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RESUMO

Com o crescente avanco tecnoldgico uma série de aparelhos elétricos é inserida no
mercado, deixando-nos mais dependentes de fontes de energia. Analisando os tipos
de multiplicadores de tomadas existentes no mercado € possivel perceber que
guando se tenta conectar diversos aparelhos, dependendo do tamanho dos plugues
que serdo inseridos, fica restringido o uso de todas as entradas. O objetivo do
estudo é tornar o uso de multiplicadores de tomada mais adaptavel a qualquer tipo
de plugue, garantindo a utilizacdo de todas as entradas e adicionando uma tomada
USB para que seu usuario tenha maior conforto para carregar os celulares e tablets.
Para tornar todo sistema mais seguro, foi incluido um filtro, para que caso ocorra
uma sobrecarga, apenas um componente do multiplicador se danifique e ndo o
aparelho conectado ao mesmo. Uma pesquisa de mercado foi feita para saber a
aceitacdo do produto no mercado, e houve respostas positivas com 88,27% dos
entrevistados afirmando serem potenciais compradores, permitindo assim neste
trabalho apresentar um multiplicador de tomadas com filtro de linha que atende as
necessidades aqui citadas, e um estudo sobre projeto de empreendimento fabril e
viabilidade econ6mica.

Palavras-chave: Eletricidade; Energia; Multiplicador de tomadas; Filtro de Linha;
USB.



ABSTRACT

Along with the technological growth new products are inserted into the Market,
making us more dependent on power sources. Analysing the power outlet multipliers
that are currently on the Market one can observe that whenever is attempted to use
multiple plugs, one or two of them gets blocked. The main purpose of this study is to
make the use of power outlet multipliers something more adaptable to all different
power plugs, with the guarantee of utility of all inlets and also adding some USB ports
so the user has more convenience to charge their cell phones and tablets. To make
the system safer, a safety system was included so that in case of power overload
only one part of the strip gets damaged instead of the product plugged in it. A Market
research was placed to establish the acceptance of the product and the results were
positive with 88.27% of the interviewees stating to be potential customers, allowing
this paper to present a power outlet multiplier that serves all necessities described
here and, also, a study about the Project and economic viability.

Key-words: Electricity, Energy, Power Strip, Plug Board; USB.



INDICE DE FIGURAS

FIGURA 1 - Primeiro multiplicador de tomadas da Kambrook ............ccccooceiiviiiiiiiiiiiniiennennnn. 14
FIGURA 2 - Primeiro multiplicador com extensao da Kambrook ...........ccccccceeviiiiiiiiiinnenneenennn, 15
FIGURA 3 - Multiplicadores de tomadas atUaiS ............cccccreiiiiieeeeeeiiiiiiiiiineeee s reeee e e s ssssnnrrnaneeeeeee s 16
FIGURA 4 - Dificuldade identifiCada .........c.uuuieiiiiiiiieiiiiie et 20
FIGURA 5 - Dificuldade identificada Na PratiCa ..........ccocoooiiiiiiiiiiiiiie e 20
FIGURA 6 - Filtro de lINha PiVOt POWET ......ccoiiiiiiiiiiie et e e e 22
FIGURA 7 - MANZ SWOT ..iiiiiieiitiiiit sttt s sttt e sttt e e ettt e e e s s sstbe e e e s aaa b e e e s s ansbe e e e e s eantaeaeeenntaeeeeennnens 28
FIGURA 8 - Quantidade projetada e quantidade obtida na Pesquisa, por Municipio ...... 32
FIGURA 9 - Utilizacdo de Extensdo Convencional ou USB .........cccccooiiiiiiiiiiiieinineee e 33
FIGURA 10 - Potencial de Compra do Produto Apresentado ..........cccccevvvivieeeiiiiiiiiiinieieineeeeeeeeen 33
FIGURA 11 - ESCAla A€ VAIOIES ...cooiiiiiiiiiee ettt e e e e e e e e et e e e e e e e e as 34
FIGURA 12 - Escala de valores adeqUada ...........coooiiiiiiaiiiiiieieiiiiit et 35
FIGURA 13 - Distribuicdo das faixas de valores dentro de cada faixa etaria .........ccc.cccceeennne 36
FIGURA 14 - Fases do Ciclo de Vida d0oS ProdutoS..........ccccocuueieeiiiiiiieiiiiin e 38
FIGURA 15 - AvaliagBes durante as Fases do Ciclo de Vida.........ccocoeevieiiiiieeiiiniiiiiiiieeeee e, 40
FIGURA 16 - Demanda média prevista para 0S proxXimoS 5 @n0S.......ccccccceveeeeeeiiiiiiiinireeeeeeneenns 42
FIGURA 17 - Demanda anual prevista para os proximos 5 anos conforme LCA .................. 43
FIGURA 18 - Carregador de Tomada Duas Portas USB X-Cell ............ccooiiiiiiiiiiiiieeiin, 49
FIGURA 19 - Varistor fabricante SIEMENS/EPCOS .......cccoeiiiiiiiiiiieeeee s e e e e e e e e e e e e e eeeaaans 50
FIGURA 20 - Diversos tipos de capacitores eletrdniCoS ........ccccoiiuiiiiiiiiiiiie i 50
FIGURA 21 - Alguns tipos de fusiveis usados em CirCUItOS ...........cccccviiiiiiiieieeeeiniiiiiieeieeeee e 51
FIGURA 22 - Diversos tipos de porta-fUSIVEIS .........ccueiiiiiiiiiiiiiiiie e 52
FIGURA 23 - Componente do circuito inserido Na PCl ... 53
FIGURA 24 - Solda de componente do circuito inserido na PCl .........oovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieie e, 53
FIGURA 25 - Circuito do filtro de linha no software Proteus ............ccccccoviiiiiiiiiiiiienninniiiiiieeeenn 54
FIGURA 26 - Cabos (Fios) decapados em uma ponta € em treChOS ........cccccevvcviiiiiiiiiiiiieeeeennnn. 56
FIGURA 27 - Cénula a ser utilizada N0 MagiCPIUQ ........ccoiiiiiiiiiiiiiiiei e 58
FIGURA 28 - Montagem com cénula a ser utilizada no MagicPIug ........cccccceevviiiiieiiniiiieennne, 59
FIGURA 29 - Filtro de linha MagicPlug aberto em corte com os fios e circuito simplificado ............ 61
FIGURA 30 - Filtro de [INnha MagiCPIUG .......ccooiiiiiiiiiiiiie et 62
FIGURA 31 - Rede de Suprimento para 0 produto €m eStudo .........cceeeeeeiiiiieniiiiiiiiiiiiieee e 64
FIGURA 32 - Zonas de uso e ocupacgdo do solo nos municipios da Baixada Santista ................... 68

FIGURA 33 - Areas permitidas para ocupac&o industrial nos municipios da Baixada Santista (em azul

Lo U o ) PP PEPPTPPTN 69
FIGURA 34 - Localizag80o da fADMCA ......ocuvveiieiiiii e 70
FIGURA 35 - LOGOMArCA 0a EMPIESA ...ueviiiiiiiiiiieiiiiiieeesaiiieee s s stteeeesasbbteae s s anbee e e e s annteeeeeasbeeeeesannens 74

FIGURA 36 - DIiagrama A€ PERT ....cooiiiiiiiieiiiit ettt ettt e st e e st e e e e e nneeeas 77



FIGURA 37 - Capacidade de producdo e mao-de-obra necessaria para 0os anos um e dois ............ 79

FIGURA 38 - Capacidade de producdo e mao-de-obra necessaria para 0s anos trés e quatro ........ 80
FIGURA 39 - Relacéo entre tipos de processo e tipos basicos de arranjo fiSico .........ccccccvveeennn. 82
FIGURA 40 - Vantagens e Desvantagens dos tipos basicos de arranjo fiSiCO .........c.cccccovieennnnen. 84
FIGURA 41 - Posicdo do processo no continuo volume x variedade ..........cccceevevvcieeeeinciiinee e, 85
FIGURA 42 - Planta da empresa com 0 layout POr ProdutO .............c.eeeeeiiirieeeniniieeeeiniieeeeesniieeeeens 86
FIGURA 43 - Fluxograma do processo de produgéo do MagicPIug .........cccccviviiiiiiieiiniiiieeee 87
FIGURA 44 - Organograma Funcional da Empresa Magic PlUg ........cccccooviiiiiiiiiiiiiee e 94
FIGURA 45 - Tipos de Sistemas ProdULIVOS ..........ccceeiiiiiiiiiiiiiieiieee e e e st iee e e e s se e e e e e s ssnnnnnnseeneeeaes 97
FIGURA 46 - Modelo de “ponto de reposigdo e lote de ressuprimento” ........ccccceeeeeeiiiiiiieenennn. 100
FIGURA 47 - Exemplo de Ponto de Equilibrio e Margem de Contribuicdo Unitéaria ................ 119
FIGURA 48 - Valor Presente Liquido do Empreendimento .........ccoccveeeiiiiiiiiiie e 125
FIGURA 49 - Varistores para Media POENCIA .........ccoruuiiieiiiiiiiiei et 138
FIGURA 50 - Custos individuais com salario-base e remuneragdo suplementar .............cccceeeueeee. 143
FIGURA 51 - Custos individuais com remuneragao iNAIreta. ..........oooocveiiiiiiiiiieeineeieiiiiieeeeeeee e 144
FIGURA 52 - Custos individuais com ContribuiGao SocCial. ..........cccouuviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeece e 145
FIGURA 53 - Custos totaiS INAIVIAUAIS. ......c..vvuiiiiiiiieeiae ettt e e e e e e e e e s eeee e 145
FIGURA 54 - Custos mensais com MOI para qualquer ano. .......ccccccvvvvieeviiiiiiiiiiiiiineeeeeeeeeaeaeens 146
FIGURA 55 - Custos mensais com MOD para Cada ano. .......ccccocceeeeeeriiiiieeinniiieeesniieeeessnieeeeas 147

FIGURA 56 - Custos mensais com MDO para Cada @N0. ..........cccceviiiiiieeiiiiiiieeennieee e aiiee e 148



INDICE DE QUADROS

QUADRO 1 - Nimero de Pesquisa por Cidade. ..........cuiiiiiiiiieiiiee et 31
QUADRO 2 - Percentuais Pesquisados Por Cidade..........cccueereeeiiiiiiiiieice e e e s sinnee e e e e s 31
QUADRO 3 - Valores X FaiXas ELANIAS. .......uuuruuuuuririiiniiiiiiiiiniiininannnennn - 34
QUADRO 4 - ACEItACA0D X VAIOIES. ... .uiiiiiiiei e ittt e et e e e s s s e e e e e e s e st reaeeeesesnntaneeeeeeesannnnes 34
QUADRO 5 - Valores x Faixas Etarias - considerando aceitaGao. ........cccceeeveviiiiiireeeeeiiiiiiieeeeeeesennnns 35

QUADRO 7 - Projecdo da populacao residente por municipios da Baixada Santista, elaborada pela

