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RESUMO

Na atualidade, cada vez mais, corre-se contra o tempo! A necessidade de se
aplicar técnicas empresarias que minimize o cronograma executivo gestor ¢ ampliem a
captagdo financeira e os lucros, vem impulsionando e for¢ando o mercado empresarial a
desenvolver estratégias que, além de orientarem na implantagdo e desenvolvimento da
empresa, devem, principalmente, enfatizar o crescimento da empresa no mercado, focalizando
e fundamentando o futuro desta, no mercado competitivo. Desta forma, hoje, é imprescindivel
que, com a abertura de uma nova empresa, esta, desenvolva um plano estratégico de
implantag@o e atuag@o que a norteie e guie no caminho da sua fundamentagio em seu mercado
competitivo. Portanto, ¢ de suma importancia o desenvolvimento de um plano de negdcio,
assim chamado o plano estratégico acima relatado. No presente trabalho, a proposta foi de se
desenvolver um plano de negocio para uma empresa ficticia no mercado moveleiro de Natal,
no Rio Grande do Norte.

Y
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CAPITULO 1

1.1. INTRODUCAO

O assunto desenvolvido neste trabalho mostra a proposta de um plano de
negdcio para uma empresa do ramo moveleiro em Natal. Tem como base o desenvolvimento
de um plano estratégico que oriente, aos gestores da empresa, as suas agdes com relagdo a
implantac@o, fundamentagdo e expansdo no mercado competitivo.

Esse plano estratégico, ou plano de negdcio, sintetiza-se em uma simples
proposta, orientadora, adaptada, subjetivamente, ao mercado competitivo da cidade de Natal,
no rio grande do Norte, e que visa englobar todas as necessidades estratégicas que uma
empresa possa a vir exigir em seu surgimento, firmamento e desenvolvimento em seu
mercado competitivo. Essa empresa presta servicos em execugdo de moveis residenciais, em
madeira, como também, como uma segunda oportunidade de mercado e alternativa para a
baixa estagdo, a execu¢do de esquadrias, também em madeira. Portanto, o presente trabalho
apresenta comentarios relacionados ao mercado competitivo, publico-alvo, possiveis
concorrentes como, também, a empresa propriamente dita, como sua marca, nome, produtos

e/ou servigos oferecidos, metas empresariais, agoes de curto prazo, entre outros.

i
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CAPITULO 2: ESTUDO DE MERCADO

2.1. NINCHO DE MERCADO

(Escolha da area de atuagao)

Conforme o Sindicato da Industria de Serraria, Carpintaria e Marcenaria do
Rio Grande do Norte (SINDIMOVEIS), a indistria potiguar do setor moleiro esta
praticamente ausente do mercado de atuagdo. Atualmente, as empresas atuantes do estado
configuram apenas 2% das vendas em um mercado que movimenta, aproximadamente, 200
milhdes de reais por ano. Isso ocorre porque, praticamente, toda a produgdo comercializada
no estado vem de fora, de polos moveleiros como o de Bento Gongalves, Santa Catarina e Sdo
Paulo, cujas empresas recebem apoio e incentivos estatais que as tornam competitivas, mesmo
fora de seus territorios.

Tal situagdo ocorre devido este ser um ramo de negocio que sofre fortes
influéncias dos Orgdos reguladores que, por meio de suas politicas econdmicas, afeta
diretamente as pequenas e médias empresas do setor. Essa situa¢do provoca instabilidade e
alta variabilidade de cenarios em fun¢do da atuagdo da administragdo governamental,
caracterizada por ser transitoria e ciclica, o que torna fundamental, para a sobrevivéncia de
uma empresa, a presenga constante de estratégias competitivas, flexiveis e adaptaveis aos
processos de gestdo.

