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RESUMO

Introducdo: Com as pessoas buscando cada vez mais praticidade e agilidade no
cotidiano, o presente trabalho discorre sobre o produto USEFUL que tem como
traducdo a palavra UTIL, e por finalidade a inovacéo, as véarias formas de uso, e 0
design. Objetivo: O trabalho tem como objetivo analisar a viabilidade da abertura de
uma empresa de fabricacdo e comercializacdo de uma mesa auxiliar no municipio
de Tupda - SP. Metodologia/Desenvolvimento: A partir de uma pesquisa
exploratdria quali-quantitativa, foram apontados dados relevantes, como o fato de as
pessoas sentirem falta de um produto que auxilie no dia-a-dia, pensando nisso o
produto foi desenvolvido de forma que supra tal necessidade. Resultado: Os dados
levantados apontam que ha demanda no mercado pelo produto. A analise financeira
identificou um tempo de retorno dos investimentos de aproximadamente dois anos,
guatro meses e nove dias, gerando uma boa lucratividade, com margem de 7,11%
ao ano. Consideragdes finais: Conclui-se a partir de entdo que a empresa
ATRIEME e seu produto USEFUL possuem viabilidade mercadolégica e financeira.

Palavras Chaves: Mesa Auxiliar, Setor Moveleiro, Acessibilidade de Custo,

Pesquisa Exploratéria, Inovacao, Lucratividade.
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1. INTRODUCAO

De acordo com pesquisa realizada em artigos especificos tais como:
Planejamento por cendrios: preparando pequenas empresas do varejo de moveis
planejados para um futuro competitivo, de FALLER, Lisiane P.; ALMEIDA, Martinho
I.R. (2014, p. 171-187)

Propde-se um modelo de construcdo de cendrios para atender
pequenas empresas do setor de méveis planejados, podendo, ainda,
apos sua validagao, ser aplicado a outras empresas, observadas as
suas limitagdes. O modelo proposto foi construido a partir das ideias
e teorias existentes acerca da construcdo de cenarios como
ferramentas para formulacéo de estratégias empresariais.

Optou-se por desenvolver a busca de artigos que falam sobre
moveis planejados, uma categoria que lidera o setor moveleiro atualmente. Tendo
em vista os desenvolvimentos e recursos, a escolha dos materiais utilizados é de
fundamental importancia, pois deve-se levar em consideracdo as variacbes de
temperatura, dentre outros fatores. O produto desenvolvido € exclusivo e traz uma
gama de utilidades muito ampla, e a pesquisa realizada aponta que o objetivo
principal dessa classe de producao, ou seja, 0 setor moveleiro é a inovagao.

Levando em consideracéo que o setor moveleiro conta com produtos
de funcionalidade semelhante ao nosso, as chances da empresa ascender séo
grandes.

As razbes fundamentais que justificam a existéncia de pesquisa
exploratdria nesse setor se definem em trés graus distintos. Sendo eles, o preco de
custo para fabricacdo, a demanda no ramo de moéveis e a acessibilidade no preco de
venda.

Constando que existem exemplares similares, da marca Tramontina
com um prego de custo bastante elevado (Premiere, 2018), O USEFUL entra numa
categoria de algo inovador, favorecendo o mesmo que tem caracteristicas
peculiares, e carater positivo para comercializacao.

O USEFUL (deriva do inglés, e tem como traducéo a palavra util) e
foi concebido com o intuito de facilitar as tarefas rotineiras ou ndao dos clientes,

possui metragem de 90cm de altura, 98,5cm de comprimento e 60cm de largura,
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tendo duas prateleiras sendo uma na sua parte superior e outra na parte central do
produto, no modelo de uma mesa, contando ainda com uma gaveta auxiliar onde
podem ser guardados objetos rotineiros que serdo necessarios para a realizagdo
das tarefas, como por exemplo, guardar utensilios com utilidade para preparacéo de
massas, churrascos e refeicdes em geral. O produto pode, portanto, ser um auxiliar
na cozinha servindo como uma bancada extra, mas néo se limitando somente para
esse uso, podendo também ser utilizado no transporte de itens no perimetro
domeéstico, tais como roupas e utensilios.
De acordo com GALINARI Rangel, et. al. (2013, p.227-272)

A fabricacdo de moveis, em especial os de madeira, pode ser
considerada uma das mais tradicionais atividades da industria de
transformacado. O setor reldne caracteristicas como elevada utilizacéo
de insumos de origem natural, emprego relativamente intensivo de
mao de obra, reduzido dinamismo tecnolégico e alto grau de
informalidade.

Tendo em vista essa tradicionalidade, é possivel atentar-se ao fato
de que o USEFUL, conta com esses aspectos e tem grande potencial para
desenvolvimento de mercado, visto que, existem peculiaridades e exclusividade.

Inicialmente a empresa “ATRIEME LTDA” - ME trabalha apenas
com esse produto, apos sua insercdo no mercado e consolidacao inicial da marca no
Municipio de Tupad, interior de SP, a empresa utilizar4d a venda de outros produtos
para que ocorra uma expansao, com o intuito de atender os municipios da regido. O
produto apresentado oferece preco de mercado menor do que seus concorrentes
similares, além da sua alta qualidade e durabilidade, contando com design moderno,
gue atende um publico que tem preferéncia por méveis em madeira.

Situacdes oportunas para o desenvolvimento desse mével, levam
em consideracdo, baixo preco de custo, tendo varia¢des, e boa qualidade de matéria
prima.

Por fim, define-se entdo o seguinte problema de pesquisa: Qual a
viabilidade da abertura de uma empresa no municipio de Tupa para a fabricacéo e
comercializacdo de uma mesa auxiliar?

Partindo desse contexto, o objetivo deste trabalho é analisar a
viabilidade da abertura de uma empresa de fabricacdo e comercializagdo de uma
mesa auxiliar. Dessa forma as variaveis internas e externas para a insercdo de um

movel auxiliar no mercado sédo de fundamental importancia e solidez para que se
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possa identificar probabilidades de sucesso ou insucesso do mesmo, visto que,
nenhuma hipotese deve ser descartada, ainda que o sucesso venha a ser
considerado maior nestes termos e caracteristicas apresentadas.

Quanto aos fins, a pesquisa enquadra-se no nivel exploratorio,
sendo que, segundo Gil (2011, p. 27), esta é desenvolvida:

(...) com o objetivo de proporcionar visdo geral, tipo aproximativo,
acerca de determinado fato. Este tipo de pesquisa € realizado
especialmente quando o tema escolhido € pouco explorado e torna-
se dificil sobre ele formular hipéteses precisas e operacionalizaveis.

Quanto aos meios de investigacdo, utilizou-se a exploracao
bibliogréfica, consistindo assim em estudar sistematicamente e desenvolver
hip6teses de acordo com os materiais e fontes utilizadas, sendo a maior parte da
busca em artigos e sites.

O método do Design Thinking consiste em buscar incessantemente
a inovacao, levando em consideracao aspectos como qualidade, promocao de bem-
estar, identificando barreiras e transpondo-as com constancia, traz a efetividade na
resolucao de situacdes problema, dentre outros fatores.

O Design Thinking é dividido em trés etapas, consistindo em
imersao, ideacdo e prototipacdo, foram desenvolvidas até o momento presente,
todas as etapas.

Foi realizado por meio de definicho em post-its as imersfes, e
ficaram definidas em tépicos, relevantes para o desenvolvimento do produto e
abertura de empresa, tais como: o avanco da tecnologia, a necessidade de
inovacao, a crise financeira, uso do virtual como um meio de divulgacao por conta da
escassez de tempo, e a metodologia de atendimento que é um fator consideravel,
bem como todos os outros.