Fundacao Seade e adaptada pelos autores (GEOBRASILIS, 2014). .....oooiiiiiiiieieeeiiiiieeeee e 42
QUADRO 8 - Demanda mensal prevista para os proximos 5 anos conforme LCA.........ccccccceveeeviinns 43
QUADRO 9 - Consumo de corrente de eletrodOmEéStiCOS COMUNS........uuuuuuuuuurmunnnineeeneeseeeseeeeeenas 55
QUADRO 10 — Tarifas cobradas pela CPFL-Piratininga, categoria “Demais Classes”........................ 71
QUADRO 11 — Tarefas de produgao € temMpPOS rESPECLIVOS. .....ceeiiiiuiririiiieeeiaiiiiiie e e e e e e e eee e e e aeees 76
QUADRO 12 - Dimensionamento SESMT (SINDPD, 2015)........uuuussssssss s 91

QUADRO 13 - Trecho destacado do Anexo Il da Lei Complementar 123/2006 - Aliquotas e Partilha do

Simples Nacional — Industria (adaptado pelos autores de CASA CIVIL, 2012). ......ccovvvevvvieereeeninens 105
QUADRO 14 - Receita bruta anual prevista para 0S proXimos 5 @n0S. .........cccevvrieeeeiiiieeenniiee e 107
QUADRO 15 - Receita liquida anual prevista para 0S proxXimos 5 @nos. ........ccceeveeeeiiieeeeiiieeee e 108
QUADRO 16 - Custos variaveis previstos para o primeiro més e 0s proximos 5 anos. ..................... 109
QUADRO 17 - Consumo mensal de eletricidade previsto para os préximos 5 anos. ...............c.c...... 114
QUADRO 18 - Custo mensal de energia elétrica previsto para 0s proXimos 5 anos. ..........cccccceeeuuee 114
QUADRO 19 - Depreciagdo mensal previsto para 0S proxXimos 5 anos. .......ccceeevevereeiiieeeesiineeesnnenns 116
QUADRO 20 - Custo fixo mensal previsto para 0S proXimos 5 anos. ........ccccccevvieeenniiiee e e 116
QUADRO 21 - Custo fixo anual previsto para 0S proXimos 5 @nos. .........ccovvveeeiiiiiienniiiee e 117
QUADRO 22 - Investimento inicial previsto para mobilia. ............cccccoiiiiiiiiii e, 121
QUADRO 23 - Investimento inicial previsto para equipamentos. .........ccccevriereriiieeee e 122
QUADRO 24 - Investimento inicial pré-operacional PreVviSto. ..........uueiiiireiiiiiee e e esieee e 122
QUADRO 25 - Investimento inicial pré-operacional PreVviSto. ..........uueeiuiereiiiiiee e esreeeesiree e 124
QUADRO 26 - Tipo de inStalagao ElEINCA. ....ueviiiieiireiiiiite et e e ee e r et e e e nnae e e e 137

QUADRO 27 - Capacidade de corrente em Amperes, de acordo com o tipo de instalagdo, a area de

secao do fio e 0 nimero de condULOres A0 CiFCUITO. ....vveeeieiceeiiiirireeeieeeiiieer e e e e e s s r e e e e e e nnrerreereeee s 137



SUMARIO

1N T0]1016 10710 IR 14
1. PLANEJAMENTO DO PRODUTO .....cctiiiiitieiiie ettt ettt sne e esnnne e e 18
1.1. IDENTIFICAGAO DA OPORTUNIDADE ......c.cceiiritiiiiieteteietete ettt ettt 19
0 0 O T 1= 01 ) o= Y= Lo o [T 1Y 1= o= o o SRR 20
1.2.  ANALISE DOS PRODUTOS CONCORRENTES. .....ccocvitiuiiicteteeeieeteee ettt 21
1.2.1. Diferenga entre extens@es, filtros de linha e estabilizadores............cccccevviiiiiiiie i, 22
1.3. PROPOSTA DO NOVO PRODUTO . ...ccuttiiiieitite bttt e sitee s steeesbeaasbeeestaessbeeessbesabeaesssessnbeeesaneesns 23
1.3.1. Vantagens COMPETITIVAS .......eeeiuuieeeiiiiiee ittt ettt ettt s et e s s et e e ab b e e e s aas b e e e e abbe e e e anbreeeeannnas 23
G T T =] g ol F= F =T =TT = [ 1SR 25
1.3.3. MAITIZ SWOT ...ttt ettt b et e bt e sk bt e s b et e sh bt e e b et ek e e e s kb e e smbe e enbeeennneesbneennneeaa 26
1.4, PESQUISA DE MERGCADO......ccctiiitiiaiiite ettt ettt ettt esbe e e snn e e snreeanbneesbneesnneeans 28
R B LT U = o [0S PP P PP PP PUPTPPPTTN 30
1.4.2. Andlise dos ResSultad0s da PESOUISA.........uuiiiiiiiiieiiiie ettt e 36
1.4.3. ANAlISE A DEMANUA ...t e e e e e e e e e sttt e e e e e e s e asnbeeeeeeeeessasnraeenaaeeean 37
1.4.4. Introducao dO Produto NO MEICAUOD. .......cocuuiiiiiiiiiie ittt e 44
1.5. ELABORA(;AO DA ESPECIFICA(;AO DA OPORTUNIDADE ... 44
1.6. ESPECIFICAGCAO DO PROJETO ....cocuiiiiiiiuieiiieieieeeeeetet ettt 45
IO T O = o (=TS (=T o 1T o 1 TSRS 45
1.6.2. Fatores € CoNdIiGOES AE ESTH0 ..ccuiii it e e 45
1.6.3. DeSeNVOIVIMENTO UO PrOJELO .....eveiiieiiiiieiieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesesesesssssesesesssssssssssssssssssssssssssssssnsnnnnes 46
2. DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO ....ciiiiiiiiiiiiiieieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesaeaesesesesesssssesnsennne 47
2.1  CARACTERISTICAS TECNICAS ..ottt sttt ss et sseseeeens 47
2.2. TECNOLOGIA DO PRODUTO E DO PROCESSO PRODUTIVO .....ccoiii s 56
2.2.1. Tecnologia do procesS0O de SOIdAGEM .......uuuuuuiiiiiiii s 57
2.2.2. Tecnologia do Qir0 A Q00 .........uueeieeiriiiiineiii s 58
3. PROJETO DA FABRICA ..ottt ettt ettt ettt s e benns 63
3.1. PROJETO DA REDE DE OPERAGOES .....cooiiiiiieieee et 63
3.1.1. Grau de Integracdo Vertical 0U HOMZONEAL ...........cuiiiiiiiiiiiii e 65
3.2. DECISAO ENTRE COMPRAR E FAZER ......ciiiiieeite ettt saenn s 65
3.3. LOCALIZACAO DA OPERAGAOD.......cooeceieeeeeeteeeeeeeeteee ettt es et es s s st sean s eaeseeens 66
I S O U1 1 2 5 1 1 X L L SR 69
3.5, CUSTO DO TRANSPORTE ... ..ciiitiiitii ettt ettt sttt ettt e be e st e e sab e e ssbe e s aba e e sbeeennneas 70
3.6, CUSTO DE ENERGIA. ...ttt et b ettt b et e s bb e e st e e e seb e e sabe e e nbbeeanbeeennneas 70
3.7. HABILIDADES DE MAO DE OBRA DIRETA .....ooioiiiiiiieietee et 71
4. DESENVOLVIMENTO DA EMPRESA ...ttt ettt 72
4.1, DADOS DA EMPRESA ... 72
4.2. |IDENTIDADE DA EMPRESA ... 72
0 T /7Y T PSPPSR 72



Y 1= Lo F OO PUPP PRSP 73

G TV - (o] PR PPPRPPPRPN: 73
5. CAPACIDADE DE PRODUGAO .......coouiiietetieeeeeiee et eeee et eae sttt s s teasesssetesssssasessesssesesnanssnans 75
5.1. TEMPO DAS ETAPAS DO PROCESSO PRODUTIVO ..ottt 75
5.2. CALCULO DA CAPACIDADE E DISPONIBILIDADE .......c.coooitieeeeeeeeeeeteeeeeeee e 77
6.1. TIPOS BASICOS DE ARRANJIO FISICO .....ccooviuiiiiiiciieeeceteeee ettt 81
6.1.1. Arranjo FiSICO POSICIONGL.........ueiiiiiiiiii ittt ettt ettt et e e sabe e s nbaeeseneeans 82
6.1.2. Arranjo FiSICO FUNCIONAL............uuiiiiiiei i ee e e s e r e e e e e s st e e e e e e s s nnrere e e e e e e s e s nnnnenneees 82
6.1.3. Arranjo FiSICO CEIUIAT .........coo it s e e e e s e e e e e s st e e e e e e e e s annnrnneees 83
6.1.4. Arranjo FiSICO POr PrOOULO .........uuiiiiieiiiiiiiiiie e e e s s sttt e e e e e s s e e e e e e s st e e e e e e e s snnnraneeeeeeeeesannnennees 83
6.2. SELECIONANDO UM TIPO DE ARRANJO FiSICO .....c.cooviuiiieieteceeeeeeee e 84
L T I ) @ L€ Y PSSP 87
7. ADMINISTRA(;AO DA EMPRESA ... oottt e et e e e aaraaa 88
7.1. FUNGOES E DIVISAO DO TRABALHO ........coiiiiiiiteieteteieieieteteteseee et senesenas 88
4 T R 0o 14 T= o = TP PP PP PPPPP PP 88
7. 0.2 AAMINISTIALIVO ...ttt ettt et e e e s e st e et e e e e e e e s e abebb e e e e e e e e e aabbbbeeeeeeeeaannnenneeas 88
2000 R TR @ 0T = Lo o] 1 = | 89
7.1.4. RECUISOS HUMBINOS .....uuuititiiiiiiititiiitittie e s 90
7.2. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL .. .oeititii ittt e e e e e et s s e e e e e e aaat s e e e e e s eastanaaeaaaaees 91
A O o T=T g o[ =10 1 L= U PP PP PRPPPP PP 92
7.3. CENTROS DE CUSTOS ... ittt e e s e ettt e e e e e et et et e e e e e e aas b e e eeaeseesannaaaaaaeaes 94
7.4. ADMINISTRACAO DA PRODUGAD ......oooiuieiieeceeeeeeeeceeee ettt 95
7.4.1. SiStemMAS A€ INTOMAGEAD ......ci ettt e e e e e e s e bbb e e e e e e e s bbb e e ee e e e e e e annneneeeas 98
A =13 = Lo I o [= N =3 (oo 1= 98
7.4.3. Planejamento € Controle da ProdUGAO ..........cccuoaiiiiiiiiiiiiiee i e e e e e 100
7.4.4. Indicadores de deSemMpPENNO (KPI).........u i s 101
8. VIABILIDADE ECONOMICA ...ttt ettt 103
8.1. ENQUADRAMENTO DA EMPRESA ...ttt e e e e e s e e e e e e e e e e e e e e eesenan 103
8.1.1. IMPOSLOS € TaXAS CONSIAETAGAS .....ceeiitriiieiiiiie ettt ettt rbb e et e e s sabe e e s saaneee s 104
8.2, CENARIOS ..ottt bbbttt ettt bttt b s s nens 105
8.2.1. Cenario com restriGa0 de CaPItal........ccuuiieiiiiiiieiiiiii et e s e e sbae e e s saaeeesannaeee s 106
9. CONCLUSAD. ..ottt bbbttt 126
REFERENCIAS ...ttt ettt et ettt ettt et et e et et et e et et e et ea e et ese et essete s ete e ese s eteesesessene e 128
APENDICE | ..ottt ettt ettt et et te et eae et e st et e s e et et et et et e s et et et et et et en et re et e eeens 134
APENDICE 1.ttt b ettt sttt 136
APENDICE 1l .ottt bbbttt sttt 140

F o = = N[ [ 3 AV OSSR 143



14

INTRODUCAO

Tomada elétrica € um ponto de conexao elétrico que distribui eletricidade para
um plugue conectado a ela. Normalmente, os mais comuns possuem 2 terminais,
um para 0 neutro e outro para a fase (monofasico), ou um pino para cada fase
(bifasico). A partir de 2006 ocorreu a regulamentacdo de um padrdo brasileiro de
tomadas que inclui a terceira ligacéo, o Terra (NBR 14136). (INMETRO, 2011)

Principalmente a partir da 22 metade do século XX (1950 em diante), a
populacdo global passou a acolher equipamentos elétricos dentro de suas
residéncias e em seus locais de trabalho, e conforme o desenvolvimento de novas
tecnologias com o passar dos anos, o humero destes equipamentos aumentou cada
vez mais, criando uma necessidade por mais tomadas de energia em um mesmo
recinto.