Porém, no exercicio do ano de 2004, a Federagdo das industrias do Rio
Grande do Norte (FIERN) tem e atua com o firlme propésito de apoiar o setor, o ajudando a se
desenvolver e expandir, por meio de parcerias e incentivos fiscais. Conforme o atual
presidente dét FIERN, o setor moveleiro tem condigdes de ser competitivo, mas € necessario
que ndo so incentivos fiscais sejam desenvolvidos mais, também, vantagens produtivas serdo
instigadas, buscando levantar o setor para um patamar superior o tornando competitivo
perante seus concorrentes. j

Apbs analisar este nincho de mercado, apesar das dificuldades levantadas,
foi constatado a existéncia de uma brecha de mercado neste setor, uma oportunidade de
atuagdo com poucos adversarios locais, cuja situagdo ¢ favoravel ao surgimento de novas
empresas, com o apoio de entidades e governo. Entretanto, como o mercado ¢ dominado por
concorrentes externo qualificados e especializados, a proposta € de se criar uma empresa
fundamentada em um planejamento estratégico, que busque por vantagens produtivas perante

seus fortes concorrentes, com o intuito de amenizar e combater as diferengas industriais
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aumentando e gerando valor agregado ao produto oferecido. Dentre as vantagens competitivas
identificadas como em falta no mercado esta & personalizagdo individual no design de
produtos, a rapidez na execugdo e entrega como, também, a diversifica¢do no acabamento dos
materiais.

Entdo, como area de atuagdo principal e preenchimento da brecha de
mercado, a proposta é de se desenvolver uma empresa capacitada a oferecer moveis sob
medida em madeira, cujo diferencial esta na personalizagdo do design e versatilidade dos
acabamentos e no fornecimento agilizado dos produtos. Como alternativa secundaria ao
mercado focalizado e para o suprimento da baixa estagdo, bem como, dando continuidade ao
ramo pretendido, a fabricagdo de esquadrias de madeira também constara na area de atuagéo
da empresa, cuja diferenga esta no desenvolvimento de uma linha fixa de produtos que serdo

oferecidos no sistema de varejo.

2.2. PUBLICO-ALVO

(Focalizacdo do mercado)

Como o objetivo principal da empresa é o fornecimento de produtos e
servicos qualificados e personalizados bem como, conforme a situagdo econdmica e
financeira do pais e do Estado, a focalizagdo de mercado da empresa estara voltada,
principalmente, para um publico-alvo caracterizado®por pessoas de formagdo educacional
avangada, que buscam por uma personalizagdo e individualizagdo do seu estilo de vida e do
seu bem estar, bem como, a principio, que residam na Capital Natal, pois esta sera a regiao
alvo de atuag.:'aoA

Como estratégia de foco, ou seja, a escolha do alvo restrito, a empresa se
especializara na diferenciagao de seus concorrentes € no atendimento aos consumidores com
um certo grau de instrug¢do e poder aquisi;tivo. Este publico-alvo almejado, numa primeira
categoria, reside na classificagio A ¢ B da:distﬁbuiq,ﬁo de renda do pais. Entretanto, pessoas
de classificacdo C também serdo consideradas, pois se objetiva, também, oferecer produtos
com qualidade, porém inferiores aos da primeira categoria, buscando poder abaixar os custos
e entrar nesse tipo de mercado competitivo, caracterizando, assim, a segundo categoria de

publico-alvo.
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2.3. CONCORRENCIA

(Atuais e futuros — Pontos fortes e fracos)

13

Ao analisar as ofertas de mercado do setor moveleiro no presente municipio,

se considerou que, atualmente, os principais e potenciais concorrentes para a empresa

desejada seriam as franquias de moveis modulados e as marcenarias, cujas areas de atuag@o

coincidem exatamente com a definida pela empresa, ou seja, a produgdo de moveis planejados

sob medida em madeira. Entretanto, quando ponderamos os pontos positivos e negativos

destas empresas podemos apontar o seguinte quadro:

