUGAO EM GERAL PARA SUA CASA,
APARTAMENTO OU ESTABELECIMENTO?

Fonte: Dados da pesquisa.
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Verificou-se que 88% dos moradores compram materiais de construcdo em geral para
sua casa, apartamento ou estabelecimento, 8% responderam que ndo compram e 4% que
terceirizam o servigo na hora que precisam consertar algo.

No Gréfico 18 foi indagado onde efetuam as compras desses materiais.

Gréfico 18 — Onde ¢ feita a compra de materiais de construcdo

SITES NA INTERNET | 2%
OUTROS | | %3%
BOLSON EM CAMOBI | | 25%
BELTRAME EM SANTA I\/IARIA 12"‘6
DALMOLIN EM SAO JOAO DO POLESINE | ‘13%
BOLZAN MATERIAIS RESTINGA SECA ‘ 25%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

ONDE VOCE EFETUA AS COMPRAS DE MATERIAIS DE CONSTRUGAO PARA SUA CASA,
REFORMA OU ESTABELECIMENTO?

Fonte: Dados da pesquisa.

Com isso, se concretiza que 25% dos moradores das localidades se deslocam até o
Bolson em Camobi ou no Bolzan Materiais de Construcdo em Restinga Seca para adquirir
materiais de construcdo. Na sequéncia, 23% dos moradores compram em outras lojas
varejistas, de pequeno porte e menor expressao, apés 12% no Dalmolin em Séo Jodo do
Polésine, 12% Beltrame em Santa Maria e 2% em sites na internet. Agora o Gréafico 19 que

aborda se os moradores pesquisam precos antes de decidir em qual local comprar.

Gréfico 19 — Comparacdo de pre¢o antes da compra

SIM 86%

\
NAO 14%
|

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

VOCE COSTUMA COMPARAR PRECOS ANTES DE DECIDIR EM QUAL LOCAL COMPRAR?

Fonte: Dados da pesquisa
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Como vé-se 86% dos moradores costumam pesquisar precos antes de comprar
materiais de construgdo em geral, enquanto os outros 14% ndo pesquisam preco antes da
compra. A seguir o grafico que mostra quais 0s meios 0s moradores usam para comparar

precos antes de efetuarem a compra.

Gréafico 20 — Meios para comparar preco

INTERNET

RADIO

TELEFONE

TV

VEICULO DE SOM
ENCARTE

NO ESTABELECIMENTO
JORNAL
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SE SIM, QUAIS MEIOS VOCE UTILIZA PARA COMPARAR AS OFERTAS?

Fonte: Dados da pesquisa.

Percebe-se que 33% dos respondentes preferem se deslocar até o estabelecimento
para comparar precos, em seguida 29% usam telefone, seguido de 16% internet, logo apos
vem 0s meios que ndo sdo de tanta expressdo, encarte 11%, radio, TV, jornal com 4 % e
veiculo de som com 0%. A seguir no proximo grafico sera abordado quais as principais

vantagens de comprar materiais de construcéo nesse lugar.
Gréfico 21 — Principais Vantagens

FALTA DE OUTRAS EMPRESAS DO RAMO
TRADICAO/MARCA
QUALIDADE DOS PRODUTOS

ATENDIMENTO 13%
PRECO 11%
CONDICOES DE PAGAMENTO 9% (
VARIEDADE 11%
OFERTAS 9% (
LOCALIZACAO 22%

0% 5% 10% 15% 20% 25%

QUAIS AS PRINCPAIS VANTAGENS DE COMPRAR NESSE LUGAR ONDE VOCE COSTUMA
FAZER SUAS COMPRAS?

Fonte: Dados da pesquisa.
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Diante disto, conclui-se que existe um fator predominante que influencia os
moradores a comprar nesse estabelecimento, o fator € a localizagdo com 22%, e em seguida o
preco e o atendimento com 13%, logo apds variedade e preco com 11%, e condi¢cbes de
pagamento e ofertas com 9%, tradi¢cdo/marca 8% e falta de outras empresas no ramo 5%.

O Gréfico 22 sobre as desvantagens de comprar nesse lugar.