O multiplicador de tomadas foi desenvolvido pelo empresario e inventor
australiano Frank Bannigan. Obcecado por equipamentos elétricos e dedicado a
tornar a transmissdo de energia elétrica de qualidade mais acessivel a populacao
geral, ele fez de sua garagem uma oficina. Buscando uma alternativa para a falta de
tomadas de parede em sua residéncia para ligar os seus aparelhos, desenvolveu o
multiplicador de tomadas, e identificando que era de interesse do mercado, passou a
fabrica-lo para comercializacdo pela sua empresa Kambrook na década de 1970,
porém nunca o patenteou. (KAMBROOK.COM.AU, 2012)

Figura 1 — Primeiro multiplicador de tomadas da Kambrook.
Fonte - Wong, 2014.
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Figura 2 — Primeiro multiplicador com extensédo da Kambrook.
Fonte - Wong, 2015.

Com a globalizacdo e evolugao tecnolégica diversos fabricantes vieram para o
Brasil, ocorrendo uma grande variedade neste segmento, desde o design até

acessorios de seguranca.
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(b)

(h)
Figura 3 — Multiplicadores de tomadas e extensfes atuais

Fonte: (a) Mercadolivre,2015. (b) Mercadolivre,2015.
(c) Mercadolivre,2015. (d) Walmart,2015.
(e) Mercadolivre,2015. (f) Mercadolivre,2015.

(g) Mercadolivre,2015.

Atualmente existem diversos modelos no mercado, na figura 3(a) tem-se um
multiplicador com extensédo elétrica com suporte ao padrdo antigo e novo; na figura
3(b) tem-se um multiplicador com filtro de linha para proteger os aparelhos de
possiveis falhas elétricas; o produto da figura 3(c) consiste de uma tomada com 3
entradas em barra com extensdo; A figura 3(d) mostra um multiplicador com
economizador de energial e filtro de linha; Na figura 3(e) tem-se um multiplicador
com extensdo e 6 entradas elétricas além de 2 entradas USB; o da figura 3(f) se
diferencia por possuir um cabo longo enrolado em um carretel para ocupar menos

espaco, voltado mais a locais amplos onde se realizam eventos; Na figura 3(g) tem-

1 O Filtro de Linha “Régua On Eletronicos Economaster” alega ser capaz de economizar energia
eliminando o stand-by, ou seja, 0 modo de espera em aparelhos eletrénicos que causa grande
desperdicio de energia elétrica. Nao haveria necessidade de tirar os aparelhos eletrénicos da tomada,
bastaria conectar todos os aparelhos eletrénicos nele, e quando o aparelho for desligado através do
controle remoto da TV, as Tomadas Inteligentes seriam desenergizadas automaticamente eliminando
0 consumo de energia stand-by nesses aparelhos.
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se uma extensdo com cabo de 10 metros e, por ultimo, a figura 3(h) consiste de um

multiplicador com extensao com formato circular.

Pela variedade de aparelhos com saidas de plugue diferentes, multiplicadores
de tomadas, extensdes e filtros-de-linha comegaram a dividir o mesmo problema:
guando sdo conectados diversos aparelhos a eles, dependendo do tamanho dos
plugues que sé&o inseridos, ou do espaco ocupado pelos adaptadores de plugue e
“benjamins”, fica restringido o uso de todas as entradas. Ao observar os modelos
disponiveis no mercado nota-se que inexiste um produto nesse segmento com
flexibilidade na disposicdo das tomadas. Com a intengcdo de amenizar tais fatos esse
projeto busca apresentar um produto que otimize a utilizacdo das extensdes
elétricas.

Também foi pensado nas necessidades do mundo globalizado neste ano de
2015 em que este trabalho estd sendo realizado, em que a maioria das pessoas na
Baixada Santista mora em areas urbanas e possui acesso a rede de computadores,
possuindo um smartphone, que normalmente precisa ser recarregado a cada 1 ou 2
dias, recarga esta normalmente feita por meio de um cabo USB que se conecta a
um conversor com conector USB (fémea) que converte a energia recebida do plugue
macho inserido em uma tomada. O produto apresentado neste trabalho tentara
facilitar a recarga possuindo conectores USB nele, sem que o usuario necessite
utilizar o conversor. Outro item a ser considerado no desenvolvimento do produto é a
escolha por um multiplicador de tomada com filtro de linha.

Pensando nesses aspectos foi desenvolvido um produto que busca atender
essas necessidades, composto de um multiplicador de tomada com filtro de linha,
duas saidas USB, 3 tomadas convencionais, e dividido em moédulos, o que permite
que alguns deles girem em torno do préprio eixo do filtro de linha, permitindo assim o
uso de todas as suas tomadas, quando necessario uso de “benjamim” ou de
tomadas antigas (faca e pino, por exemplo). A fim de assegurar que a producdo so
seja conduzida se for viavel, foi realizado um estudo de mercado, por meio do qual
foram obtidos dados sobre as necessidades e expectativas do mercado consumidor,
sua dimenséo, informacdes sobre a concorréncia existente e a apresentacdo do

produto para analisar a aceitagédo dos consumidores.
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1. PLANEJAMENTO DO PRODUTO

Ao desenvolver um novo produto, deve-se estabelecer metas realisticas, e
verificar se o produto satisfaz aos objetivos propostos inicialmente. A principal meta
€ atender as expectativas e necessidades dos consumidores. Em seguida, a
compatibilidade do projeto e do produto com: a capacidade de equipamentos e
mao-de-obra da fabrica, canais de distribuicdo, e conformidade com normas
técnicas e padrBes. Ainda, se o projeto pode ser fabricado a um custo aceitavel,
considerando a vida util do produto no mercado. Estabelecer as metas néo basta, é
necessario acompanha-las ao longo do projeto para evitar falhas e falar das metas
constantemente. O objetivo € de minimizar os riscos de fracasso, quando possivel,
e quando nao for possivel e se comprovar que ndo atingird as metas, eliminar o
produto. (BAXTER, 2000, pags. 2 a 5)

As metas geram compromissos, conforme Baxter (2000), pags. 125 e 126,
que devem ser divididos em dois: compromissos comerciais e compromissos
técnicos.

. Os compromissos comerciais especificam uma oportunidade de
negocio identificada a partir do mercado, e dentro desta oportunidade,
as caracteristicas que o produto deve apresentar, em termos
comerciais, para aproveitar essa oportunidade, e uma justificativa para
o investimento no desenvolvimento do novo produto. Esse conjunto
sera chamado "Especificacdo da Oportunidade”.

II. Os compromissos técnicos devem ter certa flexibilidade para permitir
inovacbes e alteracbes, mas manter caracteristicas basicas que
refletem em aspectos comerciais e aspectos de viabilidade
tecnoldgica. Esse conjunto sera chamado "Especificacdo do Projeto".

Essa separacado apresenta muitas vantagens:
- N&o comecar a desenvolver um produto que seja inovador tecnicamente,

sem saber se sera viavel economicamente. Um dos principais fatores para

s

determinacdo de sucesso ou fracasso de novos produtos €, conforme Baxter

7

(2000), o planejamento e especificacdo prévios do produto, isto €, definicdes
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precisas sobre como serd o produto e criteriosos estudos de viabilidade técnica e
comercial/lecondmica antes do desenvolvimento do produto.

- A especificacdo da oportunidade é mais genérica em aspectos técnicos,
focada mais no inicio, e acompanhada ao longo do desenvolvimento. A
especificacdo do produto é detalhada ao longo do tempo de desenvolvimento.

- Pode-se estabelecer um equilibrio entre o controle de qualidade e a
liberdade de criacdo. As especificacdes técnicas podem ser alteradas, contanto que
nao afetem os objetivos comerciais e de interesse do mercado consumidor, a fim de

permitir a incluséo de novas ideias tidas ao longo do desenvolvimento.

Ainda segundo BAXTER (2000), o planejamento do produto inclui as
seguintes etapas:

1 — Identificac&o de oportunidade;

2 — Analise de produtos concorrentes;

3 — Proposta do novo produto;

4 — Pesquisa de mercado;

5 — Elaboracéo da especificacdo da oportunidade;

6 — Especificacao do projeto.

1.1. IDENTIFICACAO DA OPORTUNIDADE

Segundo Paulo Augusto Cauchick Miguel in ROTONDARO (2010) a
identificacdo de oportunidade para o desenvolvimento de um novo produto pode se
basear em um estudo de situacgdes cotidianas que geram algum tipo de desconforto,
e que, portanto, ttm um publico potencial disposto a comprar uma ideia que
solucione esse desconforto.

A ideia do produto surgiu apés verificar as dificuldades dos usuarios em
utilizar todos os espacos disponiveis nos multiplicadores de tomadas (principalmente
devido aos muitos tipos de formatos de plugues existentes até década de 2000, e
aos adaptadores rombudos de 3 para 2 pinos), e as adaptacbes caseiras
decorrentes da tentativa de utilizar todos estes espacos, colocando em risco as

instalacdes elétricas e pessoas.
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X

Figura 4 — Dificuldade identificada.
Fonte: Adaptado de DIAS, 2014.

Abaixo uma foto feita pelos autores.

Figura 5 — Dificuldade identificada na pratica.
Fonte: Os autores, 2015.

1.1.1. Identificacdo do Mercado

A populagédo brasileira estd acostumada a utilizar multiplicadores de tomadas,
extensdes e filtros de linha em seus locais de trabalho e suas residéncias. Porém
conforme citado acima, nem sempre consegue utilizar todas as entradas. Tendo
esse objetivo como estudo, foi observado que o mercado de multiplicadores de
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tomadas € bem amplo e o produto em estudo deve possuir um diferencial que
atende uma necessidade do consumidor, que seriam a utilizagdo de todas as
tomadas sem causar risco ao consumidor.