Franquia de produtos modulados

Pontos positivos

Pontos negativos

Projetos arquitetonicos gratuitos

Limitagdo projetual

Financiamento e facilidade de pagamentos

Padronizagio e limitagdes de produgio

Mostruario, garantia € manutengdo de

produtos

Longo prazo de entrega (30 a 45 dias)

Uso de tecnologia de ponta

Custos elevados

Rapidez de montagem

Marcenarias

Pontos positivos

Pontos negativos

Versatilidade de matérias-prima

Entregas em médio prazo

Producio personalizada e individual

Inexisténcia de um controle de qualidade

Possibilidade do acompanhamento na

fabricacao dos produtos

Auséncia de projetos arquitetonicos

qualificados ou uso de padronagens

Variedade de acabamentos

Auséncia de manutengdes e garantias

Formas de pagamentos dificultadas

Figura 1: Analise da Concorréncia.

Sintetizando o quadro a cima, podemos destacar que as principais

caracteristicas dos concorrentes sio:

1. Produtos normalmente homogéneos, cuja diferenciagdo

esta ocorrendo com base no nivel de qualidade e especifica¢des técnicas;
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2. Excessivo grau de concentrz;(;ﬁo, com varias empresas
atuando no mesmo setor e com a mesma tecnologia;
3. No caso de marcenarias, alta exigéncia de capital inicial
e recursos financeiros para a entrada no mercado competitivo;
4. Empresas ja instaladas detém certo controle sobre o
mercado;
5. Competigao excessiva por meio de politica de pregos,
descontos e prazos de pagamento.
Entdo, observando estes dados, o que se pode destacar é que estes
concorrentes, apesar de serem potencialmente fortes, apresentam falhas significativas e
visando alcangar uma maior competitividade, ¢ na melhoria dos pontos fracos destacados que
a empresa proposta ira se fundamentar, buscando alcangar niveis de concorréncia aceitaveis
ou superiores. Contudo, ndao so so estes os possiveis concorrentes detectados. Futuramente €
provavel que outras empresas sigam este mesmo ramo ou ainda, que as marcenarias se
modernizem e entrem com uma maior forga nesta brecha de mercado, portanto, visando ndo
perder parcelas de mercado, se objetiva trabalhar sempre com ampliagdes tecnolégica no

leque produtivo, atualizando a empresa e tornando-a sempre competitiva em seu tempo atual.

N



15

2.4. ESQUEMA DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO DA EMPRESA

Producio:
Fase de concretizagdo
do projeto

|

Desenvolvimento:

Etapa de evolugéo e
estudos teoricos do projeto

Mercado:
Setor de atuacao

Figura 2: Esquema do planejamento estratégico.

}

Sintese de dados:
Analise dos pontos fortes e
fracos do material de trabalho
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CAPITULO 3: PLANO DE NEGOCIO
3.1. A EMPRESA

Sociedade comercial sob formagao juridica, pertencente ao setor econdmico
da construgdo civil, mais precisamente ao setor de ambientagdo, que se caracteriza como uma
empresa prestadora de servigos, cujo produto final sio moveis de uso residencial,

confeccionados de forma planejada, em madeira e sob medida.

3.2. PRODUTOS E SERVICOS

As atividades oferecidas pela empresa, ou seja, os servigos e produtos,
consistem no fornecimento de projetos de design e execugdo de moveis, sob medida,
abrangendo cria¢@o e/ou melhoria de produtos, cuja matéria-prima seja a madeira beneficiada
e as suas formas de acabamento, onde todos os projetos serdo desenvolvidos e acompanhados
por profissionais qualificados. A execugdo e montagem dos projetos encomendados ficarao
sob responsabilidade da empresa, porém com a terceirizacdo desta etapa. Garantia e
manutengdes também constaram nos servigos oferecidos sendo que estes apresentaram um
prazo de validade. Como uma segunda alternativa, também se propde a execucdo de