Gréfico 22 — Desvantagens

FALTA DE OUTRAS EMPRESAS DO RAMO 23%
TRADICAO/MARCA | 0%
QUALIDADE DOS PRODUTOS 6%

ATENDIMENTO 9%
PRECO 5%

CONDICOES DE PAGAMENTO 6%
VARIEDADE | 12%

OFERTAS - 11%

LOCALIZACAO 29%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

QUAIS AS PRINCIPAIS DESVANTAGENS DE COMPRAR NESSE LUGAR ONDE VOCE
COSTUMA FAZER SUAS COMPRAS?

Fonte: Dados da pesquisa.

Notam-se ao contrario do grafico anterior, dois fatores se destacam claramente:
localizacdo com 29% e falta de opgdo como indica no grafico, ou seja, a falta de outras
empresas nas proximidades com 23%, e pela falta de outras empresas os moradores acabam
optando pela empresa que estd bem mais localizada na cidade mais préxima. Seguido pela
falta de variedade 12%, ofertas com 11%, fica claro que os moradores as vezes acabam
pagando mais caro por materiais de constru¢do por ndo ter outra op¢do de lojas mais proximas
para a compra. A seguir sera apresentado um gréfico sobre a frequéncia que estas compras séo

feitas.
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Fonte: Dados da pesquisa.

Observa-se que 54% dos moradores acabam fazendo suas compras mensalmente,

23% deles compram sé quando necessario, 13% quinzenalmente e 10% semanalmente. Ver-

se-a no grafico a seguir qual seria entdo o volume de compras mensais de materiais de

construcao.

Gréafico 24 — Volume de compras
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45%

Fonte: Dados da pesquisa.

Observa-se que o volume de compra em 39% dos moradores é de R$ 100,00 reais

mensais, seguido de 26% aproximadamente R$ 500,00 reais, a compra de materiais de

construcdo varia muito conforme o contexto se for fazer uma obra, reforma, se queimar uma

lampada ou precisa de algum reparo, € muito variavel seu consumo mensal. A seguir o grafico

que apresenta quais sdo 0s principais materiais de construcdo em geral usados mensalmente.
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Gréafico 25 — Principais materiais

OUTROS | 1‘2%
LAMPADAS | | 34%
AFIACAO 13%
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Fonte: Dados da pesquisa.

Com base nos dados da pesquisa, percebe-se que a grande saida de materiais é liderada
por lampadas com 34%, ap6s 18% cimento seguido pelos demais materiais de uso geral,
afiacdo, brita com 13% entre outros. No préximo gréfico os moradores responderam na
questdo sobre a existéncia de uma filial de loja de materiais de construcéo ferramentas e pecas
agricolas, situada no Distrito Recanto Maestro, se existiria a possibilidade destes pesquisados

fazerem suas comprar na existéncia da mesma.

Gréfico 26 — Analise de compra

NAO 13%
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SIM 87%
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SE SUA CASA E/OU ESTABELECIMENTO PRECISAR PRECISAR DE LAGUM MATERIAL OU
REFORMA, VOCE COMPRARIA NO BOLZAN MATERIAIS DE CONSTRUGAO (ESTABELECIDA
NO RECANTO MAESTRO) SE HOUVESSE A COMERCIALIZAGAQ?

Fonte: Dados da pesquisa.

Diante da pesquisa foi coletada a confirmacdo de que 87% estariam dispostos a
comprar se houvesse a comercializagdo em uma loja ja estabelecida, e que 13% néo
comprariam por motivos préprios ou ja serem fidelizados a outras empresas.

Isto € bem representativo, pois hoje com a matriz localizada a 35 quilébmetros
aproximadamente do Distrito Recanto Maestro, e ja atendendo as localidades, seria de grande

interesse ampliar o0 mercado de atuacdo com a implantacdo de uma filial de loja de materiais
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de construcdo, ferramentas e pecas agricolas na proximidade com as localidades, o que
aumentaria a carteira de clientes, area de atuacdo, podendo trabalhar na filial com sistema
integrado de estoque com a matriz, para nao deixar faltar materiais de pronta entrega para 0s

moradores das localidades mais proximas.