O mercado estudado foi a Baixada Santista, por conta de ser uma area
urbanizada e com um nivel acima da média nacional de aparelhos elétricos tanto em

suas residéncias quanto em seu ambiente de trabalho. (IBGE)

1.2. ANALISE DOS PRODUTOS CONCORRENTES.

Andlise dos produtos concorrentes € feita previamente a pesquisa de
mercado, pois favorece na elaboracao das questdes, focando exatamente no que se
deseja saber dos consumidores potenciais.

Os principais objetivos sao descrever os produtos concorrentes para definir as
metas do novo produto e identificar ou avaliar oportunidades de inovacdo. (BAXTER
2000, pag. 131)

No caso dos multiplicadores de tomadas existem varios modelos, com
variacbes no formato, elementos de seguranca, preco e fabricante.

Com base em uma pesquisa realizada, nenhum multiplicador de tomadas
possui esse diferencial de conectar aparelhos as entradas em diferentes posicoes,
permitindo a ocupacdo de todas as conexdes. Ha os que buscam garantir a
utilizacdo de todas as tomadas pelo espagcamento maior entre as tomadas (figura
3(a)) ou pela nao-linearidade das entradas (figuras 3(c) e 3(d)), e o “Pivot Power” da
empresa Quirky que permite por meio da translacdo entre os plugues, mostrado na

figura 6. Porém este Ultimo é muito grande e nédo é voltado ao mercado nacional.
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Figura 6 — Filtro de linha Pivot Power
Fonte - Quirky, 2015

Também foi verificada uma tendéncia entre os fabricantes de lancar tanto
tomadas de parede quanto multiplicadores de tomadas e “benjamins” contendo
entradas no formato USB, devido a crescente utilizacdo de smartphones e outros
aparelhos que utilizam o formato USB como cabo de alimentacdo. O produto que se
busca desenvolver seguird essa tendéncia.

Também foi verificado que alguns dos multiplicadores de tomadas,
principalmente os voltados ao mercado de eletronicos, possuem os chamados filtros
de linha, que evitam que alteracdes de tenséo e/ou de frequéncia na rede afetem os
equipamentos a ele conectados. O produto aqui desenvolvido buscard incluir este

item de seguranca das instalacoes.

1.2.1. Diferencga entre extensoes, filtros de linha e estabilizadores

As extensdes sdao, como o proprio nome diz, fios que permitem estender a
distancia entre a tomada e o equipamento/dispositivo conectado nela. A maioria
multiplica o nimero de tomadas, como os das figuras 3(a), 3(c), 3(f) e 3(h), mas nem
todos, como o da figura 3(g).

Os filtros de linha s&o dispositivos de protecdo contra surtos (variagoes de
tensdo de curta duracdo) e ruidos (variagcdes de frequéncia da rede) (SANTOS,
2011) (MORIMOTO, 2007). O componente dos filtros de linha que protege contra
surtos € o varistor, que sera descrito no capitulo 2. O componente que protege

contra altas frequéncias é um circuito passa-baixas ou passa-banda, que permite
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passar tensdes somente em frequéncias adequadas, dentro de determinados
valores.
Eventualmente, o filtro de linha possui outros componentes, como indutores e

um LED que se apaga quando os varistores deixarem de oferecer protecao.

A funcao do estabilizador, como o préprio nome sugere, é estabilizar a tenséo
elétrica de entrada, de forma que a saida forneca uma tensdo (mais préxima
possivel de) constante. Normalmente ele inclui também um transformador para o
caso de tensOes alternadas de entrada diferentes das tensdes alternadas de saida
gue se deseja obter. (MORIMOTO, 2007).

Os estabilizadores surgiram na década de 1940, como um paliativo para os
problemas com a rede elétrica, que prejudicavam a operacdo de aparelhos
sensiveis, como radios e TVs valvuladas. [...]. Os componentes béasicos de
qualquer estabilizador sdo um transformador e um seletor mecénico (um
relé), que ajusta a tensdo que possui alguns degraus légicos de aumento e
reducgédo (-12V, -6V +6V, +12V, etc.) e na medida do possivel tenta usa-los
para ajustar a tensdo de saida, mantendo-a préximo de 115 volts.
(MORIMOTO, 2007)

A tensdo citada de 115 Volts € a mais adequada para a maioria dos
computadores. Um problema, segundo Morimoto (2007) " [...] € que o seletor é
quase sempre um relé mecanico (responsavel pelos ‘clicks' do estabilizador)", que
demora um certo tempo para fazer a sele¢éo, expondo a fonte a reducdes e picos de
tensdo desnecessarios, que podem ser mais prejudiciais que as variagcdes normais
na tensdo da tomada e séo introduzidas ndo por problemas na rede elétrica, mas

pela simples acao do seletor.

1.3. PROPOSTA DO NOVO PRODUTO

1.3.1. Vantagens Competitivas

A vantagem competitiva surge fundamentalmente do valor que uma
determinada empresa consegue criar para 0s seus clientes e que ultrapassa 0s
custos de producao. O termo valor aqui aplicado, representa aquilo que os clientes
estdo dispostos a pagar pelo produto ou servico; um valor superior resulta da oferta
de um produto ou servico com caracteristicas percebidas idénticas aos da

concorréncia, mas por um preco mais baixo ou, alternativamente, da oferta de um
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produto ou servico com beneficios superiores aos da concorréncia que mais do que
compensam um preco mais elevado. (PORTER, 1998)

A vantagem competitiva pode assim ser definida como a razdo pela qual os
clientes escolhem os produtos ou servi¢os fornecidos pela empresa em detrimento
dos produtos e servigos oferecidos pelos seus concorrentes. (PORTER, 1998).

Terry Hill (1993) sugere classificar os fatores competitivos conforme a
importancia relativa, em: fatores “ganhadores de pedidos”, fatores “qualificadores”, e

“fatores menos importantes”.

1.3.1.1. Fatores Ganhadores De Pedido

Critérios ganhadores de pedido sdo os que direta e significativamente
contribuem para a realizacdo de um negécio, sendo considerados pelos
consumidores como razdes-chave para comprar o produto ou servi¢o. S&o, portanto,
0S aspectos mais importantes da forma como uma empresa define sua posicao
competitiva. Aumentar o desempenho em um critério ganhador de pedidos resulta

em mais pedidos ou melhora a probabilidade de ganhar mais pedidos. (HILL, 1993)

1.3.1.2. Fatores Qualificadores

Fatores qualificadores podem né&o ser os principais determinantes do sucesso
competitivo, mas sao importantes de outra forma. S&o aqueles aspectos da
competitividade nos quais o desempenho da producéo deve estar acima de um nivel
determinado, para ser sequer considerado pelo cliente. Abaixo deste nivel
“qualificador” de desempenho, a empresa provavelmente nem mesmo sera
considerada como fornecedora potencial por muitos consumidores. Acima do nivel
“qualificador”, sera considerada, mas principalmente em termos de seu desempenho
nos critérios ganhadores de pedidos. Qualquer melhora nos fatores qualificadores,
acima do nivel qualificador, provavelmente ndao acrescentara beneficio competitivo
relevante. (HILL, 1993)

1.3.1.3. Fatores Menos Importantes

Os fatores menos importantes podem complementar os fatores ganhadores
de pedidos e os fatores qualificadores. Este fator ndo influencia os clientes de forma

significativa, porém ele pode servir como um diferencial para a empresa ou para o
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produto, quando ja tiver sido atingido o nivel qualificador e os critérios ganhadores

de pedidos sejam equivalentes aos concorrentes.

1.3.2. Exigéncias e Desejos

Para transmitir ao consumidor qualidade, ha duas metas a serem atendidas,
segundo Baxter (2000): as exigéncias e os desejos do mercado consumidor.

As exigéncias representam as caracteristicas basicas que devem estar
inclusas, para que o produto seja comercializavel. Entre elas estdo os requisitos
governamentais de seguranca e padronizacdo, expressos nas normas e leis; e as
exigéncias do consumidor, que podem ser expressas como, por exemplo, a
existéncia de um cabo flexivel e, no caso do produto deste trabalho, a garantia de
utilizacdo de todas as tomadas simultaneamente. Caso as exigéncias ndo sejam
atendidas, o produto deve ser eliminado, pois néo atingiu os critérios minimos para

ser aceito no mercado. S&o os fatores qualificadores.

Os desejos do consumidor sédo caracteristicas secundarias do produto que o
diferenciam do basico e dos concorrentes, podem incluir seguranca, acessorios, cor,
estilo, durabilidade acima da média, e no caso do produto aqui apresentado, sera
incluido aqui também a entrada USB, o filtro de linha e o apoio de parede.
Acrescentam valor ao produto a medida que vao sendo incluidos. Engloba os fatores

ganhadores de pedido e os fatores menos importantes.

O beneficio basico (Baxter, 2000) deste produto, ou o fator ganhador de
pedido, que representa a vantagem que fard o consumidor o adquirir em vez dos
concorrentes, é a garantia de utilizar todos os espacos de tomadas existentes no

filtro de linha.

Os beneficios secundarios, ou menos importantes, sdo: o médulo com a
tomada girar, pois poderia simplesmente ser fixada cada tomada para uma direcao;
entrada USB; apoio de parede, para o multiplicador n&o restar no chao.
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1.3.3. Matriz SWOT

Ao planejar o produto é necessario pensar também no futuro da empresa, e
para isso existem algumas ferramentas que podem auxiliar, neste caso, a matriz
SWOT é a ferramenta que sera utilizada.

A andlise SWOT permite fazer uma avaliacdo estratégica dos negoécios da
empresa, possibilitando conhecer os aspectos que deverdo ser minimizados e quais
precisardo ser potencializados para implantar melhorias e ganhar mais espago no
mercado visando o futuro da empresa. Aqui, ser4 também utilizada para avaliar o
produto individualmente.

A palavra “SWOT” € uma sigla em inglés com as iniciais dos quatro
elementos-chave desta andlise que s&o: Forcas (Strengths), Fraquezas

(Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats).

1.3.1.2. Matriz SWOT — Fatores Internos

Forcas e fraquezas s&o pontos pertencentes aos fatores internos, sao as
vantagens e desvantagens que existem dentro de uma empresa em relacdo a seu

produto.

- FORCAS
e Produto inovador.
e Possui um eixo para girar os médulos e assim garantir utilizacado de
todas as entradas.
e Saidas de energia USB.
e Visualizacdo se o produto esta ligado ou néo.

e Possibilidade da criagédo de variagdes a partir do original.

- FRAQUEZAS
e Pouca Variedade,;
e Produto e Empresa desconhecidos;
e Relacbes comerciais fracas com fornecedores e varejistas, ainda a

serem estabelecidas.
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1.3.1.2. Matriz SWOT - Fatores Externos

Oportunidades e ameacas sao fatores externos a empresa, portanto variam
de acordo com o0 mercado em que a empresa atua.
- AMEACAS
e Concorrentes copiarem rapidamente e/ou desenvolverem produtos
semelhantes com mais funcoes;
e Norma técnica impeca o lancamento do produto;

e Concorrentes barrarem novo entrante.

- OPORTUNIDADES
e Crescimento do numero de aparelhos eletroeletronicos utilizados por
pessoa.
e Falta de produtos que cumpram o mesmo papel de atender a expectativa

do cliente de aproveitar todas as entradas.