A ideacdo é um processo, que consiste de forma geral em inovar, e
inovar digamos que nao é algo tdo simples e facil, mas também néo é complicado,
ideacdo tem a ver com gestar ideias novas e melhores, fazendo referéncia direta ao
gue a empresa “ATRIEME LTDA"-ME, busca no mercado.

Por fim através de tais conceitos, apresentacdes e caracteristicas

peculiares, estabeleceu-se este tema e este produto.

15



2. PESQUISA DE CAMPO (SOBRE A VIABILIDADE DO PRODUTO)

Foi aplicada uma pesquisa de campo com oito questdes (sendo a
questdo de numero dois posteriormente anulada), totalizando sete questdes validas,
sendo todas de multipla escolha, ao todo cinquenta questionarios foram preenchidos
e com base nos resultados obtidos foram elaborados os graficos abaixo,
representados através da figura de pizza, ja que a mesma traz uma melhor

visualizagao para apresentacao dos dados coletados.

Figura 1 Idade dos Entrevistados

6;12%

B Até 21 anos 8; 16%
m 22-30 anos
m 31-40 anos 26;52%

B + 40anos

10;20%

Fonte: Elaborado pelos autores

A Figura 1 representa a distribuic@o entre faixas etarias das pessoas
gue responderam o questionario, pode ser observado que o grafico apresenta
predominéncia de pessoas de até 21 anos de idade (52%), seguida de 22 anos até
30 anos (20%), de 31 a 40 anos (16%) e pessoas com idade superior a 40 anos
(12%).

Com base nesse levantamento de dados a empresa “ATRIEME
LTDA” - ME pode concluir que pode utilizar maneiras de vender o produto para
atingir a maioria do publico que respondeu ao questionario, tendo em vista que 72%
dos entrevistados tem até 32 anos.
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Figura 2 Quantidade de vezes que a familia se retine

H 3 vezes por semana
B 1 vez por semana

m A cada 15 dias

m 1 vez por més

M Todos os dias

B Uma Vez por ano

= Qutros

S
v

Fonte: Elaborado pelos autores

A figura 2 traz a representacdo da quantidade de vezes que a familia
do entrevistado costuma se reunir, a maior frequéncia € a de uma vez por semana
(representando 36% das respostas obtidas), seguida de uma vez a cada quinze dias
(18%), outra periodicidade (14%), uma vez por més (12%), trés vezes na semana
(8%), e todos os dias e uma vez por ano com 6% das respostas em cada uma das
respectivas alternativas.

De acordo com o levantamento é possivel verificar que 62% dos

entrevistados reline a familia ao menos 2 vezes ao més.
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Figura 3 Utiliza mesa auxiliar para fazer atividades em casa?

= Sim

m Ndo

Fonte: Elaborado pelos autores

A figura 3 traz a questao da utilizacdo de uma mesa auxiliar para a
realizacdo das atividades do dia a dia, sendo 76% das respostas positivas, contra
24% negativas.

O grafico mostra a necessidade de uma mesa auxiliar na rotina dos
participantes jA que trés em cada quatro pessoas sentem a necessidade de algo

pratico o que demonstra um potencial interesse em nosso produto.
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Figura 4 Periodicidade para uso da mesa movel

B Diariamente
m Duas vezes por semana
m Semanalmete

M Esporadicamente

,
“ //

Fonte: Elaborado pelos autores

Na figura 4 € possivel notar a periodicidade de utilizacdo da mesa
movel, quarenta entrevistados responderam, sendo que 45% deles usam a mesa
diariamente, 25% usam ela semanalmente, 23% esporadicamente, e 7% usam duas
vezes por semana.

Com base nas respostas obtidas, nota-se a importancia da
durabilidade e do uso de material de qualidade no USEFUL ja que 45% das

respostas sdo de que o uso sera diario.
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Figura 5 Utilizagcdo do Movivel

3;5%

W | avar Roupas

| Passar Roupas

= Momentos de Lazer 2;3% h‘

W | avar Loucgas

u Cozinhar

Fonte: Elaborado pelos autores

A figura 5 traz os locais onde o movel sera mais utilizado, a quantia
foi de sessenta respostas.

Dessas, 57% utilizariam o USEFUL para momentos de lazer, a
resposta que obteve mais aceitacdo apds essa foi a de utilizacdo para cozinhar,
trazendo 23% das respostas, em seguida passar roupas com 12%, lavar roupas com
5% e lavar lougas com 3%.

Tendo em vista que 57% dos entrevistados utilizariam o produto em
momentos de lazer, a empresa “ATRIEME LTDA” - ME utilizara essa resposta

majoritaria para o design no produto, ja que o mesmo deve apresentar-se atrativo.
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Figura 6 Preco (R$)

2;4%

m100a 200
m 250a 300
m 350a 400

Fonte: Elaborado pelos autores

A figura 6 remete a aceitacdo do preco por parte do publico
consumidor, tendo obtido 78% das respostas para a faixa de preco entre cem até
duzentos reais, seguido da faixa de duzentos e cinquenta até trezentos reais com
18% de receptividade, e a faixa de trezentos e cinquenta a quatrocentos reais com
4% das respostas, 0 questionario continha também a opg¢do de valor acima de
quinhentos reais, mas a mesma nao foi assinalada nenhuma vez, ndo sendo

representada no gréfico.
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Figura 7 Melhor Local para comprar

1; 2%

M Catalogo
m Internet
m Loja Fisica

H Venda Porta a Porta

Fonte: Elaborado pelos autores

A figura 7 mostra qual a forma de venda mais adequada para a
aquisicdo do moével, sendo que 58% dos entrevistados assinalaram que preferem
compra-lo em uma loja fisica, 33% optaram pela compra via internet, 7% através da
venda porta a porta, e 2% optaram por compras através de catalogos.

Esse levantamento traz uma mudanca na estratégia de vendas do
produto, j& que 29 dos 50 entrevistados tem preferéncia por realizar a compra em
uma loja fisica, demandando maiores investimentos em um espaco fisico para a

venda.
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3. PLANO DE NEGOCIOS

3.1. SUMARIO EXECUTIVO

O empreendimento consiste na producdo e venda do USEFUL,
durante o decorrer do plano de negdcio sera apresentado detalhadamente como e

onde o mesmo sera fabricado, os custos fixos e variaveis, e demais informacdes

como concorrentes, fornecedores, lucratividade e etc.

3.2. DESCRICAO DA EMPRESA

O nome escolhido para representar a empresa foi “ATRIEME LTDA”
- ME j& que a mesma € uma sociedade empresarial de responsabilidade limitada e o
Nome “ATRIEME” faz referéncia as iniciais dos sdcios proprietarios, sendo o “A” de

Ana Vitéria e “TRI” vem no numeral trés em inglés (three) e o “EME” seria da inicial

“M” de Marcos, Maria e Mariana.