4.2 Analise SWOT

Em busca de uma visdo mais ampla das forcas, fraguezas, oportunidades e ameacas
foi realizado uma matriz SWOT que € a sigla em inglés para Forcas (Strengths), Fraquezas
(Weakness), Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats). Onde se encontra o que

pode ajudar e o que pode atrapalhar, cabe ao empreendedor fazer a melhor escolha sobre sua

decisao.
Quadro 2 — Analise SWOT
Ajuda Atrapalha
S Forga W  Fraqueza
v" Atendimento no sistema plantdo na época v Instalag6es em prédio locado
de plantio e colheita. v" Treinamento

v" Maior proximidade com os clientes v Distancia da matriz
v" Abastecimento pela matriz

v Entrega feita pela empresa de forma

gratuita
O Oportunidade T Ameaca
v Auséncia de concorrentes instalados no v Abertura de novos empreendimentos
Distrito Recanto Maestro concorrentes
v" Dois segmentos de atividade em uma v" Aumento dos custos fixos
Unica empresa v" Aumento de impostos

v" Ampliagdo da carteira de clientes

Fonte: Elaborado pelo autor da pesquisa.

4.2.1 Forgas e fraquezas

Quanto aos pontos fortes, que sdo as forcas do negocio, foram determinadas as

seguintes:
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A) Atendimento no sistema plantdo: Este sistema ja é utilizado pela matriz. Na época de
plantio e de colheita, os produtores rurais muitas vezes trabalham até tarde da noite para
aproveitar o maximo do dia. E as vezes seus equipamentos acabam estragando e necessitando
de pecas para conserto, sendo imprescindivel o atendimento neste momento para que no dia
seguinte eles possam comecar o dia trabalhando normalmente.

B) Maior proximidade com os clientes: J& existe uma matriz situada na cidade de Restinga
Seca/RS que fica aproximadamente a 35 quildmetros do Distrito Recanto Maestro. A ideia de
abertura de uma filial no Distrito, favorece o atendimento aos clientes que ja se possui nesta
regido e atrai outros, pois encurta a distancia a qual eles precisam percorrer para buscar seus
produtos.

C) Abastecimento pela matriz: A ideia de abastecimento pela matriz é clara. Ter-se-a um
estoque disponivel na filial com um padrdo das mais usadas ou com saida mais frequente, na
ocasido de falta de alguma coisa, pode se recorrer a matriz por essa peca, e pela proximidade
com a mesma, buscar no dia e efetuar a entrega para o cliente.

D) Entrega gratuita: A entrega tanto na cidade como no interior ou nas localidades mais
distantes, € gratuita, essa € uma forma de fidelizar o cliente e um atrativo a mais na hora da

compra, pois alguns concorrentes costumam cobrar a entrega.

Os pontos fracos, que séo as fraquezas, podem ser descritos como:

A) Locacdo de um prédio para abertura: Para a abertura da filial, terd que ser feito a locacéo
de um pavilh@o ou outro espac¢o para a sua instalacdo, com isso fica-se preso a reformas, e um
custo fixo mensalmente.

B) Treinamento: Necessita-se fazer treinamentos nos funcionarios antes de comegarem a atuar
na empresa, pois como se tem muitos itens, requer um vasto conhecimento, e no momento a
empresa ndo faz isso, mas é necessario para ter uma boa equipe.

C) Distancia da matriz: Quando for necessaria alguma peca, ou produto de reposi¢do que
tenha de vir da matriz, a distéancia pode atrapalhar um pouco, ajuda no quesito se a filial ndo
tiver em estoque a matriz tem, mas prejudica na questdo da distancia, ter que se locomover
para buscar a peca ou produto de reposicdo para melhor atender os clientes, elevando 0s

custos operacionais.

4.2.2 Oportunidades e ameacas
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Quanto as oportunidades, que sdo os pontos que precisamos focar para melhorar a
empresa, foram determinadas as seguintes:
A) Auséncia de concorrentes: Na regido a qual a filial deseja se instalar, é carente de lojas do
tipo varejista e do género, entdo é um 6timo mercado a ser explorado.
B) Dois segmentos de atividade em uma empresa: Como o titulo ja diz, a empresa, consegue
trabalhar agregando dois tipos de segmentos em uma Unica empresa, materiais de construgdo
e ferramentas e pecas agricolas na mesma empresa.
C) Ampliacéo na carteira de clientes: Com a abertura de uma filial nas localidades do Distrito
Recanto Maestro, se espera um aumento na carteira de clientes, pois ja existem clientes das
localidades que compram na matriz e reclamam da distancia para efetuar a compra. E foi
constatado durante a pesquisa que a regido é carente de uma empresa do género, e com a
abertura seria constantemente frequentada com possiveis novos clientes dos demais
municipios proéximos.