/ *Produtoinovador;

"Garantia de utilizacio de
todasas entradas;
*Saidasde energia USE;
*"Visualizacd o se o produto
estd ligad o ou ndo;
*Possibilidade da criagiode
variacdesa partir do
original.

*Crescimentodo ndmero
de aparelhos
eletroeletronicos utilizados
por pessoa;

“Falta de produtos que
atendama expectativa do
cliente em utilzar o

"Pouca Variedade;

*Produto/Empresa
desconhecidos;

*Relacdes comerciais fracas
com fornecedores e
varejistas.

*"Concorréncia desenvolver
produtos semelhantes com
mais fungdes;

"Norma técnica impeca o
lancamento do produto;
*"Concorrentes barrarem
novroentrante
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produto por completo.

Figura 7 - Matriz SWOT.
Fonte: Os autores, 2015.

1.4. PESQUISA DE MERCADO

A fim de identificar as necessidades e dimensdes do mercado e estabelecer
metas para assegurar que a producdo seja viavel foi realizado um estudo de
necessidades do mercado consumidor.

Foi realizada uma pesquisa de mercado descritiva que utilizou os métodos
qualitativo e quantitativo, a fim de caracterizar o perfil social e geografico, as
preferéncias e costumes, além da intencdo de compra do mercado e da faixa de
preco que os consumidores estariam dispostos a pagar pelo conceito de produto
descrito. Os resultados da pesquisa também auxiliardo no Item 1.4.4 a fazer uma
previsdo da demanda para definir o processo produtivo e dimensionar 0s recursos
produtivos, subsidiando o estudo de viabilidade comercial.
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O produto aqui estudado néo é restrito a apenas um grupo da populacéo, os
produtos similares ja sé@o utilizados por uma grande parcela da populacéo e a versao
agui apresentada pode ser utilizado para facilitar e otimizar o uso de dispositivos
eletroeletrbnicos. Por esse motivo, a pesquisa nao foi direcionada a um publico
especifico.

A pesquisa foi feita através de um questionério online de autopreenchimento,
composto por 7 questbes, que foi divulgada para os moradores da Regido da
Baixada Santista (RMBS), mais especificamente Santos, S&o Vicente, Praia Grande,
Guaruja e Cubatdo. O questionério € encontrado no ANEXO/Apéndice I.

Como o parametro a ser estudado na pesquisa é a propor¢cdo numeérica da
frequéncia de escolha de cada alternativa em relacéo ao total das alternativas, sera
utilizada a proporcao.

Por conta do tempo e custo limitado, além do grande nimero de habitantes,
foi definida uma amostra pelo método utilizado por Levine et al (2012), através de
uma estimativa da proporcéo populacional.

A amostra desta pesquisa foi calculada levando em consideracdo uma
populacao infinita, sendo o grau de confianca e a margem de erro estabelecidos de

acordo com as necessidades da pesquisa.

A inferéncia estatistica é a utilizacdo de "amostras estatisticas para estimar o

valor de um parametro populacional desconhecido” (LARSON, 2010).

Como essa estimativa [0 valor estimado] consiste de um Unico ndmero
representado por um ponto em uma linha de nameros, ela é chamada de
estimativa pontual. O problema de uma estimativa pontual é que ela
raramente se iguala ao parametro exato (média, desvio-padrdo ou
propor¢ao) de uma populacdo. (LARSON, 2010)

Porém essa estimativa certamente esta proxima da realidade populacional.
Para garantir uma precis@o da informacao, € utilizada uma estimativa intervalar, que

representa de forma mais significativa o parametro populacional (LARSON, 2010).

Esse intervalo tentard abarcar o pardmetro em estudo. Porém, ao
considerarmos que a distribuicdo de amostragem das amostras é normalmente
distribuida, a curva nunca encosta no eixo horizontal, e é impossivel obter 100% de
garantia de que o intervalo contém o parametro; mas a probabilidade de isso ocorrer

€ mensurada em um nivel de confianga, ou grau de confiancga.
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A diferenca entre o valor real do parametro e a estimativa pontual é chamada
de erro de amostragem, e a margem de erro é a distancia entre os limites e o centro
do intervalo (LARSON, 2010). Como estamos trabalhando com proporcéo, o erro

sera estimado em pontos percentuais de distancia da porcentagem amostral.

Para os célculos, foi utilizada a equacgéo (1) conforme mostrado por Levine et
al (2012).

_ (2/2)"-p-q

Sendo:

n = Numero de individuos da amostra; tamanho da amostra;

Zias2) = Valor critico que corresponde ao grau de confianca desejado;

p = Proporcao populacional de individuos que pertence a categoria que
se interessa estudar.

q = Proporc&o populacional de individuos que NAO pertence & categoria
que se interessa estudar (q = 1 — p).

E = Margem de erro ou ERRO MAXIMO DE ESTIMATIVA. Identifica a

diferenca maxima entre a PROPORCAO AMOSTRAL e a verdadeira
PROPORCAO POPULACIONAL (p).

Nesta pesquisa foi utilizado o grau de confianca de 95%, que corresponde a
um valor critico (Z(a/2)) de 1,96. Foi estabelecida em 5% a margem de erro (E).
Sendo “p” e “q” desconhecidos, foi considerado 50% de chance de sucesso e,
consequentemente, 50% de chance de fracasso. Utilizando os valores aqui

considerados na equacéao (1), obteve-se um nimero amostral de 385 pessoas.

1.4.1. Resultados

A pesquisa foi realizada em algumas cidades da Regido Metropolitana da
Baixada Santista, e, baseado na proporcao populacional dos municipios em que se
realizaram as entrevistas, o nimero de pessoas a serem entrevistadas em cada

cidade esta representada no quadro 1:
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Quadro 1 - Nimero de Pesquisa por Cidade.
Fonte: Os Autores, 2015.

Cidade Pessoas por cidade % Por Cidade PROJETADO n Por Cidade Projetado

Santos 419.400 29,47% 113
S3o Vicente 332.445 23,36% 90
Cubatdo 118.720 8,34% 32
Guaruja 290.752 20,43% 79
Praia Grande 262.051 18,41% 71

TOTAL 1.423.368 100,00% 385

Porém somente foram obtidas resposta de 307 pessoas que se
enquadrassem nos municipios determinados, durante o periodo de recolhimento das

informacdes, conforme quadro 2:

Quadro 2 - Percentuais Pesquisados Por Cidade.
Fonte: Os Autores, 2015.

Percentual Nimero Projetado, Niamero Percentual

Cidade Projetado, Por Por Cidade (para OBTIDO, Por OBTIDO, Por
Cidade n=307) Cidade cidade
Santos 29,47% 90,46 =90 102 33,22%
Sdo Vicente 23,36% 71,70 =72 93 30,29%
Cubatdo 8,34% 25,61 =26 22 7,17%
Guaruja 20,43% 62,71 =63 35 11,40%
Praia Grande 18,41% 56,52 =56 55 17,92%
TOTAL 100,00% 307 307 100%

Com os dados dos quadros 1 e 2 foram construidos os gréficos da figura 8.
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Quantidade Projetada
Por Cidade Quantidade Obtida Por Cidade

Santos;
113;
29,47%

Praia
Grande;
71;18,41%

Guaruja; e 7 Guaruja;
19; 35;11,40%
20,43%; ]

Sao
Vicente;

Cubatio; 90; 23,36%

32; 8,34%

Figura 8 - Quantidade projetada e quantidade obtida na Pesquisa, por Municipio
Fonte: Os Autores, 2015

A proporcéo de entrevistados que mais se aproximou da real proporcdo da
populacdo do municipio em relacdo a dos demais foi Praia Grande. A quantidade de
entrevistados que mais se aproximou da quantidade projetada inicialmente foi Séo
Vicente. A maior diferenca, tanto da real propor¢cao da populacdo do municipio em
relacdo a dos demais, quanto da quantidade projetada inicialmente, foi na cidade de
Guaruja.

Foi perguntado aos entrevistados sobre a utilizacdo de extenséo elétrica,
convencional ou USB, na sua vida cotidiana, e 91,53% das pessoas responderam
que fazem uso de um dos dois produtos, conforme apresenta o grafico da figura 9,
podendo assim fazer parte do publico alvo do produto que Ihes foi apresentado.
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Utiliza Extensao ou
U§B?

Nao;
8,47%

Sim;
91,53%

Figura 9 - Utilizacdo de Extensdo Convencional ou USB
Fonte: Os Autores, 2015.

A analise dos dados obtidos na pesquisa demonstra, com margem de
confianca de 95%, que 88,27% da populacédo da Baixada Santista estaria disposta a
comprar o multiplicador de tomadas descrito aos respondentes da pesquisa. A

representacdo grafica deste resultado esta na Figura 10.

Compraria o Produto?

'N3o;
11,73%

Figura 10 - Potencial de Compra do Produto Apresentado
Fonte: Os Autores, 2015

O dUltimo questionamento da pesquisa foi referente ao preco que os
entrevistados estariam dispostos a pagar pela aquisicdo do produto. Conforme
apresentado no Quadro 3 adiante, dividiu-se as respostas nas 5 faixas de preco do
questionario e usando as 5 faixas etarias definidas na pesquisa.
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Quadro 3 - Valores x Faixas Etarias.
Fonte: Os Autores, 2015

Valores x Faixas Etarias

valores :15-25:26-35:36-45 46-60 60+ Total: Total %

R$30-R$40; 68 : 10 . 0 @ 8 : O | 8 @ 28,01%
RG41-R$S0: 136 - 20 @ 9 22 | 2 |189 | 61,56%
R$SL-R60 7 0 0 0 0| 7 @ 228%
R661L-R$70 8 : 6 0 @ 0 0| 14 @ 456%
Ré7L-RS80: 9 : 2 0 . 0 0| 11 @ 358%

. 228 | g 2 307 1100,00%

Com os dados do quadro 3 foi construido o grafico da figura 11.

Escala de Valores

61,56%
189

28,01%

86 228% 4,56%  3,58%

7 11

R$30-RS$40 RS41-R$50 R$51-R$60 R$61-R$70  RS71- RS8O0
Total

Figura 11 - Escala de valores
Fonte: Os Autores, 2015.

Entretanto, a fim de obter resultados mais precisos para os valores, foram
removidas da contagem as pessoas que responderam ndo estarem dispostas a

comprar o produto, obtendo assim o quadro 4.

Quadro 4 - Aceitagdo x Valores.
Fonte: Os autores, 2015

Aceit. \Valor R$31 - R$40 : R$41-R$50 | R$51- R$60 : R$61 - R$70 | R$71-R$8D Total Geral
Mdo E :

Sim
Total Geral
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Utilizando o novo valor de 271 interessados para o total, foi construido o
quadro 5, que é mais preciso que o quadro 3:

Quadro 5 - Valores x Faixas Etérias - considerando aceitagao.
Fonte: Os autores, 2015.