3.2.1. Dados dos Fundadores e Empresarios

Fundador 01/ Atribuicdo: E-commerce

Nome: Ana Vitéria da Silva Gomes

Endereco: Rua Lucélia 760 Cidade/Estado: Tupa-SP

E-mail:ana.vitoriasgomes0l@gmail.com Telefone:14997615450

Tabela 1 E-commerce

Fundador 02/ Atribuicdo: Area Financeira

Nome: Marcos Roberto Lopes dos Santos

Endereco: Rua Euclides Borges de Azevedo 53 Cidade/Estado: Tupd — SP

E-mail:marcos 338@hotmail.com Telefone:14996479119

Tabela 2 Area Financeira

Fundador 03/ Atribuicdo: Area Administrativa

Nome: Maria Eduarda de Sa Cambauva

Endereco: Rua Aleixo Correia Neto n° 200 Cidade/Estado: Tupa — SP

E-mail:dudacambauva@hotmail.com Telefone: 14996080035

Tabela 3 Area Administrativa

Fundador 04/ Atribuicdo: Area Comercial

Nome: Mariana Fatima Ribeiro

Enderecgo: Av. Campos Salles 6312 Cidade/Estado: Herculandia -
SP
E-mail:mariana.fatiribeiro@hotmail.com Telefone:14998280709

Tabela 4 Area Comercial
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3.2.2. Experiéncia Profissional e Atribuicfes

Ana Vitoria da Silva Gomes: Graduada no Ensino Médio, Cursando
Técnico em Comércio.

Marcos Roberto Lopes dos Santos: Graduando do Ensino Superior
(Administracdo — Unesp), Cursando Técnico em Comeércio.

Maria Eduarda de Sa Cambauva: Graduada no Ensino Médio,
Cursando Técnico em Comeércio.

Mariana Fatima Ribeiro: Graduada no Ensino Superior (Psicologia -

FAP), Cursando Técnico em Comércio.

3.3. DADOS DO EMPREENDIMENTO

Nome da Empresa/Nome Fantasia: Atrieme / A3M
CNPJ: 11.477.358/0001-26 (ficticio)
Missao, Viséo e Valores da Empresa.

Missado: Disponibilizar produtos que oferecam conforto, beleza e
comodidade, unindo o util ao agradavel.

Visdo: Ser uma empresa reconhecida no municipio de Tupé e que
ndo tenha barreiras de acesso.

Valores: Etica, compromisso com os clientes e trabalho em equipe.

Setor de Atividade

A empresa “ATRIEME LTDA” — ME tem como setor de atividade a
area moveleira, que consiste na fabricacdo de modveis com predominancia de
madeira de acordo com o codigo CNAE 3101-2/00.

3.3.1. Forma Juridica
A forma juridica na qual a empresa se enquadra € microempresa

(ME), cujo faturamento é de, no maximo, R$ 360.000, 00 (trezentos e sessenta mil
reais) por ano. Sendo a estimativa de faturamento da “ATRIEME LTDA” — ME de R$
357.420,00 (trezentos e cinquenta e sete mil quatrocentos e vinte reais) anualmente.
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A empresa Atrieme trata-se de uma companhia limitada, visto que € composta por 4
sécios com patrticipacdes limitadas de 25% cada.
3.4. CAPITAL SOCIAL

O capital social sdo todos os recursos como, por exemplo, dinheiro

equipamentos e ferramentas utilizadas pelos proprietarios para a montagem do

negocio.
Nomes dos Fundadores Valor do Qapltal
Integralizado
Ana Vitéria da Silva Gomes R$15.000,00
Marcos Roberto Lopes dos Santos R$15.000,00
Maria Eduarda de S4 Cambauva R$15.000,00
Mariana Fatima Ribeiro R$15.000,00

Tabela 5 Fundadores

3.5. FONTE DE RECURSOS

A fonte de recursos utilizada para a abertura da empresa sera
totalmente propria dos fundadores. Cada so6cio contribuirdA com o valor de R$
15.000,00 (quinze mil reais) como investimento, sem que seja necessario vender

patrimdnios pessoais para obter essa quantia.

3.6. ANALISE DE MERCADO

3.6.1. Anélise dos Clientes

A faixa etéria do nosso publico alvo esta entre 20 e 50 anos e
costumam reunir a familia para lazer, situacbes em que o produto mais auxiliaria,
como churrasco e almogo de domingo.

Embasados na pesquisa de mercado, a necessidade de compra do

USEFUL, sera maior para atividades de lazer em que se costuma reunir grande

parte da familia, geralmente finais de semana e festas anuais. Costumam comprar

em sites e lojas fisicas, e pretendem pagar pelo produto entre R$100,00 (cem reais)
e R$200,00 (duzentos reais).

O que leva as pessoas de modo geral, a comprarem o produto é

0 preco de venda inferior ao praticado no mercado, a qualidade dos produtos
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utilizados na fabricacdo, o horario de entrega diferenciado, ou seja, depois das 18h,

diferente do horario comercial. Venda a prazo em até 2x somente no cartéo.
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Analise dos Concorrentes

Concorrentes sdo pessoas que vendem o mesmo tipo de produto ou servico, similares aos oferecidos pela
empresa “ATRIEME LTDA” — ME.

Qualidade do

Condicdes de

Produto/Servico Preco Pagamento Atendimento Servicos Oferecidos
Concorrente 01 Carro Para Churrasco | R$3.799,99 | A vista em Dinheiro; ou
Retangular Tramontina cartao podendo
10496/920 parcelar em até
8x de R$ 474,99 s/
juros
Ou
12x R$365,75 c/ juros
de 2,29% ao més (valor
total R$4389,06)
Concorrente 02 Carro Auxiliar para 1250,94 A vista em Dinheiro; ou
Churrasco Gourmet cartao podendo
Maior Jatoba - M&o & EgicelggeRrg ati25 09 s/
Formao juros ou 12x 120,40 c/
juros de 2,29% ao més
(valor total R$1444,86)
Concorrente 03 Carro De Churrasco R$ 699,90 A vista em Dinheiro; ou

Com Cepo -
Tramontina

cartao podendo
parcelar em até

8x de R$ 87,48 s/ juros
ou em 12x 67,36 c/
juros de 2,29% ao més
(valor total R$803,39)

Tabela 6 Concorrentes
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Apo6s a analise dos concorrentes, conclui-se que relacionado a preco a empresa “ATRIEME LTDA” — ME, tem uma
vantagem grande em relacéo a estes, iISSO com certeza, abre portas para que possamos atingir clientes de outras classes sociais,
levando em consideragdo o fato de que nossos concorrentes e seus pre¢cos de venda, tendem a atingir outro publico, sendo
vantajoso para nossa empresa. Visto que os concorrentes apresentados detém tempo maior e experiéncia de mercado, fato que
proporciona para os mesmos, maior visibilidade diante das midias digitais, pois tem valor alto para o produto oferecido e foca em

clientes especificos.

3.6.2. Anélise dos Fornecedores

As empresas fornecedoras, foram analisadas em pesquisa de mercado, através de sites e redes sociais, e
escolhidas por terem o que a empresa “ATRIEME LTDA” — ME busca, precos acessiveis, para grande escala de producéo, pois a
venda é realizada através do varejo.

Analisar fornecedores é com certeza uma das bases de um empreendimento, dado o fato de que precos, qualidade
do produto, prazos e condicbes de pagamento sdo cruciais para o futuro negdcio funcionar, a fase inicial e futuras despesas a
principio estdo ligadas diretamente ao mercado fornecedor. Tendo em pauta que ter a planilha de fornecedores atualizada é

critério chave, no decorrer dos processos e funcionamento da empresa.
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Nome do . Condicdes de Prazo de Localizagéo do
Ordem Fornecedor Descrigao do ltem Preco Pagamento Entrega Fornecedor
Madepa Tabua Pinus 323,50 A vista Imediato Tupa
metros
Madepa Rodinha sem freio 7,70 A vista Imediato Tupa
Madepa Rodinha com freio 8,60 A vista Imediato Tupa

Tabela 7 Fornecedores
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3.7. PLANO DE MARKETING

3.7.1. Descricao dos Principais Produtos ou Servicos

O produto em comercializacdo trata-se de uma mesa movel e
multiuso, retangular, com rodinhas e a utilizacdo pode ser em ambiente de lazer,
bem como em ambiente doméstico. A medi¢do da qualidade do produto sera feita no
pés-venda e de acordo com a satisfacéo do cliente. A linha de produgéo é no setor
moveleiro, tendo este produto como medida 90cm de altura, 98,5 cm comprimento,

60cm de largura. Cor natural de madeira.