esquadrias com linha de producao fixa e determinada. #

3.3. ELEMENTOS DE DIFERENCIACAO

Na proposta da empresa esta se destacara dos demais concorrentes no
sentido que fornecera produtos de quali;‘dade, com design personalizado e individual,
principalmente, com os servigos de lojas especializadas, bem como, também, se diferenciara
quanto a entrega dos produtos, pois num mercado aonde todo o fornecimento € externo; a
fabricagdo propria, porém terceirizada, ganhara tempo quanto a distribuigdo e fabricagdo dos
produtos, sendo estes disponibilizados em um menor tempo possivel perante os concorrentes e

as necessidades de produgao.
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3.4. NOME

Apés um breve estudo nominativo sobre a empresa, constatou-se que a
melhor denominagdo possivel para esta seria 0 nome GENAN moveis, cuja invengdo
representa a jun¢do de nomes dos futuros proprietarios da empresa e, também, este foi o

escolhido devido ser um nome de proniincias fortes, escritas facil e de boa memorizagéo.

3.5. MISSAO

Como sociedade empresarial, especializada a prestar servigos de execug@ao
em marcenaria de moveis planejados, a razdo de ser consiste na constante busca por
personalizar e agilizar o mercado competitivo com uma abrangéncia de servigos qualificados
que configurem um diferencial e uma vantagem de destaque a empresa, além de uma melhor
qualidade de produtos para os clientes, lhes proporcionando, entdo, satisfagdo e uma melhor

qualidade de vida, caracterizando, assim, a funcgéo social que a empresa almeja.

3.6. ESTUDO DE MARCAS

Proposta 1: £

gsizan MBveis

Figura 3: Proposta 1.

L

Proposta 2:

Genawv

Figura 4: Proposta 2.
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Proposta 3:

Figura 5: Proposta 3.

Proposta 4:

Figura 6: Proposta 4.

Proposta 5:

Figura 7: Proposta 3.

Proposta 6:

Genan

moOOers
Figura 8: Proposta 6.

18
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olreis

Figura 9: Proposta 7.

GENAN

NONVEIS

Figura 10: Proposta 8.

Advels

Figura 11: Proposta 9.
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Proposta 10:

GENAN

CONVEIS

Figura 12: Proposta 10.

3.7. DEFINICAO DA MARCA

Foi esta a escrita escolhida, pois se considera que esta seja a melhor que se

apresenta visualmente, facilitando a leitura e visualizagdo, mesmo a distancia.

Em preto e branco:

(Genan

moUvers
Figura 13: Nome Negativo.

Colorida: Na cor prata, ppis podera melhor se destacar quando ao lado ou

sob pegas de madeira de qualquer tonalidade.
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(enan

movels
Figura 14: Nome Positivo.

3.8. IDENTIDADE VISUAL
3.8.1. CARTAO DE VISITA

Como uma sugestdo para o cartdo de visitas da empresa, foi considerado que
apenas as informag¢des principais seriam necessdrias e, por isso, apenas os enderegos, nome €
cargo do responsavel, servicos oferecidos e a marca foram destacados, como mostra a figura

exemplificada abaixo.

e s

- Genaw

;

Figura 15: Proposta do Cartdo de Visitas.
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3.8.2. HOME PAGE:

Com o intuito de inserir a empresa no mundo virtual, um conceito inicial de
uma pagina eletronica foi desenvolvido de forma a expor e auxiliar o méaximo possivel os
interessados em descobrirem e conhecerem a empresa lhes dispondo, assim, uma home page
simplificada e de facil acesso, como mostra a figura abaixo que exemplifica a pagina inicial
de site a ser criado.

Quem somos?

0 que fazemos?

Nosso trabalho

Genan | -

mMeItrers

Acabamentos

Fotos

Figura 16: Proposta da pagina inicial da Home Page.