Aceitagio - Valores x Faixas Etarias

Valores f Idade 15-25 26-35 36-15 46-60 60+ Total Total %

R$30-R$40 | 60 | 9 0 7 | 0| 76 | 28,04%
R$41-RS50 [ 123 | 16 | 9 | 21 | 0 | 169 | 62,36%
R$51 - R$60 0 0| 7 | 258%
R$61 - R$70 0 o | 11 | 4,06%
R$71 - R$80 0 o| 8 | 2,95%
9 0 100,00%

Com os dados dos quadros 4 e 5 foram construidos os gréaficos das figuras 12
e 13.

Aceitacgao
62,36%
169

28,04%
76

2,58% 4,06% 2,95%
7 11 8

R$30 - R$40 R$41 - R$50 R$51 - R$60 R$61 - R$70 R$71 - R$80
Total

Figura 12 - Escala de valores adequada.
Fonte: Os Autores, 2015

Cruzando as linhas e colunas do quadro 5 foi construido o gréafico da figura
13, que representa a proporcao das faixas de preco dentro de cada faixa etaria.
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Distribui¢do de Intervalo de Valor
dentro da Faixa Etaria

=

W RS30-RS40 mRSAL- RSSO mRSS1- RS60 mRSEL- RS70 R$71- RS8O

Figura 13 - Distribuicdo das faixas de valores dentro de cada faixa etéaria
Fonte: Os Autores, 2015.

Observa-se que 28,04% do publico que compraria o produto, estaria disposto
a pagar entre R$30,00 e R$40,00, 62,36% pagaria entre R$41,00 e R$50,00, 2,58%
entre R$51,00 e R$60,00, 4,06% pagaria entre R$61,00 e R$70,00 e 2,95% pagaria
entre R$71,00 e R$80,00.

1.4.2. Andlise dos Resultados da Pesquisa

E necessario agora recalcular a Margem de Erro da Representatividade da
Populacdo pela Amostra, posto que a amostra obtida é menor que a amostra
esperada (307<385).

Utilizando a equacéo (1) e substituindo os valores obtidos, tem-se que:

_ (Z(a/z))z-P-q
_ >

n
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(1,96)2.0,5.0,5
307

. 1,96.0,5
v307

E = 0,05593 = 5,6%

Assim obtém-se que a nova Margem de Erro para o Grau de Confianca de
95% é de 5,6%.

Analisando os resultados, detecta-se que mais de 70% dos potenciais
consumidores estariam dispostos a pagar acima de R$41,00 e mais de 85% dos
potenciais consumidores (234 de 271) esta na faixa etaria até 35 anos,
principalmente devido ao principal meio de obtencéo dos dados ser por divulgacao
do questionario em redes sociais e entre conhecidos dos estudantes, que

naturalmente se situam mais nesta faixa etaria.

1.4.3. Analise da Demanda
1.4.3.1. Sazonalidade

A sazonalidade (derivada do inglés season = estacdo do ano) € uma variacao
ciclica na relacdo entre oferta e demanda que um produto ou servigco sofre,
causando entdo uma reducdo ou aumento na demanda, na oferta, nos precos e/ou
na producao, variacdo definida por épocas do ano. Pode-se tomar como exemplo o
sorvete, que € vendido em todas as épocas do ano, contudo sofre um aumento na

demanda durante os periodos de mais calor e no verao.

O produto aqui estudado é de uso rotineiro, para 0 uso de equipamentos
elétricos domeésticos e eletronicos do dia-a-dia, portanto a aquisicdo deste produto
nao varia conforme as épocas do ano, isto é, ndo é sazonal, e com iSSO hao ocorrera

oscilagdo da demanda durante as épocas do ano. Pode-se entdo organizar, planejar
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e produzir constantemente durante a vida util estimada no mercado, uma vez que a
demanda sera constante.

1.4.3.2. Ciclo de Vida do Produto

Todos os produtos tém uma “vida” de mercado. Introdugéo, crescimento,
maturidade e declinio sdo os 4 estagios que compdem o ciclo de vida de um
produto, e praticamente todos os produtos passam por esses estagios. Alguns
podem passar lentamente por certa fase, outros rapidamente e outros permanecem
indefinidamente por somente uma Unica fase, isso depende de alguns fatores como

sazonalidade, tecnologia e tendéncias globais. (COSTA; CRESCITELLI, 2007)

A figura 14 indica as variagcbes no lucro unitario e no volume de vendas
conforme as 4 fases do ciclo de vida do produto.

Modificagao
i | | I
D m©
- . | i |
(&)
= | | I
0 | | I
I ' | | Tempo
T | | l |
2 | : ! |
pe | | |
=
24 | | | 7 ’
3 | | 2
0 } t o e
' | | Tempo
| I [ |
| cConquista | Maturidade | Declinio
— 1 g ——— —
Langa- | | |
mento

Figura 14 - Fases do Ciclo de Vida dos Produtos
Fonte: Material do professor da UniSanta Antonio Malynowskyj, 2015
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O conceito mais utilizado pelos autores € de que a curva do ciclo de vida do

produto é dividida em quatro estagios:

1.

Introducdo e Lancamento: Periodo de baixo volume de vendas e
baixo crescimento em vendas, devido ao produto estar sendo
introduzido no mercado. A fase inicial de lancamento do produto é
caracterizada por um grande investimento, com a sua pesquisa e
desenvolvimento, despesas fixas na fabricacdo com aquisicdo de
maquinas e treinamento de pessoal. Nao ha lucros nesse estagio
devido as pesadas despesas com a introducdo do produto.

Crescimento: A fase de crescimento é tipicamente caracterizada por
um forte crescimento em vendas e lucros, e como a empresa pode
comecar a se beneficiar de economias de escala na producdo, as
margens de lucro, bem como o montante total do lucro, tendem a
aumentar. Isso torna possivel para as empresas investir mais dinheiro
na atividade promocional para maximizar o potencial desta fase de
crescimento. Na transicdo para a préxima fase os lucros comecam a
diminuir.

Maturidade: Um periodo de estabilizacdo no volume de vendas, com
reducdo do crescimento. Isso porque 0 produto ja conquistou a
aceitacdo da maioria dos compradores potenciais. O lucro unitario
declina e os lucros em volume se estabilizam ou declinam, devido a
competicdo acirrada. Os produtos que ndo conseguem atingir essa

fase, normalmente dao prejuizos a empresa.

Declinio: Na fase de declinio, os lucros unitarios diminuem devido a
saturacdo do mercado (produto ja foi obtido pela maioria dos
compradores potenciais), ao aparecimento de competidores (divisdo do
market share), e/ou a introducdo de produtos substitutos. O volume de
vendas entdo sofre uma queda vertiginosa. E necessario tomar uma
decisdo, entre a) prolongar o seu ciclo de vida, eventualmente
inserindo modificagdes ou certas transformacdes no produto, durante a
fase de maturidade; b) tirar o Produto do mercado, ou substitui-lo; ou c)

modificar radicalmente o projeto.
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A empresa deve sempre realizar um estudo sobre ciclo de vida do produto,
porque permite compreender o que ocorre com o produto no mercado, verificando as
novas necessidades e, desta maneira, adotar estratégias para gerenciar
proativamente produtos ao longo do seu tempo de vida, aplicando os recursos
apropriados e estratégias de marketing e vendas, dependendo do estagio em que os
produtos estdo no ciclo, para que o produto continue a dar o maximo de lucro e
saber quando retirar ou substitur o mesmo por outro no mercado.
(PRODUCTLIFECYCLESTAGES.COM, 2015)

Adiante na figura 15 segue um infografico que mostra quais atitudes ter
durante cada fase do ciclo de vida (nele a introducdo e o crescimento estdo em uma

s6 fase, e hd uma fase anterior de desenvolvimento do produto).

Caracteristicas do *  Produto estocado?
produto

Planejamento da
venda de estoque
vida

Quantidade para onitorar ciclo

Objetivos de vendas langamento? Promogdes

Planejar agbes

Alternativas +  1°forecast Agdbes para limpeza do
estoque

12 ordem

Condigbes de
abastecimento,

Figura 15 - Avalia¢cBes durante as Fases do Ciclo de Vida
Fonte: Adaptado de MENDONCGCA, 2014.

Para os produtos desenvolvidos para Trabalho de Conclusédo de Curso na
UniSanta, a decisédo do Orientador é de adotar cinco anos para a vida do produto no

mercado.
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1.4.3.3. Previsdo da Demanda do Produto

Para o dimensionamento do mercado, foi adotada a faixa de preco mais
escolhida pelos respondentes da pesquisa, de R$41 — R$50. Todos os que
avaliaram o produto em faixas de preco maiores do que esta também serdo

atendidos por ela.

A previsdo de demanda é a base para o planejamento estratégico da
producéo, vendas e finangas de qualquer empresa, permitindo satisfazer demandas
futuras e evitando perdas de vendas e acumulo de estoques. (ARNOLD, 1999).

Para simplificacdo dos célculos, foi considerada a frequéncia de aquisi¢cdo do
produto como de uma unidade a cada cinco anos, para coincidir com 0s cinco anos

de ciclo de vida.

O célculo da previsdo da demanda, para os cinco anos de vida no mercado,
foi obtido através da multiplicacéo dos seguintes fatores:

v A projecdo da populacdo dos cinco municipios estudados da Baixada
Santista para 2016, obtida pela interpolagéo realizada pelos autores a
partir da projecdo da populacdo (GEOBRASILIS, 2014) dos cinco
municipios estudados da Baixada Santista para 2015 e 2020,
elaborada pela Fundacdo Seade, representada no quadro 7
(1.487.147municipes);

v' O percentual de aceitacdo do produto pelo mercado a partir da faixa de
preco adotada de R$41 - R$50 (consultar quadro 4);

v" Um fator de aquisicdo de quantidades de produto por residéncia,
adotado com base em estimativa de um produto por residéncia de duas
pessoas, um ou dois em residéncias de trés pessoas, 2 em residéncias
de quatro pessoas, isto €, 50% dos habitantes;

v O reconhecimento de que é um mercado saturado de fornecedores,

estimando-se obtencéo de fatia de mercado (market share) de 30%.

A seguir a projecao da populacdo dos cinco municipios estudados da Baixada

Santista para 2015.
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Quadro 6 - Projecao da populacgédo residente por municipios da Baixada Santista, elaborada pela
Fundacao Seade e adaptada pelos autores (GEOBRASILIS, 2014).

Municipio 2015 2016 2020
Bertioga 55.660 63.290
Cubatdo 124.043 125.063 129.145
Guaruja 303.376 305.982 316.405
Itanhaém 92.956 98.757
Mongagud 50.603 54.610
Peruibe 62.977 66.201
Praia Grande | 290.918 296.103 316.844
Santos 423.579 424.604 428.703
Sdo Vicente 345.231 347.771 357.929
RMBS 1.751.358 1.833.904
5 municipios | 1.487.147 | 1.499.523 | 1.549.026

O calculo, com esses fatores, da demanda nos cinco anos e da demanda

anual média esta representado na figura 16.

Demanda na Baixada Santista

Projecdo da populacdo dos 5 municipios

da Baixada Santista na pesquisa: 1.499.523

Aceita¢do acima de RS 41,00: (195/307) = 0,6351792

Um a dois filtros por residéncia

(um para cada duas pessoas): 0,5

Alcancar 30% de fatia de mercado: 0,3
Demanda nos 5 anos (1.499.523 x 0,635179x 0,5x 0,3): 142.870

Demanda média anual (142.870/5): 28.574

Figura 16 - Demanda média prevista para 0os proximos 5 anos.
Fonte: Os autores, 2015.