Figura 8 Apresentagao do movel

Fonte: Thais Michele — Design de Interiores.
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Figura 9 Apresentacdo do mével

Fonte: Thais Michele — Design de Interiores.

Figura 10 Apresentagdo do movel

Fonte: Thais Michele — Design de Interiores.
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3.7.2. Preco
O preco foi formulado pela empresa, levando em consideracdo as

variaveis de custo, analise de fornecedores, e analise dos concorrentes.
Com base em todos esses dados o preco de venda unitario do

produto ficou definido em R$259,00 (duzentos e cinquenta e nove reais).

3.7.3. Estratégias Promocionais

O produto tera seu langamento oficial na feira de conclusdo de curso
na Etec Professor Massuyuki Kawano, onde ocorrerd o sorteio de um utensilio de
cozinha da marca Tupperware chamando assim a atencdo de possiveis clientes, e
apresentando para aqueles que ainda ndo conhecem algo similar e mostrando as
vantagens que a empresa “ATRIEME LTDA” — ME oferece em relagdo aos seus

concorrentes diretos, principalmente pelo prego.

3.7.4. Estrutura de Comercializacao

A empresa contara com uma estrutura principal de comercializacéo,
sendo a mesma contato direto com o cliente, sendo loja fisica ou site
respectivamente, onde a primeira havera um vendedor que apresentard o produto e
onde sera possivel solucionar todas as davidas relativas ao Useful. E a segunda
venda direta online, onde o cliente poderd adquirir o produto por essa plataforma,
tendo em vista que o0 mesmo terd que arcar com o custo de frete caso resida fora do

municipio de Tupa-SP.
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3.7.5. Localizacdo da Empresa

Endereco da Empresa: Goitacazes, 874

Bairro: Centro | Cidade/Estado: Tup&/SP

Telefone/Fax: 3441-0338

Tabela 8 Localizacdo da Empresa

O local foi escolhido considerando o fato de que o0 mesmo possui
indice elevado de movimento visto que é proximo da avenida principal da cidade
além de contar com estacionamento, oferecendo assim conforto aos clientes, e esse
espaco tem uma taxa de cobranca denominada zona azul onde o motorista paga o
valor de dois reais para estacionar pelo periodo maximo de duas horas, além do

baixo custo do aluguel que esta sendo cobrado pela Imobiliaria

3.8. PLANO DE OPERACIONAL

3.8.1. Capacidade Produtiva

A capacidade maxima de producdo da empresa “ATRIEME LTDA” -
ME sera de cinco unidades por dia, sendo a quantidade mensal o total de cento e
quinze unidades, considerando o fato de que um més possui vinte e dois dias uteis,
0 que resulta em cento e dez unidades/ més. Como a empresa trabalhara meio
periodo no sabado, foi adicionada a quantidade de mais cinco unidades o que

totaliza o nUmero da quantidade inicial de cento e quinze unidades/ més.
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3.9 INVESTIMENTOS

3.9.1 Investimentos

Descrigao Quantidade | Valor unitario Total
Mesa de Escritorio 1 159,90 159,90
Notebook i3 1 1779,00 1779,00
Telefone sem fio 1 69,90 69,90
Roteador 1 89,99 89,99
Celular 1 629,00 629,00
Cadeira 1 179,99 179,99
Estante Multiuso 1 131,90 131,90
Banco 1 113,04 113,04
Maquina de Cartao 1 118,80 118,80
Saveiro (2010) 1 19,900 19,900
Custos com criagao e 1 160,00 160,00
hospedagem do site

Total R$23.331,52

Tabela 9 Investimento inicial
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3.9.2 Capital de giro

O capital de giro trata-se do montante de recursos fundamentais

para o funcionamento da empresa “ATRIEME LTDA” — ME, compreendendo a

compra de matérias-primas ou mercadorias, financiamento das vendas e o

pagamento das despesas.

A tabela a seguir consiste em descrever a matéria-prima para

estoque inicial e fabricacdo, contendo a descricdo, a quantidade adquirida, o valor

unitario e o valor total, ou seja, o valor de todos os produtos adquiridos.

Descricdo Quantidade Valor unitario Total (R$)
(Unidades) (R$)
1| Tabua Pinus 3 metros 288 23,50 6.768,00
2 | Rodinha sem freio 230 7,70 1771,60
3| Rodinha com freio 230 8,60 1978,80
Total de estoques 10.518,40

Tabela 10 Estoque

Abaixo estdo os valores do caixa minimo, que é o valor necessario

para que se possa manter a empresa, até que o dinheiro dos clientes entre em

caixa.

Prazo médio de | (%) Numero de Dias Média ponderada em
vendas dias
A vista 40% 0 0
A prazo (1) 50% 30 15
A prazo (2) 10% 60 6
A prazo (3) 0% 90 0
A prazo (4) 0% 120 0
Prazo médio total 21 dias

Tabela 11 Prazo médio de vendas
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Contas a receber — Célculo do prazo médio de vendas

E o prazo que o cliente tem para efetuar o pagamento do produto

adquirido.
Prazo médio de | (%) Numero de Dias Média ponderada em
compras dias
A vista 50% 0 0
A prazo (1) 20% 30 6
A prazo (2) 20% 60 12
A prazo (3) 10% 90 9
A prazo (4) 0% 120 0
Prazo médio total 27 dias

Tabela 12 Prazo médio de Compras

Seguindo o raciocinio da tabela anterior, porém nesse caso 0 prazo
se refere ao tempo que a empresa Atrieme pagara seus fornecedores.

O calculo do estoque da empresa € de acordo com sua producao
mensal, ou seja, a necessidade em numero de dias do estoque € de trinta dias.

Depois € necessario identificar a necessidade liquida de capital de
giro em dias, que é a diferenca entre 0s recursos que a empresa ndo possui em
caixa (como estoques e valores a serem recebidos por exemplo) e 0s recursos

fornecedores que estdo no caixa da empresa.

Numero de dias

Recursos da Empresa fora do seu caixa

1. Contas a Receber — Prazo médio das vendas 21 dias
2. Estoques — necessidade média de estoque 30 dias
Subtotal 1 (1+2) 51 dias
Recursos de terceiro no caixa da empresa

3. Fornecedores — prazo médio das compras 27 dias
Subtotal 2 27 dias
Necessidade liquida de capital de giro em dias (Subtotal 1 — | 24 dias
subtotal 2)

Tabela 13 Capital de giro
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Pode-se concluir entdo que a empresa Atrieme necessita do prazo

de vinte e quatro dias para cobrir seus gastos e financiar clientes.

Caixa Minimo

O Caixa minimo Representa a quantia de dinheiro necessaria para

gue a empresa financie suas operacoes iniciais.

E obtida ao multiplicarmos a necessidade liquida de capital de giro

em dias pelo custo total diario da empresa.