'IA'-
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3.8.3. PAPEL CARTA:
Com o papel carta, a proposta € de respeitar as idéias ja consideradas no

cartdo de visita, devido conter todas as informagdes necessarias, retirando-se, apenas, 0 nome

do responsavel, para que o objeto possa ser mais bem aproveitado.

e S

e

Figura 17: Proposta do papel timbrado.
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3.9. ESTRATEGIA EMPRESARIAL

Com o intuito de se instalar e permanecer a empresa proposta no mercado se
procurou, com base nas estratégias empresarias a seguir apresentada, fundamentar e formular
hipoteses e conceitos que norteiem e assegurem o firmamento da mesma como uma empresa
competitiva e estavel. Seguindo este pensamento, se dividiu a estratégia em dois sub-itens: as

estratégias competitivas e as estratégias de crescimento.

3.9.1. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS:

Esse tipo de estratégia, aqui considerada, se defini como o conjunto de agdes
que a organizagdo ira empreender objetivando ganhar mercado e melhorar sua posigdo diante
de seus concorrentes. Portanto, englobara agdes relacionadas a implantagdo, divulgagao,

diferenciac@o e adaptagdo e permanéncia da empresa ao mercado consumidor. Sdo elas:

3.9.1.1. ACOES DE IMPLANTACAO:

Como estratégias de implantagao, as agdes a serem executadas serdao todas
aquelas cujo resultado seja o surgimento e firmamentg@ da empresa no mercado:

a) Criag@o da pessoa juridica;

b) Aquisic¢do de instalagdes e equipamentos necessarios;

c) Contratagio de uma equipe de trabalho qualificada,
experiente e condizente com o mercado de atuagdo;

d) Investimento na formagdo de parceirias com o intuito de
facilitar e auxiliar o desem;plvimento das tarefas com a formagado de aliangas
estratégicas. Como exemplo tem-se: ‘

= Construtoras civis que serdo acionadas de forma a
divulgarem a empresa aumentando assim a cartela de clientes;

= Marceneiros que, apOs contrato e parcerias,
trabalharam no setor de fabricagdo dos produtos tendo-se, assim, a

terceirizag@o do setor;
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* Fornecedores de materiais como ago, puxadores,
rodizio e complementos, buscando pre¢os mais acessiveis,
= Arquitetos, decoradores e corretores que, por
meio de comissdes, estimularemos a divulgar e indicar a empresa.
e) Programa de capacitagdo de clientes, também por meio

de parceirias.

3.9.1.2. ACOES DE DIVULGACAO:

A estratégia de divulgacdo da empresa se baseara em um trabalho
publicitario, com um plano de marketing, cujo intuito € identificar e destacar a empresa no
mercado, a expondo aos possiveis clientes e considerando o melhor meio de comunicagéo
com os mesmos. Dentre os veiculos acessiveis ao objetivo promocional se segregou as
seguintes opgdes:

a) Projeto de folder promocional ou equivalente;

b) Projeto de uma home page;

¢) Exposi¢ao em editais especializadas;

d) Atividades de auxilio a memorizagdo da marca como,
por exemplo: mala direta, e-mails em datas comemorativas, participagdo em

eventos, montagem de stand de vendas, etc.

3.9.1.3. ACOES DE DIFERENCIACAO:

A estratégia de diferenciagdo consistira na constante busca pela vantagem
competitiva diante dos concorrentes. Comojexemplo, temos:
a) Procura pela amenizagdo, constante, dos custos fixos de
produgdo e atuacdo como, também, dos custos variaveis;
b) A eterna procura por novos de mercados;
¢) Investimentos para o aumento da eficiéncia na produgio
e distribui¢do dos produtos e servigos da empresa, com a racionalidade destes

setores;
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d) Uma constante politica pu.blicita'm'a que garanta a
presenca do nome e marca da empresa na mente do publico-alvo;

e) O desenvolvimento de um banco de dados dos
concorrentes que possibilite, a empresa, analisar suas deficiéncias e vantagens
diante de seus concorrentes, de forma a auxiliar os gestores na politica

empresarial a ser desenvolvida pela organizagao.