Quanto as ameagas, 0s pontos que precisamos focar para que a empresa ndo seja
prejudicada séo:
A) Abertura de novos empreendimentos: Como o Distrito Recanto Maestro esta em constante
crescimento, a abertura de novos empreendimentos na mesma area € uma ameagca.
B) Aumento de custos fixos: Aumento de aluguel, pela valorizacdo da area. Aumento das
taxas necessarias para funcionamento legal da empresa.
C) Aumento de impostos: Aumento de impostos € uma grande ameaca, pois atualmente ndo
se tem um padrdo de governo, entdo ndo pode se basear em um valor, pois se depois aumenta

VOCE corre riscos ao repassar ao seu cliente.
4.3 Verificacéo da viabilidade econémica

Para esta analise foi utilizado o valor presente, o valor presente liquido, fluxo de
caixa acumulado TIR e o payback. O capital inicial de terceiros vai ser de R$ 218.135,00 a

um custo anual de 14% para um periodo de 3 anos.

Quadro 3 - Carta de valores investimento

ITEM QUANTIDADE VALOR TOTAL
Estante metalica 10 R$ 300,00 | R$ 3.000,00
Estante de ago 10 R$ 99,50 | RS 995,00
Gondola de parede 6 R$ 315,00 | RS 1.890,00
Compra de veiculos para 1 R$  140.000,00 | R$ 140.000,00
entrega e reposicéo
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Investimento inicial em " I R$ 45.000,00
materiais de construgéo

Investimento inicial pecas 1 m R$ 13.000,00
Investimento inicial em 5 R$ 1.250,00 | R$ 6.250,00
eletrbnicos

Investimento inicial em 10 R$ 800,00 | R$ 8.000,00
moveis

TOTAL TOTAL R$218.135,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

O fluxo de caixa foi calculado com as seguintes equacoes

Pl FC{(l(;:—?)_Il} 218.135,00= FC.{%}

O fluxo de caixa é de R$ 93.957,61 a.a. para o periodo de 3 anos.
De posse desses valores calculou-se entdo o valor presente liquido e a taxa interna de

retorno, conforme tabela a seguir.

Quadro 4 — Projeto Financeiro Inicial

ANO 0 1 2 3
FLUXO CAIXA (VP) -R$ 218.135,00 R$93.957,61 | R$93.957,61 | R$93.957,61
FLUXO CAIXA ACUMULADO -R$ 218.135,00 | -R$124.177,39 | -R$30.219,78 | R$63.737,83
TIR 14%

Fonte: Elaborado pelo autor.

Conforme podemos observar no Quadro 4 acima o Valor Presente Liquido sera de

R$ 63.737,83 conforme apresentado fluxo de caixa acumulado. Nesta tabela observa-se que a

taxa interna de retorno é de 14%, mostrando assim que para obter o seu equilibrio do projeto o

fluxo mensal de caixa devera ser: R$ 93.957,61/12 = R$ 7.829,80. O payback ocorrera entre o
ano 2 e 3, aproximadamente em 2 anos 3 meses e 26 dias.

A proxima tabela foi elaborada pensando em uma taxa de atratividade de 10% sobre o

custo do capital.

Quadro 5 - Taxa de atratividade 10%
ANO 0 1 2
FLUXO CAIXA (VP) -R$218.135,00 | R$ 103.353,37 | R$103.353,37 | R$ 103.353,37
FLUXO CAIXA ACUMULADO |-R$218.135,00 |- R$114.781,62 |-R$11.428,26 |R$91.925,11

3

TIR 20%
Fonte: Elaborado pelo autor.
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Neste caso, percebe-se que o fluxo de caixa recebe 0 mesmo aumento proposto
conforme a taxa de atratividade aumentando assim o valor presente liquido para R$ 91.925,11

resultando assim em uma taxa interna de retorno de 20%.