1. Custo fixo mensal R$ 3706,33
2. Custo variavel mensal R$ 21.546,40
3. Custo total da empresa (1+2) R$ 25.252,73
4. Custo total diario (item 3/ 30 dias) R$ 841,76

5. Necessidade Liquida de Capital de | 24 dias

Giro em dias (quadro anterior)

Caixa minimo (item 4x5) R$ 20.202,24

Tabela 14 Caixa minimo

A partir dos dados fornecidos acima o caixa minimo necessério para

a cobertura dos custos da empresa para um periodo de vinte e quatro dias € de R$

20.202,24. (Vinte mil duzentos e dois reais

Resumo do capital de Giro

e vinte e quatro centavos).

Investimentos Financeiros R$

A — Estoque Inicial 10.518,40
B — Caixa minimo 20.202,24
Total do capital de giro 30.720,64

Tabela 15 Resumo do capital de giro
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3.9.3 Investimento total

Descricao dos Investimentos Valor R$ (%)
1. Investimentos Fixos 23.331,52 43
2. Capital de Giro 30.720,64 57
Total (1+2) 54.052,16 100
FONTES DE RECURSOS Valor R$ (%)
1. Recursos préprios 60.000 100
2. Recursos de Terceiros
3. Outros
Total (1+2+3) 60.000

Tabela 16 Investimento Total
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3.10. PLANO DE CUSTOS/FINANCEIRO

3.10.1. Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa

ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL DA EMPRESA
Quantidade Preco de
(Estimativa de Venda Unitério | Faturamento Total
Produto Vendas) (em R$) (em R$)
1-Useful 115 259,00 29.785,00
TOTAL 29.785,00

Tabela 17 Faturamento Mensal

3.10.2. Estimativa do Custo Unitéario Variavel para cada Produto

A informacado sobre estimativa de custo é importante, pois 0s gastos
com matéria-prima e embalagem séo classificados como custos variaveis. Como o
préprio nome diz, esses custos variam, aumentam ou diminuem, de acordo com o
volume produzido ou vendido pela “ATRIEME LTDA” — ME.

Mesa Multiuso Com Rodinhas

CUSTO UNITARIO VARIAVEL POR PRODUTO

Mesa Multiuso com Rodinhas

Quantidade Custo
Material/Insumos utilizados | Necessaria Unitario(R$) TOTAL(RS)
Tabua Pinus 3 metros 2,33 23,50 52,88
Rodinha sem freio 2 7,70 15,40
Rodinha com freio 2 8,60 17,20
Mao de Obra 1 100 100
TOTAL 185,48

Tabela 18 Custo Unitario
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Custo Variavel Mensal

Como descrito anteriormente a producdo mensal da empresa sera

de cento e quinze unidades, tendo como base que cada uma tem o custo de

R$185,48 (cento e oitenta e cinco reais e quarenta e oito centavos) para achar o

custo variavel mensal basta multiplicar esses dois valores

A multiplicacdo é realizada da seguinte maneira: R$ 185,48x115

constando entdo como resultado final o valor de: R$ 21.330,20 (vinte e um mil

trezentos e trinta reais e vinte centavos).

3.10.3. Estimativa dos Custos Fixos Mensais da Empresa

Os custos fixos sdo todos os gastos que néo se alteram em funcao

do volume de producao ou da quantidade vendida em um determinado periodo.

FUNQAO QTDADE | SALARIO (%) DE ENCARGOS | TOTAL
MENSAL | ENCARGOS | SOCIAIS R$ R$
SOCIAIS
1.Vendedor 1 998,00 166,33 1164,33
2.Vendedor Externo 1 1300,00 216,67 1516,67
TOTAL 2681,00
Tabela 19 Funcionérios
CUSTOS FIXOS
Custos Valores
Aluguel R$ 450,00
Salarios (salario + encargos) R$ 2681,00
IPTU (mensal) R$ 50,00
Material de Escritério R$ 69,00
Material de Limpeza R$ 40,00
Escritério de Contabilidade R$ 250,00
IPVA (mensal) 66,33
Combustivel e manutencao 100,00
Total R$ 3706,33

Tabela 20 Custos fixos

40




3.10.4. Margem de Contribuicao Unitéaria

MARGEM DE CONTRIBUIC}AO UNITARIA
Custos Valores
Receita Total (preco de venda) R$ 259,00
Custos variaveis unitarios R$ 185,48
MARGEM DE CONTRIBUIC;AO R$ 73,52

Tabela 21 Contribuicao Unitaria

3.10.5 — Estimativa dos custos de comercializacao

DESCRIQAO % FATURAMENTO CUSTO TOTAL
ESTIMADO (R$) (R$)

1. IMPOSTOS
Simples 5,64 357.420 20.158,49
SUBTOTAL 1 20.158,49
2. GASTOS COM VENDAS
Taxa de administracdo do | 2,19 357.420 7827,50
cartdo de crédito
Comisséo sobre as vendas 1,0 357.420 3574,20
SUBTOTAL 2 11.401,70
TOTAL (1+2) 10,11 31.560,19

Tabela 22 Custos de comercializagdo

Para se chegar na porcentagem da aliquota do simples nacional foi
utilizada a formula receita bruta total acumulada nos doze meses anteriores vezes 0
valor da aliquota que se encaixa de acordo com o faturamento total (de 180.000,01
(cento e oitenta mil reais e um centavo) a 360.000,00 (trezentos e sessenta mil
reais) € 7,3%) menos a parcela de deduzir constante (R$ 5.940,00 cinco mil
novecentos e quarenta reais) dividido pela receita bruta total nos doze meses
anteriores.

Depois de realizado o céalculo a empresa chegou a porcentagem de
5,64%, onde a mesma foi utilizada para calcular o valor do faturamento total que
deve ser destinado para pagar o simples nacional, sendo esse R$20.158,49 (vinte

mil cento e cinquenta e oito reais e quarenta e nove centavos).
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Foi utilizado para base do célculo da aliquota do cartdo de crédito a
funcdo débito do mesmo, tendo em vista que foi calculada a taxa de 100% das
vendas sendo feitas nessa modalidade, equilibrando assim quando a taxa for
superior (funcédo crédito do cartdo) e quando o pagamento for na modalidade a vista,

onde néo é necessario deduzir nenhuma taxa.

3.10.5 Custo total

3.10.5.1 Custo total unitario

Iltens Valor

Custo variavel unitario R$185,48

Custo fixo unitario (dividir o custo fixo | R$32,23

total pelas unidades produzidas)

TOTAL R$217,71

Tabela 23 Custo total unitario

3.10.5.1.1 Preco de venda unitario

Item Valores
Custo total unitério R$217,71
Margem de Lucro (15,94%) R$41,29
Total: R$259,00

Tabela 24 Preco de venda unitario

3.10.5.2 Custo total dos itens

DESCRICAO R$

Custo total com materiais diretos 255.962,40
Custo de comercializagao total 31.560,19
custos fixos totais 44.475,96
Custo total 331.998,55

Tabela 25 Custo total dos itens
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3.11 INDICADORES FINANCEIROS

3.11.1 Lucratividade

A lucratividade € obtida pela formula faturamento total menos o
custo total e dividido pelo faturamento total. E a forma como € medido o lucro liquido
em relacdo as vendas, ou seja, o lucro depois de pagas todas as despesas como
salarios, matéria-prima dentre outras.

Isso verifica se a empresa “ATRIEME LTDA” — ME tem poder de
crescimento e competitividade no ramo moveleiro.