3.9.1.4. ACOES DE ADAPTACAO E PERMANENCIA:

Por fim, a estratégia de adaptagdo ao mercado. Esta estratégia consiste na
adaptacdo da empresa as exigéncias, necessidade, expectativas e concorréncia do mercado.
Portanto, as agdes a serem implantadas, a principio, serdo:

a) Politica de pregcos com uma politica de crédito facilitado
além de descontos e promogdes de forma que possibilite aa empresa
concorrer de igual para igual com seus adversarios;

b) Politica de pos-venda garantindo acessoria, manutengao
e comunicagdo com os clientes, com o intuito de permanecer lhes
satisfazendo e garantir a preferéncia pela empresa;

c) Programa de fidelidade a antigos clientes, os
beneficiando com promogdes ou descéntos;

~ d) Busca por'novas tecnologias que agilizem o processo de
produgdo e distribuicdo bem como, que amenizem os custos finais do
produto/servico, de forma a tornar, cada vez mais, competitiva a organizagao

em seu mercado de atuagao.

)
3.9.2. Estratégias de Crescimento:

A estratégia de crescimento, por outro lado, se define como as ag¢des
empresariais que buscam estabelecer o posicionamento futuro da empresa no mercado,
verificando quais as melhores alternativas. Entdo, englobara as agdes estratégicas relacionadas

a expansdo e diversificagdo, a principio.
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3.9.2.1. ACOES DE EXPANSAO:

A estratégia de expansdo representa as agdes que, como conseqiiéncia,
induzam o aumento da capacidade produtiva da empresa. Portanto, serdo consideradas as
seguintes agoes a principio:

a) Investimentos na modernizagdo e especializagdo dos
produtos/servigos;

b) Busca constante da ampliagdo da capacidade produtiva
da empresa;

¢) Expansao de mercado, com a abertura de filiais;

d) O aprimoramento da curva de experiéncia e aprendizado,

possibilitando a redugio de custos na produgdo e o aumento nos lucros;

3.9.2.2. ACOES DE DIVERSIFICACAO:

A estratégia de diversificagdo consiste nas a¢des de ampliagdo da empresa
no mercado, com a procura por novas areas de atuagdo e/ou o desenvolvimento de novos
produtos e servigos. Para a empresa, a estratégia sera baseada na forma concéntrica, ou seja,
utilizando a mesma base produtiva para esse desenvolvimento descrito. Dentre as agdes
principais estdo: £

a) Pesquisa de mercado, avaliando o seu crescimento,
potencial e equilibrio; de forma a detectar, quais ramos esta mais propicios, a
exploragdo empresarial pela empresa;

b) Procura por novas fontes de oportunidades, com o
proprio espolio produtivo e financeiro da empresa, apenas intensificando e
redescobrindo o potencial; ;

! \

¢) Programa de acompanhamento cujo objetivo é conhecer,
perante os olhos dos clientes, fornecedores e parceiros, as necessidades,
vantagens e desvantagens da empresa, de forma a combaté-las ou explora-las,
conforme os interesses pessoais da empresa;

d) Desenvolver uma dinamica de processos de competigdo

baseado em inovagdes, remodelagdes, técnica, canais de distribuigio e
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3.10. INVESTIMENTOS NECESSARIOS

Inicialmente, para efeito de calculo, serdo considerados os seguintes feitos

para o calculo dos custos iniciais de implantagdo da empresa:

* Criagdo de pessoa juridica;

* Instalagdo de escritorio e equipamentos administrativos;
* Publicidade e capitagdo de clientes;

* Contatos e contratos com parceiros e fornecedores;

= (Capital de giro;

* Capital financiado por agentes bancarios.