Como mostrado antes, trata-se de um produto com demanda estavel, portanto
a demanda mensal é constante dentro do mesmo ano, e ao longo dos anos varia de
acordo com o Ciclo de Vida do Produto.

ApoOs este calculo e as pesquisas para inser¢do do produto no mercado,

chegou-se a distribuicdo de 40% da demanda média no primeiro ano quando o
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produto ainda nao é conhecido; 90% da demanda média no segundo ano devido a
divulgacdo do produto em sua fase de crescimento; 150% da demanda média no
terceiro ano quando o produto atinge seu auge; 130% da demanda média no quarto
ano quando o produto alcanca sua maturidade e 90% da demanda média quando
comega a decadéncia e tem-se a necessidade de modificar ou abandonar o produto.
A soma destes percentuais completa 500% ou 5, a quantidade de anos. A seguir um

grafico com os resultados obtidos.

Ano 1 2 3 4 5
11.430 25.717 42.861 37.146 25.717

Curva do Ciclo de Vida
Demanda
50.000
45,000
.

. ZA—
| / AN

30.000
25.000 / \.
20.000
15.000
10.000 /
5.000
a

0 1 2 3 4 5 &
Ano

Figura 17 - Demanda anual prevista para os proximos 5 anos conforme LCA
Fonte: Os autores, 2015.

A seguir a demanda mensal, obtida dividindo a demanda anual por 12.

Quadro 7 - Demanda mensal prevista para os préximos 5 anos conforme LCA.
Fonte: Os autores, 2015.

Demanda

952 2.143 3572 3.096 2.143
mensal
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1.4.4. Introdugé&o do Produto no Mercado

Para realizar a introducdo do produto no mercado, a estratégia de
comercializacdo da empresa deve basear-se nos conceitos tratados nos capitulos
anteriores, sobre vantagens competitivas, exigéncias de padronizagdo, beneficios
basico e secundarios, Matriz SWOT, analise de ciclo de vida e da demanda.
Também devem ser avaliados a legislagcdo técnica e contabil-fiscal de seu
segmento, os canais de distribuicdo disponiveis, a capacidade produtiva, entre
outros que serdo avaliados nos proximos capitulos.

Todos esses fatores devem contribuir para realizar uma estratégia de
Marketing, incluindo decisbes quanto a distribuicdo, promocdo de vendas,

propaganda e publicidade do produto.

1.5. ELABORACAO DA ESPECIFICACAO DA OPORTUNIDADE

A Especificacdo da Oportunidade, descrita no Capitulo 1, busca descrever a
oportunidade e justifica-la comercialmente com lucro. A descricdo vem sendo
realizada ao longo dos itens 1.1 a 1.4 e continuard sendo realizada ao longo do
trabalho

A Justificativa da Oportunidade apresenta os aspectos financeiros e néao-
financeiros que baseiam a decisdo de prosseguir ou ndo com o desenvolvimento do
produto.

Os aspectos nao-financeiros envolvem a analise dos produtos concorrentes, a
capacidade produtiva da empresa (maquinas, mao-de-obra, tecnologia), a logistica
de recebimento e distribuicdo, e proximidade dos mercados. Como a empresa do
produto em desenvolvimento ainda ndo existe, precisa ser criada, havera
necessidades de decisdo sobre todos estes aspectos na hora dos investimentos.

Os aspectos financeiros envolvem: investimentos de implantag&o; custos fixos
(compra dos equipamentos e ferramentas, mao-de-obra indireta, aluguel das
instalagdes); custos variaveis (matéria-prima, mao-de-obra direta, energia,
manutengao); quantidade e preco de venda; margem de lucro; ciclo de vida do
produto no mercado.

Os aspectos financeiros e nao-financeiros que irdo basear a decisao final para

implantacdo ou ndo da empresa que ira fabricar o produto estdo descritos nos



45

proximos capitulos, culminando no Capitulo 8 - Viabilidade Econdmica e na
Concluséao ao final deste trabalho.

1.6. ESPECIFICA(}AO DO PROJETO
1.6.1. Fatores técnicos

Algumas metas técnicas serdo mantidas como compromisso durante o
desenvolvimento do produto: a entrada USB, o filtro de linha, e metas de qualidade

dos materiais componentes.

1.6.2. Fatores e Condicfes de estilo

Um compromisso técnico na especificacdo do projeto é com o estilo ou
design. O produto que inovar muito no estilo corre um alto risco de nao ser
reconhecido pelos usuéarios de produtos ja existentes (BAXTER, 2000). Mas é
importante ndo ser muito genérico, para que o produto seja associado a marca da
empresa, se diferenciando visualmente dos de outros fabricantes.

O estilo dos filtros de linha & sobrio, com normalmente uma s6 cor sem
destaque (branca ou preta), e dominado por linhas retas. Como um diferencial do
produto vai ser a separacado das entradas de tomadas em médulos individuais que
giram, serdo avaliadas as possibilidades de utilizar: 1) duas cores alternando-se no
produto de um médulo ao outro, evitando porém cores muito vibrantes, ou 2) usar as
cores do cubo magico. O formato das entradas de tomada segue o padrdo
hexagonal da norma, portanto ndo pode ser alterado.

Serd implantada uma inovacdo no estilo, que sera o giro das se¢des do
produto; o produto poderia, de forma mais simples, ter cada face de entrada do
plugue voltada para uma direcdo, mas foi considerado que essa inovagao no estilo
agregaria valor ao produto sob os olhos do consumidor.

Para as dimensdes, buscara ser limitado o comprimento do filtro de linha em
até 30 centimetros de comprimento (sem o cabo), e manter uma se¢do quadrada

para que quando um cubo gire 90° as faces se mantenham no mesmo plano.
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1.6.3. Desenvolvimento do projeto

Um método citado pelo autor Paulo Augusto Cauchick Miguel (in
ROTONDARO, 2010) para desenvolver a ideia é a andlise de sistemas técnicos
existentes, que foi o caso do produto neste desenvolvido, em que a inspiracédo para
desenvolver a flexibilidade no multiplicador de tomadas com filtro de linha veio do
cubo magico.

Durante o desenvolvimento do produto, a Unica ferramenta pensada para
apoiar o filtro de linha envolvia furar a parede, isto é, ndo foi identificado pelos
autores do estudo um meio instrumental para apoiar o filtro de linha fora do ch&do que
permitisse a mobilidade do apoio. Portanto, o beneficio secundario do apoio de
parede foi abandonado.

No préximo capitulo serd descrito o produto e suas caracteristicas técnicas,
assim como a tecnologia contida nele, baseado nas restricdbes definidas nos

compromissos comerciais e técnicos estabelecidos até este ponto.
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2. DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO

Para o desenvolvimento do produto contou-se com apoio de Heverton Lira
Corréa, graduando em Engenharia Eletronica, e do professor da UniSanta José
Daniel Soares Bernardo, CREA 0641198506, que ministra aulas de Eletricidade e
Eletronica nos cursos de Engenharia.

Para escolher os componentes do produto, tanto os de plastico quanto os
eletronicos, foi realizada uma andlise detalhada (benchmarking) de diversos filtros

de linha existentes no mercado.
2.1 CARACTERISTICAS TECNICAS

O multiplicador de tomadas em desenvolvimento possuird 0s seguintes

macrocomponentes:

e Dispositivo de filtragem de ruidos (filtro de linha);
e 3 caixas de Tomadas 2P+T,;

e Solda (Liga 63% Sn + 37% Pb) fixando os componentes na placa de
circuito;

e Solda (Liga 60% Sn + 40% Pb) fixando os fios nos contatos;
e 100 cm de fio flexivel 0,75mmz (18 AWG);
e 1 Caixa com conector USB;

e Duas canulas, que serdo o mecanismo de giro das caixas de tomada, e
fardo a transmisséo dos fios por dentro delas.

e 1 cabo com plugue macho para transmitir a eletricidade da tomada da
parede para o filtro de linha.

Identificou-se durante a analise dos produtos existentes e em conversa com
colegas e professores que a maioria dos filtros de linha comercializados ndo é muito
adequada para filtragem de interferéncias da rede, pois os consumidores em geral
dao importancia somente a existéncia de fusivel e botédo liga/desliga, sendo que
somente usuarios avancados de informatica avaliam criteriosamente 0s

componentes eletrénicos e suas ligagdes.

[...] a falta de normas claras sobre o que um filtro deve ou nado fazer faz com
gue a qualidade dos dispositivos a venda no Brasil varie muito, com a



48

maioria dos fabricantes se especializando em produzir filtros baratos, que
oferecem pouca protecdo. (MORIMOTO, 2007)

Por isso, o filtro sera simples, similar & média dos encontrados no mercado,

sendo composto de:

» 2 Varistores;

= 2 Capacitores;

= 2 resistores;

» 1 Placa de circuito impresso de face simples;
» 1 Caixa plastica que contenha o circuito;

» 1 Porta-fusivel;

= 1 Fusivel 8 Amperes para 220 Volts;

= 1 Interruptor com lampada Neon embutida.

A caixa de tomada 2P+T sera uma caixa plastica com contatos de latdo,
contatos para conexao dos pinos dos plugues que séo inseridos por fora e solda dos
fios que fazem a conexéo interna. O material plastico a ser utilizado na carcaca ndo
deve propagar chama e deve possuir alta resisténcia mecanica. Normalmente a
escolha dos fabricantes é pelo emprego de Polipropileno (PP), Policarbonato (PC)
ou Acrilonitrilo Butadieno Estireno (ABS).

A parte eletronica da caixa com conector USB para transferéncia de energia
elétrica € muito complexa e pouco relevante para ser descrita em todos seus
componentes, a Unica informacao importante para este trabalho é que ha um circuito
eletrbnico com transformador de tenséo alternada 220V para tensédo continua 5V, e
gue distribuem normalmente correntes continuas de 1A ou 2A, a partir de correntes

alternadas de entrada de 0,35 A, como o da figura 18 a seguir.
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Figura 18 - Carregador de Tomada Duas Portas USB X-Cell
Fonte: EXTRA.COM.BR, 2015

Todo condutor possui uma resisténcia, oferecendo oposi¢cdo a passagem de
corrente elétrica. Os resistores sao dispositivos elétricos que dificultam a passagem

de corrente elétrica e auxiliam no ajuste e polarizacdo adequada do circuito.