Primeiramente € necessario calcular o lucro liquido, entéo foi feita a
subtracdo do Faturamento total pelo custo total. Sendo entédo utilizada a seguinte
formula: 357.420,00-331.998,55. AplOs realizado esse célculo o resultado que
corresponde ao lucro liquido € o valor de R$25.423,45 (vinte e cinco mil
quatrocentos e vinte e trés reais e quarenta e cinco centavos).

Esse valor deve ser dividido pelo faturamento total para se chegar a
lucratividade da empresa que usa como formula os dados a seguir: 25.423,45
1357.420,00.

Com base nos célculos acima, a lucratividade da empresa
“‘“ATRIEME LTDA” — ME é de 7,11% ao ano.

Isso quer dizer que a cada R$ 100.000,00 (cem mil reais) de receita

total, R$ 7.110,00 (sete mil cento e dez reais) sao lucro.

3.11.2 Rentabilidade

A rentabilidade apresenta quanto tempo o capital investido levara
para ser devolvido aos socios. Sua férmula é a divisdo do lucro liquido pelo
investimento total, e seu resultado é dado em percentual em relagdo ao tempo, que
pode ser em meses ou anos. Segue a férmula: 25.423,45/60.000. Consta que esse
indice é de 42,37%. Sendo assim, a cada ano, 0S sOCi0S empresarios recuperam

42,37% do valor que investiram.
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3.11.3 Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno do investimento é o tempo que demora para a
empresa recuperar o valor que investiu. Para se chegar a esse valor é necessario
dividir o valor investido pelo lucro liquido da empresa, ou seja, 60.000/25.423,45.

O valor encontrado apés essa divisdo é 2,36. Isso significa que 2
anos quatro meses e nove dias é o tempo que a empresa levara para chegar no
ponto de equilibrio, sendo esse 0 momento em que o lucro obtido pela empresa

paga todo o investimento feito para a estruturacdo da mesma.

3.12. AVALIACAO ESTRATEGICA

A Analise SWOT do Plano de Negécio Descritivo desenvolvido trata-

se da avaliacdo de Forcas e Fraguezas/ Oportunidades e Ameacas

Fatores Internos Fatores Externos
(Controlaveis) (Incontrolaveis)
. | Forcas Oportunidades
9 | - Preco de custo - Um produto inovador, com
E - Multiuso personalizacao propria.
n | - Acessivel - Fornecedores Acessiveis.
o
c
o
o
Fraguezas Ameacgas
3 | - Concorrentes - Aumento da tarifa de impostos que
8 | - Equipe em caso de producdo em | venham a repercutir no valor do
L |longa escala produto
(%2]
o)
c
o
a

Tabela 26 Anéalise SWOT

Concluséo da Analise SWOT: Temos como pontos fortes fatores, como preco de
custo, o produto ser acessivel e multiuso, sendo inovador e com personalizacéao
prépria e tendo fornecedores acessiveis, a partir disso, conseguimos atingir diversas
variaveis. Os pontos fracos podem ser levados em consideracdo, para viabilizar e

criarmos estratégias de melhora com relacdo aos aspectos citados.
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4.CONSIDERACOES FINAIS

Com o cotidiano cada vez exigindo mais tempo das pessoas, notou-
se a oportunidade de desenvolver um produto que tem por finalidade a inovacéo, as
diferentes formas de uso e o design.

Por meio de uma pesquisa exploratoria quali-quantitativa, apontou-
se dados relevantes, como o fato de as pessoas sentirem falta de um produto para
auxiliar no dia-a-dia, nesse sentido o produto foi desenvolvido de modo que supra tal
necessidade.

O questionéario aplicado demonstrou que o0 preco a ser praticado
condiz com as expectativas dos potenciais clientes, ou seja, hA uma demanda no
mercado pelo produto.

Enguanto a analise financeira identificou uma rentabilidade de 7,11%
ao ano e um tempo de retorno de aproximadamente dois anos, quatro meses e nove
dias.

Conclui-se entdo que a empresa “ATRIEME LTDA” — ME e seu

produto USEFUL possuem viabilidade mercadolégica e financeira.
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APENDICE A — MODELO BASICO DE CONTRATO SOCIAL

“ATRIEME LTDA”-ME

CONTRATO SOCIAL DE CONSTITUICAO

Pelo presente instrumento de contrato particular, os abaixo assinados: -

1. ANA VITORIA DA SILVA GOMES, brasileira, natural de Tupd, SP, nascido aos
08 de maio de 2001, solteira, técnica em comércio, CPF 467.675.168-05, RG
53.957.581-1 SSP-SP, ana.vitoriasgomes0l@gmail.com; residente e domiciliada a
Rua Lucélia, 760, Bairro Centro, Tupa, SP, (CEP 17.604-300).

2. MARCOS ROBERTO LOPES DOS SANTOS, brasileiro, natural de Tup&, SP,
nascido aos 20 de fevereiro de 1997, solteiro, técnico em comércio, CPF
449.246.208-23, RG 50.083.461-1 SSP-SP, marcos_338@hotmail.com; residente e
domiciliado a Rua Euclides Borges de Azevedo, 53, Bairro Cecap, Tupa, SP, (CEP
17.606-410).

3. MARIA EDUARDA DE SA CAMBAUVA, brasileira, natural de Tupa, SP, nascida
aos 25 de junho de 1998, solteira, técnica em comércio, CPF 455.219.518-22, RG
56.412.898-3 SSP-SP, dudacambauva@hotmail.com; residente e domiciliada a Rua
Aleixo Correia Neto, 200, Bairro Centro, Tupa, SP, (CEP 17.603-180).

4. MARIANA FATIMA RIBEIRO, brasileira, natural de Herculandia, SP, nascida aos
16 de junho de 1993, divorciada, técnica em comércio, CPF 428.760.848-80, RG
48.927.272-1 SSP- SP, mariana.fatiribeiro@hotmail.com, residente e domiciliada a
AV. Campos Salles, 631, A, Bairro, Centro, Herculandia, SP, (CEP 17.650-000).
Constituem uma sociedade limitada, mediante as seguintes clausulas:

DA DENOMINACAO E DA SEDE
12A sociedade agira sob o nome empresarial “ATRIEME LTDA”-ME., e tera sede na
Rua Goitacazes, 874, Centro, no Municipio de Tupa, SP.

E-mail institucional da Atrieme
atrieme@gmail.com

DO CAPITAL SOCIAL

22 O capital social sera R$60.000,00 (sessenta mil reais), divididos em 60.000 cotas,
no valor nominal de R$1,00 (um real), cada uma, totalmente integralizadas neste ato
em moeda corrente do Pais, pelos sdcios, conforme segue:

a) ANA VITORIA DA SILVA GOMES - ..o, - 15.000
Cotas R$15.000,00

b) MARCOS ROBERTO LOPES DOS SANTOS - ..o - 15.000
Cotas R$15.000,00



c) MARIANA FATIMA RIBEIRO - ... - 15.000
Cotas R$15.000,00

d) MARIA EDUARDA DE SA CAMBAUVA - oo, — 15.000
Cotas R$15.000,00

DO OBJETO SOCIAL

32 O objeto social sera: - producdo e venda de mobilia, e acessorios, (gaveta,
prateleiras), com personalizacdo direta e planejamento, feita de madeira de pinho,
com rodinhas giratérias de silicone; Venda direta para o mercado interno, atacadista
e varejista;

DO INICIO E PRAZO DE DURACAO DA SOCIEDADE
42 A sociedade iniciara suas atividades em 1° de janeiro de 2020 e seu prazo de
duracéo é indeterminado.