4.4 Principais diferenciais para a implantagéo desta filial

Um dos principais diferenciais para a implantacdo desta filial é o atendimento no
sistema plantdo, na época de plantio e colheita. Esse sistema é raiz da matriz, que trabalha
assim ha alguns anos, é uma forma de fidelizar mais os clientes e criar um lago de confianga.

Funciona assim, nos meses de colheita e plantio, os atendentes do setor de ferramentas
e pecas agricolas ficam com a chave da empresa e o telefone identificado para plantdo, assim
na forma de revezamento de finais de semana, 0 que estd de plantdo, sempre que necessario
vai até a loja fora de horario e atende os produtores, que ligam, e solicitam alguma peca, para
gue ndo parem a sua producdo e ndo percam tempo.

Outro diferencial € a entrega gratis, tanto na cidade como nas localidades mais
distantes, como por exemplo, Santuario que fica aproximadamente a 28 quilémetros, S&o
Miguel, Formigueiro, Tunas.

A entrega na cidade é simples, assim que foi efetuada sua compra, sua entrega é feita
por ordem de compra, ordem de chegada ao setor de separacdo e carregamento. Ja a entrega
para as localidades mais distantes, é dividida por localidades, cada localidade é um dia
especifico, por exemplo; Sdo Miguel, Santuario, essas localidades na mesma direcdo, sdo
entregas feitas todas as quartas; Coldnia Borges, Tunas, Formigueiro, sdo entregas feitas todas
as quintas; se necessario, a entrega se repete no dia seguinte para nao deixar de cumprir o

compromisso do prazo da entrega com o cliente.



5. CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho teve como objetivo realizar uma andlise de mercado para
implantacdo de uma filial de loja de materiais de construcdo, ferramentas e pecas agricolas no
Distrito Recanto Maestro/RS. Com o objetivo de aumentar a carteira de clientes, melhorar o
atendimento nas localidades mais distantes, expansdo da empresa e maior lucratividade, tendo
o diferencial de atender produtores rurais fora de hora, na época de plantio e colheita, para
que ndo parem seu servico e ndo percam um dia de producdo, com isso trazer um diferencial
para o estabelecimento, uma forma de atrair e fidelizar clientes, inovar no ramo, ja que ndo
existem empresas do setor que facam esse tipo de atendimento.

Com isso foi realizada a analise com aplicagdo de um questionario visando verificar se
poderia ser viavel a ideia de anexar uma filial de loja para comercializar materiais de
construcdo, ferramentas e pecas agricolas. O estudo foi feito com um local definido e um
valor inicial ja projetado.

No questionario aplicado com os moradores das localidades vizinhas ao Distrito
Recanto Maestro/RS, foi abordado alguns pontos muito interessantes como que a grande parte
deles trabalham no ramo da agricultura, com isso os resultados foram bem relevantes quanto a
guantidade de tratores e colheitadeiras que possuiam a grande maioria. Também foram
abordadas as vantagens que estes clientes enxergavam na compra de pecas nos outros
estabelecimento concorrentes das localidades vizinhas, ja que ndo possuem uma loja varejista
desse ramo no Distrito Recanto Maestro.

A analise SWOT também foi um fator bastante interessante, pois ampliou mais a viséo
dos pontos fortes da empresa e também seus pontos fracos a situacdo inadequada para
empresa 0 que pode lhe proporcionar uma desvantagem no ambiente empresarial. Dessa
forma, trazendo uma visdo mais ampla para as suas oportunidades, podendo favorecer sua
acdo desde que seja reconhecida e aproveitada de forma correta. As ameacas onde cria
obstaculos na sua acao, mas sendo reconhecida pode ser evitada em tempo habil.

Observou-se que a elaboracdo da analise deste projeto para a implantacdo de uma filial
de loja mediu e proporcionou visualizar a realidade do ambiente social e econdmico do
publico morador das localidades vizinhas aonde a empresa pretende ser instalada. Com base
nisso foi concluido que existi a viabilidade econémica do presente projeto buscado, pois apos
realizar todos os calculos pode se concluir que quanto maior for a TIR melhor sera a
viabilidade do projeto, ou seja, para se considerar um indicador favoravel a TIR deve ser

maior que a taxa de atualizagao.
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O empresério que pensa em conduzir com grande éxito o seu negdcio, precisa buscar
levantamentos de dados que mostrem a realidade da situagdo da empresa. Tendo uma
metodologia de avaliacdo de investimentos se avalia a viabilidade financeira do projeto.
Através do monitoramento dos fatos e de todos os resultados bem como do planejamento de
novos fatos deve se tornar uma agdo estratégica do empresario. Através da andlise dos
indicadores financeiros disponibilizados nos demonstrativos que pode se ter uma visdo mais
ampla e clara da situacdo do negdcio.