3.11. POLITICA DE PRECOS

(estratégia comercial)

Os precos a serem trabalhados pela empresa serdo tabelados, em metros
quadrados construido, conforme o mercado se apresentar, ou seja, de acordo com os custos
operacionais administrativos e produtivos. Além disso, para efeito de calculo, serdo
considerados, ainda, custos com instalagdes, montagem, comissdes, transporte, acabamentos e
formas de pagamento. Portanto, no produto fornecido o preco final correspondera a seguinte

tabela:

Politica de Preco (moeda corrente):

Custo
Administrativo
Preco final
(por m?)

Mio de obra

Figura 18: Esquemas - custos considerados no prego final do produto / servigo.
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3.12. METAS EMPRESARIAIS

(Projecdes financeiras para cinco anos)

Em um primeiro momento, correspondente ao ano inicial, a empresa
procurara por objetivos financeiros que busquem a sua estabilizagdo no mercado, garantindo

sua alto suficiéncia, como mostra o grafico abaixo:

m Custos

B 40% operacionais
m 60% E Renda bruta

et f]

Figura 19: Grafico 1 — Meta empresarial.

Nos proximos trés anos subseqiientes, a meta empresarial ¢ de se alcangar
niveis de renda financeira que possibilitem a criagdo de uma poupanga para que, através dela,
se possa investir em ampliagdo estrutural, adquirindo equipamentos € maquinarios para a

propria empresa. Situagfio representada no grafico a seguir:
£

020% m Renda bruta

“ m Renda Liquida
= 20% : m60%

= Renda poupével

}

Figura 20: Grafico 2 — Meta empresarial.

Entdo, até o quinto ano de atuag@io no mercado, a meta empresarial é de se
investir na ampliagdo do empreendimento, tornando-o auto-suficiente, sem mais a

necessidade de terceiriza¢bes de tarefas.
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3.13. ACOES DE CURTO PRAZO

(Plano operacional)

Na implantagdo da empresa no mercado, agdes em curto prazo Serao
efetivadas com o intuito de racionalizar as etapas de criagdo, produgio e entrega dos produtos
desenvolvidos sintetizando, assim, o plano operacional da empresa. Dentre as agdes estimadas
constam;

* O desenvolvimento de programa de fidelizagdo de clientes com o
intuito de manter a cartela de clientes conquistada fornecendo-lhes vantagens financeiras em
troca;

* A formagdo de uma propria equipe de vendas e criagdo com
profissionais capacitados que auxiliem no diferencial da empresa bem como, na
competitividade desta no mercado;

= A formagdo de uma propria equipe de montagem com o intuito de
agilizar o setor de producdo e entrega dos produtos encomendados;

= Desenvolver formas de capacitagdo e atualizagdo para os proprios

funcionarios.

.



CAPITULO 4: CONSIDERACOES FINAIS

4.1. CONCLUSAO

Nos dias atuais, o mercado exige que, cada vez mais, seus agentes atuantes
estejam preparados e qualificados como, também, que sejam eficazes e satisfatorios tanto com
relagdo a qualidade do produto final como, também, como este se apresenta e se desenvolve
em seu mercado competitivo.

Hoje, para que uma empresa se destaque em seu ramo de atuagao € preciso,
antes de tudo, que esta veja, de forma racional e concreta, sua vantagens, desvantagens,
possibilidades bem como, as brechas de atuagido que o seu mercado competitivo apresenta ou
sugere com o decorrer do tempo. Essa visdo pode ser alcangada por meio de planos
estratégicos, que buscam por definir, anteriormente, como um negocio ira se desenvolver e
crescer no mercado consumidor.

Entdo, baseado nos comentarios descritos anteriormente, a proposta de um
plano de negocio para qualquer empresa que esteja nascendo ou, até mesmo, presente no
mercado, deve ser sempre viabilizada, pois, conforme visto, esse plano ira orientar como esta

podera aplicar e implantar seus passos no mundo empresarial ¢ mercadologico.

hl T
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