DA CESSAO DE COTAS

52 As cotas sao indivisiveis e ndo poderdo ser cedidas ou transferidas a terceiros
sem o0 consentimento dos outros sdcios, a quem fica assegurado, em igualdade de
condicbes e preco, direito de preferéncia para a sua aquisicdo se postas a venda,
formalizando, se realizada a cesséo delas, a alteracéo contratual pertinente.

DA RESPONSABILIDADE LIMITADA E SOLIDARIA
62 A responsabilidade de cada soOcio é restrita ao valor de suas cotas, mas todos
respondem solidariamente pela integralizacdo do capital social.

DA ADMINISTRACAO

72 A administracdo da sociedade sera exercida pelo sécio MARCOS ROBERTO
LOPES DOS SANTOS, retro qualificado, com os poderes e atribuicbes de Gerente-
Administrativo, o qual fica autorizado a fazer uso do nome empresarial, bem como,
caber-lhe-a a responsabilidade de representar ativa e passivamente a sociedade,
judicial e extrajudicialmente, podendo para tanto, praticar todos os atos
compreendidos no objeto social, sempre no interesse da sociedade, sendo-lhe
vedado no entanto, o uso da denominacdo social em atividades estranhas ao
interesse social ou assumir obrigacfes, seja em favor de qualquer dos quotistas ou
de terceiros, bem como onerar ou alienar bens imdveis da sociedade, sem
autorizacdo dos outros socios.

DA DEMONSTRACAO FINANCEIRA

82 Ao término do cada exercicio social, em 31 de dezembro de cada ano, o
administrador prestara contas justificadas de sua administracdo, procedendo a
elaboracdo do inventario, do balanco patrimonial e do balanco de resultado
econdmico, cabendo aos sdcios, na proporcao de suas quotas, os lucros ou perdas
apuradas.

DA DELIBERACAO SOBRE AS CONTAS

92, Nos quatro (4) meses seguintes ao término do exercicio social, 0s soOcios
deliberarédo sobre as contas e designardo o administrador, quando for o caso.

DAS FILIAIS
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102 A sociedade podera a qualguer tempo, abrir ou fechar filial ou outra
dependéncia, mediante alteracdo contratual assinada por todos os sécios.
DA RETIRADA “PRO LABORFE”

112 Os socios definiram de comum acordo, ndo realizar nenhuma retirada de
valores, a titulo de “pro-labore”, no periodo de um ano, da constituicdo da sociedade.
Cumprindo esse periodo fica definido, a retirada semestral no valor de R$ 8.000,00
que sera dividido igualmente entre as partes.

DA DISSOLUCAO OU SUCESSAO “CAUSA MORTIS”

122 Falecendo ou interditado qualquer socio, a sociedade continuara suas atividades
com os herdeiros, sucessores. Ndo sendo possivel ou inexistindo interesse destes
ou dos sdOcios remanescentes, 0 valor de seus haveres sera apurado e liquidado
com base na situacdo patrimonial da sociedade, a data da resolucéo, verificada em
balanco especialmente levantado.

Paragrafo unico - O mesmo procedimento sera adotado em outros casos em gue a
sociedade se resolva em relacéo a seu sdcio.

DA DECLARAQAO DO ADMINISTRADOR

132 O Administrador declara, sob as penas da lei, de que ndo estd impedido de
exercer a administracdo da sociedade, por lei especial, ou em virtude de
condenacdo criminal, ou por se encontrar sob os efeitos dela, a pena que vede,
ainda que temporariamente, 0 acesso a cargos publicos; ou por crime falimentar, de
prevaricacao, suborno, concusséao, peculato, ou contra a economia popular, contra o
sistema financeiro nacional, contra normas de defesa da concorréncia, contra as
relacdes de consumo, fé publica, ou a propriedade.

DA ELEICAO DO FORO

142 Fica eleito o foro da cidade de Tupé&, SP, para o exercicio e o cumprimento
dos direitos e obrigacdes resultantes deste contrato, bem como, para a solucdo de
qualquer divergéncia em relacdo ao cumprimento do presente contrato social.

E por estarem assim justos e contratados assinam o presente instrumento em trés
(3) vias, de igual teor e forma, na presenca das testemunhas abaixo, que a tudo
Opresenciaram.

Tupa, SP, 18 de junho de 2019.



SOCIOS:

ANA VITORIA DA SILVA GOMES

MARCOS ROBERTO LOPES DOS SANTOS

MARIA EDUARDA DE SA CAMBAUVA

MARIANA FATIMA RIBEIRO

TESTEMUNHAS:
EDVALDO NAVAS RODRIGUES
12 TESTEMUNHA
JURANDIR FERNANDES
28 TESTEMUNHA
VISTO:
Advogado

OAB-SP
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APENDICE B — QUESTIONARIO APLICADO AOS ALUNOS DA ETEC
PROFESSOR MASSUYUI KAWANO

Pesquisa de Mercado do produto USEFUL

1) Qual a sua idade?
( ) Até 21 anos

( ) 22-30 anos

( ) 31-40 anos

( ) +40 anos

2) Em qual regido da cidade/Estado

VvOcé mora?
( ) Norte

() Sul

() Leste

( ) Oeste

3) Qual a periodicidade que vocé
costuma reunir a familia para

refeicdo?

( ) 3 vezes por semana
( ) 1 vez por semana

( ) acada 15 dias

( ) 1vez por més

( ) Outro

4) Vocé costuma precisar de uma
mesa de apoio para as atividades

domésticas/lazer da sua casa?
()Sim
( ) Nao

5) Se Sim com qual frequéncia?
( ) Diariamente

() 2 vezes por semana

( ) Semanalmente

( ) Esporadicamente

6) Em gque situacao esse produto te

auxiliaria?

( ) Lavar roupas

( ) Passar Roupa

( ) Momentos de Lazer
( ) Lavar Loucgas

( ) Cozinhar

7) Quanto vocé estaria disposto a
pagar por um produto multiuso com

facilidade de manuseio?
() 100 a 200

() 250a 300

() 350a400

( ) 500 ou mais

8) Onde vocé estaria disposto a

comprar esse produto?
( ) Catalogo

() Internet

( ) Loja Fisica

( ) Venda Porta a Porta
( ) Outro

51



ANEXOS

Anexo 1 Precificacdo da matéria prima
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Anexo 2 Contrato de prestacédo de servigos primeira pagina

CONTRATO DE PRESTAGAO DE SERVICOS E DE
ASSUNGAO DE RESPONSABILIDADE TECNICA

CONTRATANTE: ATRIEME LTDA , 11477 358/0001-26, Gontacazes, 874, setor movelerro

AL REA aRKallRE 1Y
neste ato representada por seu socio-gerente Marcos Roberto Lopes dos Santos , brasileiro

solteiro, consultor comercial, RG 50 083461-1, CPF 449 246 208-23

ONTRATADO:

/ il i GGedle o feees o i

X ) ok gLz [l , ; y ; . 2
2, ¢ o ity Getein e

r de Contrato de Prestagao de Servigos e de Assungao de

Pelo presente instrumento particula
es acima qualificadas tém entre si justo e avengado o

Responsabilidade Técnica, as part
seguinte.