Pois segundo Meneghetti (p.21, 2013) “um grande lider, quando desenvolve os seus
negdcios, desloca bens, interesses, propicia trabalho a centenas de pessoas, estimula a
sociedade, revitaliza-a, impde uma dialética que da impulso de progresso”.

O lider ele busca poder se fortalecer da forma que quanto mais ele busca
conhecimento na sua area de atuacdo, melhor sera para o seu desenvolvimento e crescimento,
e saber tudo sobre o seu empreendimento devendo ser ativo, pois é muito importante pelas
informacdes que especializam e qualificam a sua competéncia. Pois hoje em dia o varejo esta
sendo redefinido e enfrenta alguns desafios, como a venda online que possibilita o cliente a
uma infinita opcdo de compra, a empresa estd em constante busca da evolucdo, para melhorar
0 seu atendimento e aumentar a area de atuacdo, atendendo muitos mais clientes de uma so6

forma.
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APENDICE A

Questionario aplicado aos moradores.

Respondendo este questionario vocé estara participando de uma pesquisa, que é parte de
meu Trabalho de Conclusdo do Curso de Administracdo na Antonio Meneghetti
Faculdade. Por gentileza, seja, 0 mais claro e sincero possivel. Vocé ndo precisa se
identificar, pois, o instrumento de coleta de dados guarda sigilo absoluto quanto a
identidade do respondente.

NOME:
IDADE:

| - CARACTERISTICA GERAL DOS CLIENTES

Identificando as caracteristicas gerais dos clientes

1) Localidade onde encontra-se estabelecido:
( ) Santuério

( ) Séo José

( ) Santa Lucia

( ) Distrito Recanto Maestro

2) Qual sua atividade/ramo de negdcio:
() Empresa privada:
( ) Produtor Rural:
( ) Empresa publica:
() Pessoas fisicas em geral (moradores)
( ) Outra:

Il - SETOR DE INTERESSE: PECAS PARA MAQUINAS E FERRAMENTAS
AGRICOLAS

Identificando 0 que te motiva a comprar em um determinado local

3) Qual(is) o(s) tipo(s) de maquina(s) e/ou veiculo(s) que vocé possui?
( ) Trator agricola. Quantos:
() Caminh&o. Quantos:
( ) Onibus. Quantos:
( ) Colheitadeira. Quantas:
( ) QOutra: Quantas:

4) Vocé compra ferramentas, e pecas para as suas maquinas e/ou veiculos?
( ) Sim

( ) Nao

( )Voce terceiriza o servigo

5) Onde vocé efetua as compras destes itens?
() Empresa Ziebeel em Agudo
( ) Bolzan Materiais de Construgdo e Pecas Agricolas em Restinga Seca

56
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) Camnpal em Faxinal do Soturno

) Eletropegas em Camobi

) Sites na internet, se vocé lembra qual?
) Outros:

(
(
(
(

6) Vocé costuma comparar precos antes de decidir em qual local comprar?
( ) Néo ( )Sim
Se sim, quais meios vocé utiliza para comparar as ofertas?

( ) Jornal ( ) Encarte ()TV ( ) Rédio
(' ) No estabelecimento ( ) Veiculode som ( ) Telefone ( ) Internet
() Outros:

7) Quais as principais vantagens de comprar nesse lugar (onde vocé costuma fazer suas
compras)? (Marque no maximo trés alternativas)

( ) Localizacdo  ( ) Preco () Qualidade dos produtos oferecidos
() Ofertas () Atendimento () Tradicdo/Marca
( ) Variedade de produtos () Falta de outras empresas do ramo nas proximidades

() Condicgdes de pagamento () Outros:

8) Quais as principais desvantagens de comprar nesse lugar (onde vocé costuma fazer suas
compras)? (Marque no maximo trés alternativas)

( ) Localizagdo () Preco () Qualidade dos produtos oferecidos
( ) Ofertas () Atendimento ( ) Tradicdo/Marca
() Variedade de produtos () Falta de outras empresas do ramo nas proximidades

() Condicbes de pagamento ( ) Outros:

9) Com que frequéncia vocé realiza a compras de pecas para as maquinas e/ou veiculos?
( ) Diariamente (quase todos os dias da semana)

() Semanalmente (uma vez por semana)

() Quinzenalmente (a cada quinze dias)

() Mensalmente (uma vez por més)

( ) Outra:

10) Qual o volume de COMPRAS MEDIAS MENSAIS com compras de pecas para as
maquinas e/ou veiculos?