CLAUSULA PRIMEIRA — DO OBJETO
ividade é da area de setor moveleiro a fim de atender a0
que determina o paragrafo unico do Artigo 10 da Lei Federal n° 12378 de 31 de dezembro de
2010, firma o presente contrato com o(a) CONTRATADO(A), o(a) qual obriga-se a prestar a
CONTRATANTE servigos profissionais atinentes a sua formagao e habilitagdo técnico-
profissional conforme atribuigdes previstas na Lei Federal 12.378/2010, nas areas afins e
correlatas de arquitetura € urbanismo e a assumir a responsabilidade técnica perante o referido
6rgao de fiscalizagao profissional (CAUITO Conselho de Arquitetura e Urbanismo do Tocantins)

e outros que lhe exijam.

A CONTRATANTE, empresa cuja at

a CONTRATANTE as seguintes atividades:
ful enfim, tudo o que for pertinente a sua
e explorada pela

CONTRATADO(A) prestara

tagem e da mesa multiuso use
para manter 2 regularidade da atividad

Paragrafo unico — O(A)
molde das pegas e mon
capacitagao profissional
CONTRATANTE.

CLAUSULA SEGUNDA —DA REMUNERACAO

A CONTRATANTE é responsavel por eventuais retengdes
na legislago tributaria e previdenciaria e pagara ao (a) CON
subsequente aquele do servigo efetivamente prestado , a2 importancia d

de impostos e contribuigdes previstos
TRATADO(A), todo dia 15 do més
e R$11.500,00(onze mil

reais)

e quinhentos
O pagamento sera efetuado na sede da CONTRATANTE, com emiss&o do respectivo recibo
pelo(a) CONTRATADO(A).

Paragrafo 1° — No caso de atraso nos pagamentos, a CONTRATANTE estara automaticamente
em mora, arcando com juros de 1% (um por cento) ao més e multa de 10% (dez por cento),
facultado ao(3) CONTRATADO(A) a rescisio do contrato nos termos do paragrafo primeiro da
clausula sexta, sem prejuizo da cobranga judicial do débito pela via executiva judicial.

Paragrafo 2°- No caso de atraso da entrega do material por parte do CONTRATADO cabera
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Anexo 3 Contrato de prestacéo de servigos segunda pagina

multa de 30% do valor mensal contratual, que sera descontado no valor pago pelo Contratante.

CLAUSULA TERCEIRA — DA VIGENCIA

O presente contrato ¢ firmado pelo prazo de dois anos, passando a vigorar a partir da data de
sua assinatura, podendo ser rescindido pelo contratante no caso de falta de entrega do material

e pelo contratado no caso de falta ou atraso de pagamento.

CLAUSULA QUARTA - DA RESCISAO

O presente contrato podera ser rescindido por qualquer uma das partes, mediante notificacao a
outra, por escrito, com prazo minimo de 30 (trinta) dias de antecedéncia, ressalvada a hipotese
da parte denunciante optar por indenizar a outra do valor correspondente ao da prestagdo dos

servigos referente ao periodo.

Paragrafo 1° - O contrato também podera ser rescindido em caso de violagdo de quaisquer das
clausulas deste contrato, pela parte prejudicada, mediante denuncia imediata, sem prejuizo de

eventual indenizagao cabivel.

Paragrafo 2° - Qualquer tolerancia das partes quanto ao descumprimento das clausulas do
presente contrato constituira mera liberalidade, ndo configurando renuncia ou novagdo do
contrato ou de suas clusulas que poderdo ser exigidos a qualquer tempo.

CLAUSULA QUINTA — DO REGIME JURIDICO

ulo empregaticio, tendo o(a) CONTRATADO(A) plena
autonomia na prestagio dos servigos, desde que prestados conforme as condigbes ora
pactuadas e demais exigéncias legais do Conselho de Arquitetura e Urbanismo quanto a
responsabilidade técnica. O(a) CONTRATADO(A) responde exclusivamente por eventual
imprudéncia, negligéncia, impericia ou dolo na execugdo de servicos que venham a causar
qualquer dano a CONTRATANTE ou a terceiros, devendo responder regressivamente caso a
CONTRATANTE seja responsabilizada judicialmente por tais fatos, desde que haja a
denunciagdo da lide, salvo no caso de conduta da prépria CONTRATANTE contraria a
orientag#o dada pelo(a) CONTRATADO(A).

As partes declaram ndo haver entre si vinci

Paragrafo unico — Tendo em vista a importancia da responsabilidade técnica assumida, o(a)
CONTRATADO(A) devera fazer por escrito suas orientagdes & CONTRATANTE e aos seus
prepostos, mediante protocolo de recebimento ou ciéncia.

CLAUSULA SEXTA — DO FORO DE ELEICAO

As partes elegem o foro da Comarca de Tupa para qualquer demanda judicial relativa ao
presente contrato, com exclus3o de qualquer outro.

E por estarem justas e contratadas, na melhor forma de direito, as partes assinam o presente
instrumento em 04 (quatro) vias originais e de igual teor e forma, na presenca das testemunhas
que também o assinam, dando tudo por bom, firme e valioso.
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Anexo 4 Contrato de prestacdo de servigos terceira pagina

/]/u 17;

/ 2Fi( 5, ;C/ 4

M7

CONTRATANTE

S ATy
[ 7~ oy 187,
e ALy

Z 7~ CONTRATADO(A)

TESTEMUNHAS (informar nome e RG)

‘F/Q/(T’G W Pa

RG:QJ'\‘-(:' ¥ 4G fggé{pedidor:
A

RG: } B 655 “ibiso expedidor

Local, dia, més e ano.
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Anexo 5 Captura de tela loja virtual

== SETOR MOVELEIRO Digite o que procura... Q

Mesa Auxiliar com Rodinhas

Atrie

| Multiuso

Imediata

QUANTIDADE 1

por: R$ 259,00

COMPRAR

@ Ver outras formas de pagamento e parcelamento

w Frete e prazo calcular
Nao sei meu cep

Envie-nos uma mensagem ivochat

Anexo 6 Captura descricao loja virtual

Ocultar

Descricao do Produto

Aideacdio é um processo, que censiste também de forma geral em inovar, e inovar digamos que néo & alge tdo simples & facil, mas também ndo & complicado, ideacio tem a ver com gestar
ideias novas e melhores, fazendo referéncia direta ao produto da empresa “ATRIEME LTDA™-ME

0O mesmo que racabau o nome da “USEFUL” derivado do inglés & tendo como traducdo a palavra “UTIL” & um preduto multiuso, com matragem de 90cm de altura, 100 cm comprimento, 60cm
de largura, tendo como finalidade o auxilio a diversas tarefas rotinairas ou ndo dos clientes, um exemplo de uso do mesmo seria como uma bancada a mais para a preparacio de massas,
churrascos e refeicdes em geral, podendo também ser utilizado no transporte de itens no perimetro doméstico, tais como roupas e utensilios. Por fim através de tais conceitos, apresentacdes e
caracteristicas peculiares, estabeleceu-se este tema e este produto

Institucional Formas de Pagamento Formas de Envio Contato

POR: 255,00

Contato VISA 9"‘“ @D

Diners Club

canta canTA - - -
!Zm’ @ m m Rua Goitacazes, 874 - Centro - Tupa - S

atrieme(@outliook.com

Busca avancada

(Y- ] ”"Wf (14) 3441-0338
iz s i Loja Vlrtuml)
i (14) 99652-0338 (W)

Dilvidas Frequentes Siga-Nos Crie ja sua loja wirtual

De Segunda & Sexta das 9:00 s 18:00, Aos Sabados

Politica de Privacidade das B:00 as 12:00.

SIoIG

Quem somos

Newsletter

Trocas e Devolugdes

Envie-nos uma mensagem jivochat
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