( ) Aproximadamente R$ 50,00

( ) Aproximadamente R$ 500,00

( ) Aproximadamente R$ 1.000,00

( ) Aproximadamente R$ 2.000,00

() Outro Valor:

11) Com que frequéncia vocé realiza a compras ferramentas agricolas?
( ) Diariamente (quase todos os dias da semana)

() Semanalmente (uma vez por semana)

() Quinzenalmente (a cada quinze dias)

() Mensalmente (uma vez por més)

( ) Outra:

12) Qual o volume de COMPRAS MEDIAS MENSAIS com compras de ferramentas
agricolas?



58

( ) Aproximadamente R$ 50,00
( ) Aproximadamente R$ 100,00
( ) Aproximadamente R$ 200,00
( ) Aproximadamente R$ 500,00
() Outro Valor:

13) Qual as principais pecas para maquinas e/ou veiculos adquiridas mensalmente?
() Rolamentos

( ) Retentores

() Juntas

( )Correias

( )Filtros

( )Oleos

() Outros: Cite quais:

14) Qual as principais ferramentas adquiridas mensalmente?
() Macaco hidraulico
() Chave de roda

( ) Extrator

( ) Enxadas

( ) Foice

() Outros: Cite quais:

15) Se a sua maquinas/veiculo precisar de pecas e ferramentas, compraria no Bolzan
Materiais de Construcao e Pecas Agricolas (estabelecida no Recanto Maestro) se houvesse a
comercializagdo?

( ) Sim

( ) Néo

I11 - SETOR DE INTERESSE: MATERIAIS DE CONSTRUCAO

Identificando 0 que te motiva a comprar em um determinado local

16)Vocé compra materiais de construcdo em geral para sua casa, apartamento ou
estabelecimento?

( )Sim

( )Nao

(' )Vocé terceiriza o servigo

17) Onde vocé efetua as compras de materiais de constru¢do para sua casa, reforma ou
estabelecimento?

() Bolzan Materiais de Construgdo em Restinga Seca

() Dalmolin em S&o Joédo do Polésine

( ) Beltrame em Santa Maria

( ) Bolson em Camobi

( ) Sites na internet, se vocé lembra qual?
( ) Outro:

18) Vocé costuma comparar pre¢os antes de decidir em qual local comprar?
( ) Néo ( )Sim
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Se sim, quais meios vocé utiliza para comparar as ofertas?

( ) Jornal ( ) Encarte ()TV ( ) Rédio
() No estabelecimento ( ) Veiculode som ( ) Telefone ( ) Internet
() Outros:

19) Quais as principais vantagens de comprar nesse lugar (onde vocé costuma fazer suas
compras)? (Marqueno maximo trés alternativas)

( ) Localizacdo( ) Preco ( ) Qualidade dos produtos oferecidos

( ) Ofertas () Atendimento () Tradigdo/Marca

() Variedade de produtos( ) Falta de outras empresas do ramo nas proximidades

() Condigdes de pagamento () Outros:

20) Quais as principais desvantagens de comprar nesse lugar (onde vocé costuma fazer suas
compras)? (Marque no maximo trés alternativas)

( ) Localizagdo  ( ) Preco () Qualidade dos produtos oferecidos
( ) Ofertas () Atendimento () Tradicdo/Marca
() Variedade de produtos () Falta de outras empresas do ramo nas proximidades

() Condicbes de pagamento ( ) Outros:

21) Com que frequéncia vocé realiza compras de materiais de construcao, ou materiais em
geral para sua casa, e/ou estabelecimento?

( ) Diariamente (quase todos os dias da semana)

() Semanalmente (uma vez por semana)

() Quinzenalmente (a cada quinze dias)

() Mensalmente (uma vez por més)

( ) Outra:

22) Qual 0 volume de COMPRAS MEDIAS MENSAIS com compras de materiais de
construcdo em geral para sua casa e/ou estabelecimento?

( ) Aproximadamente R$ 100,00

( ) Aproximadamente R$ 500,00

( ) Aproximadamente R$ 1.000,00

( ) Aproximadamente R$ 1.500,00

() Outro Valor:

23) Qual os principais materiais de construcao adquiridos mensalmente?
( ) Cimento

() Argamassa

() Areia

( ) Brita

() Afiagéo

( ) Lampadas

( ) Outras:

24) Se a sua casa e/ou estabelecimento precisar de algum material ou reforma, vocé compraria
no Bolzan Materiais de Construcéo e Pecas Agricolas (estabelecida no Recanto Maestro) se
houvesse a comercializacdo?

() Sim

( ) Néo
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TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO
Pelo presente Termo de Consentimento Livre e Esclarecido, declaro que fui informado,

a respeito do objetivo geral da pesquisa intitulada “Analise de mercado para abertura de uma
filial de loja de materiais de construgdo, ferramentas e pecas agricolas no Distrito Recanto
Maestro/RS” com o objetivo geral de realizar uma analise de mercado para verificar a
viabilidade financeira e econémica do negocio. Fui igualmente informado que seriam
utilizados os dados da Empresa Bolzan Materiais de Construcdo LTDA. Estou também ciente:

De que existem 2 (dois) pesquisadores responsaveis por esta investigacdo: Alexandre
Bolzan Vernier, aluno da Antonio Meneghetti Faculdade, e Leandra Calegare
Meneghetti, professora da Antonio Meneghetti Faculdade.

De que 0 nome da empresa serd mencionado no trabalho.

De que os nomes dos socios da empresa serdo descritos no corpo do trabalho.

De que ndo existe nenhum risco potencial para mim.

De que a pesquisa ndo apresenta riscos fisicos, morais ou qualquer tipo de
constrangimento.

De que se eu tiver alguma duvida em relagdo ao estudo, como questbes de
procedimentos, riscos, beneficios ou qualquer pergunta, eu tenho o direito de obter
respostas.

De que ndo ha obrigatoriedade de participar desta investigacdo e mesmo depois de
iniciada posso desistir sem ser penalizado (a) de forma alguma. E que caso desista o
material coletado até 0 momento a meu respeito ndo sera utilizado.

De que os beneficios recebidos serdo termos de producdo de conhecimento a cerca do
TCC.

De meu direito de acesso as informagdes coletadas e aos resultados obtidos.

De minha responsabilidade de ndo falsear as informacdes e de meu compromisso com o
sigilo das informacGes coletadas nesta investigacéo.

Sendo minha participacdo totalmente voluntéria, estou ciente de que durante ou apos
esta investigacdo, ndo terei direito a nenhum tipo de remuneracdo ou outros
beneficios, bem como ndo terei nenhum tipo de despesas ou prejuizos de qualquer
outra ordem.

Considerando-me livre e esclarecido, consinto em participar da pesquisa proposta,

resguardando aos autores do projeto, propriedade intelectual das informacdes geradas e
expressando concordancia com a divulgacdo publica dos resultados.

O presente documento estd em conformidade com a Resolu¢do 196/96 do Conselho

Nacional de Saude. Serd assinado em duas vias, de igual teor, ficando uma em poder do
participante da pesquisa e outra em poder dos pesquisadores.
Local e data: Restinga Séca/RS, 26 de novembro de 2018

Nome do participante:
Assinatura do participante:

Nome dos pesquisadores responsaveis: Alexandre Bolzan Vernier e Leandra C. Meneghetti

Assinatura dos pesquisadores responsaveis:

Telefone dos pesquisadores responsaveis: (55) 99992-6899 e (55) 99623-3923

Endereco para contato: Faculdade Antonio Meneghetti — AMF
Rua Recanto Maestro, 338 Distrito Recanto Maestro — Restinga Séca, RS/Brasil
Tel. (55) 3289-1141 / 3289-1139
E-mail: amf@faculdadeam.edu.br | www.faculdadeam.edu.br
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