Os varistores sdo corpos ceramicos cuja funcéo é restringir picos de tensao
transitérios, que duram fracdes de segundo menores do que o periodo de uma onda
(1/60 s), ou seja, tém a funcdo de manter o valor do potencial elétrico quando este
sofre um grande aumento. O varistor também é conhecido como VDR - Voltage
dependent Resistor (resistor dependente da tenséo), porque apresenta uma alta
resisténcia para tensdes baixas e que diminui exponencialmente com um aumento
linear da tensao nele aplicada, sendo um tipo de resistor ndo-linear (ROSCH, 2003).
Colocando o varistor em paralelo, portanto, possibilita evitar que picos de amplitude
pontuais na tensao alternada afetem o circuito, desviando esse excesso para a rede
ou para o cabo-Terra e dissipando a energia. Os varistores possuem vida util,
deixando de serem efetivos depois de alguns surtos (ou de uma Unica descarga
violenta). (MORIMOTO, 2007).
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Figura 19 - Varistor fabricante Sie|mens/Epcos — Autor: Michael Schmid
Fonte: Wikimedia.org, 2015 (1)

Os capacitores sdo componentes elétricos formados por materiais condutores
e materiais isolantes. Os terminais do capacitor estdo ligados as partes de material
condutor; estas partes condutoras estdo separadas pelo material isolante, fazendo
este componente ter uma alta resisténcia, em corrente continua. Porém, para
circuitos de corrente alternada, o capacitor se comporta de forma diferente, ele se
carrega e descarrega constantemente. A intensidade da corrente que atua em linha
com o capacitor esta em proporcédo direta com o valor da frequéncia da rede; isto é,
com um aumento da frequéncia, a corrente que passa para carregar e descarregar o
capacitor aumenta. Portanto, ao estipular determinadas frequéncias como altas, é
possivel dimensionar o capacitor para que ele permita tensdes com frequéncias
mais baixas (como a da rede, 60Hz) e bloqueie as com frequéncias mais altas
(passa-baixas), e colocando-o em paralelo com o circuito, ele ir4 desviar parte da
frequéncia e da corrente para fora do circuito das tomadas, protegendo este.

(BRAGA (1))

/ 3 // :
Figura 20 — Diversos tipos de capacitores eletrdnicos — Autor: Eric Schrader
Fonte: Wikimedia.org, 2015 (2)
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Fusivel € um dispositivo de protecdo contra sobrecorrente em circuitos que,
como o nome diz, é passivel de fusdo, derretimento. E um fio ou lamina metélica de
baixo ponto de fusao, revestido normalmente ou de ar em um corpo vitreo ou de
material ceramico. Intercala-se em um ponto de uma instalacéo elétrica, para que se
funda, por efeito Joule, quando a intensidade de corrente elétrica superar um
determinado valor, devido a um curto-circuito (corrente excessivamente alta) ou
sobrecarga, o que poderia danificar a integridade dos condutores - com o risco de
incéndio - ou destruicdo de outros elementos do circuito. Funciona como o "elo mais

fraco de uma corrente".

of

Figura 21 — Alguns tipos de fusiveis usados em circuitos.
Fonte: Protefuse, 2015.

O porta-fusivel serve para permitir que o usuario substitua o fusivel apés ele
queimar, porém somente apos identificar e corrigir 0 que causou 0 excesso de

corrente.
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Figura 22 - Diversos tipos de porta-fusiveis
Fonte: (a) Metaltex, 2015 (1). (b) Metaltex, 2015 (2).
(c) Electrolaser, 2015. (d) Eletrodex, 2015.

Um circuito impresso consiste em uma placa formada por uma camada de
material isolante pléstico fibroso (como fenolite, fibra de vidro, fibra e filme de
poliéster, entre outros) coberta com uma fina pelicula de substancias metalicas

condutoras (cobre, prata, ouro ou niquel) (DAQUINO, 2012).

"A finalidade de uma placa de circuito impresso [PCI] é dupla: ao mesmo
tempo ela sustenta os componentes em posicdo de funcionamento e fornece os
percursos para a corrente que eles exigem para operacao. [...] Colocados nestas
placas, os componentes tém seus terminais encaixados em furos e depois soldados

nestas trilhas" (BRAGA (2)), conforme mostram as figuras 23 e 24:
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Figura 23 — Componente do circuito inserido na PCI
Fonte: Adaptado de MEHL (2015)

TERMINAL DO
COMPONENTE

Trilha

Figura 24 — Solda de componente do circuito inserido na PCI
Fonte: Adaptado de MEHL (2015)

O percurso citado €& composto pelas “trilhas” ou “pistas” que serao
responsaveis pela conducdo da corrente elétrica pelos componentes eletronicos,
funcionando como fios. Para funcionar como fios, elas devem conectar pontos, ou
partes do circuito, mas a pelicula cobre toda a placa, e desse modo conectara todos
eles, este ndo € o objetivo. Assim, a camada de condutor que cobre toda a placa
precisa ser recortada e ter partes removidas por meio de um processo de corrosao

de modo a formar as trilhas que véao ligar os componentes.

O material mais utilizado em solda de circuitos elétricos e eletrbnicos sdo as
varias ligas de estanho (Sn) e chumbo (Pb) para solda, que tém temperatura de
fusdo bem abaixo da Temperatura de Fusdo do cobre e da maioria dos outros

metais comuns em circuitos elétricos, unindo os terminais quando solidifica. Para
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circuitos impressos a solda mais recomendada € a liga 63% Sn + 37% Pb (MEHL,
2015), que tem a menor temperatura de fusado, fundindo a aproximadamente 290 °C.
Para soldar os fios nos terminais sera usada outra liga, de 60% Sn + 40% Pb, que

funde a aproximadamente 310 °C, por ser mais acessivel que a anterior.

Na figura 25, desenhada com auxilio do simulador ‘Proteus’, esta
demonstrado como ficou definido o circuito de filtro de linha, com a fonte de energia
a esquerda e as tomadas a direita do circuito. Dentro do circuito, os capacitores e
varistores estdo em paralelo e ha resistores em série para ajuste de resisténcia e
polaridade. O fusivel se localiza antes dos componentes eletrénicos (varistores e
capacitores) para protecdo ndo s6 das tomadas, mas também do filtro contra
descargas atmosféricas ou excesso de corrente. Antes de todos esta o interruptor,

gue ndo estd demonstrado na figura por ndo estar soldado a placa de circuito

Impresso.
R1
Fase [= f ! ¢ ===} ] Fase
5k
VR1 e L2
TWR20 361 15n
<TEXT: STEXT
Terra [ <] Terra
&
VR2 L¢3
TWR20 361 15nF
STEXT TEXT
R2
Meutro [ ® IO =] MNeutro

Figura 25 - Circuito do filtro de linha no software Proteus.
Heverton Lira Corréa, 2015.

O multiplicador de tomada com filtro de linha transfere energia elétrica que
chega através da rede elétrica da concessionaria de distribuicdo, normalmente da
tomada de parede para 0s equipamentos que a ela se conectam. Por iSso 0
dimensionamento dos fios (e dos demais componentes) foi feito baseado na
voltagem e na capacidade nominal de corrente mais comum em residéncias,
estabelecimentos prestadores de servicos e comércio da Baixada Santista: corrente

de 10A e tenséao alternada (voltagem) de 127V ou 220V, fase-fase ou fase-neutro.



Outro ponto considerado foi

eletrodomésticos, o quadro 9 mostra o consumo de alguns dos mais comuns:

Quadro 8 - Consumo de corrente de eletrodomésticos comuns.

Os Autores. 2015.

Poténcia Corrente para Corrente para
consumida (W) | Tensdo 127V (A) | Tensdo 220V (A)
Console da NET oW 0,07 0,04
DVD-Player / BluRay 9w - 11W 0,07-0,09 0,04 - 0,05
Camera Digital 11w 0,09 0,05
Toca-CDs 12w 0,09 0,05
Impressora Jato Tinta 13W - 18W 0,10-0,14 0,06 - 0,08
Umidificador de ar 18W - 35W 0,14-0,28 0,08-0,16
Video-Game 45W 0,35 0,20
Smartphone 50W 0,39 0,23
Ventilador de pedestal 50W - 160W 0,39-1,26 0,23-0,73
Notebook 200W 1,60 0,92
Televisores 40W - 250W 0,3-1,97 0,18-1,14
Impressora Laser Imprimindo 250W - 465W 1,97 - 3,66 1,14- 2,11
Home Theater 50W - 500w 0,39-3,94 0,23-2,27
Aspirador de pé / Liquidificador | 200W - 1600W 1,57-12,60 0,91-7,27
Secador de cabelo 1200W - 2000W 9,45 - 15,75 5,45 - 9,09

O consumo dificilmente alcanca 2,5A por dispositivo/equipamento, e o de
dispositivos com entrada USB né&o chega a 0,5A de entrada para as duas saidas

USB; com esses valores foi calculado qual o nimero (xX) de tomadas suportado

dentro dos 10A, chegando-se a 3 o numero de tomadas.

2,5A.x + 0,5A

X< 3,8

<10A

x = 3 (arredondar para baixo)

Os fios serédo dimensionados para 10A; como o fusivel deve romper antes de

atingir a maxima corrente que os fios suportam e permitir a corrente de 7,5A das

55

0 consumo de corrente de diversos

tomadas mais a corrente de 0,5A da entrada USB, sera usado fusivel de 8A, que

normalmente funde um pouco acima de 8A.
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Figura 26 — Cabos (Fios) decapados em uma ponta e em trechos
Fonte: APLAM, 2015.

O dimensionamento dos fios e componentes eletrénicos esta mais detalhado

no Apéndice II.

Alguns equipamentos e dispositivos domésticos consomem uma poténcia
maior, demandando maiores valores de corrente, que por sua vez limitardo a
utilizacdo do multiplicador de tomadas, que poderéo ser utilizados desde que com
consciéncia dos limites dos fios e do fusivel. Para deixar a informacéo clara aos
usuarios, havera na embalagem orientacdes para uso do filtro de linha, indicando
alguns dos equipamentos que mais consomem energia e demandardo analise prévia
do usuario antes de conectar estes equipamentos no filtro de linha apresentado, nao

s6 no deste trabalho, mas em todos os multiplicadores de tomadas.

2.2. TECNOLOGIA DO PRODUTO E DO PROCESSO PRODUTIVO

A tecnologia do filtro de linha foi implicitamente explicada ao descrever os

componentes e sua fungédo, assim como parte da tecnologia do processo de
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soldagem. A tecnologia completa do processo de soldagem, tanto dos componentes

como dos fios e a tecnologia que permite que o produto gire sera detalhada a seguir.

2.2.1. Tecnologia do processo de soldagem

Ferro de Solda

Existem varios tipos de dispositivos usados na soldagem de componentes
eletrbnicos: ferros de solda, pistola de solda e estacdo de solda. Ferros sédo
usados para trabalhos leves e médios e pistolas sdo usados para trabalhos
mais pesados (ELETRONICA24H, 2015).

Ferros de soldar podem variar de 15W a centenas de Watts. Para o trabalho
em circuitos impressos os ferros de 15W a 40W sao mais adequados. Com
poténcias maiores corre-se o risco de danificar as trilhas. O ferro é constituido de um
cilindro oco dentro do qual existe um resistor. Uma ponta metalica serd aquecida
quando o ferro for ligado, transferindo o calor do resistor para o fio de solda.
(ELETRONICA24H, 2015).

Exaustor

O exaustor de fumaca € um equipamento acessoério localizado junto a
bancada do operador durante o processo de soldagem de equipamentos eletrdnicos,
com o proposito de sugar a fumaca gerada pela solda (chumbo + estanho).
(USINAINFO, 2015).

“Composto por um cooler e um filtro interno substituivel, feito a partir de
espuma de uretano com carbono ativado de alta absorcdo”, visa melhorar a
qualidade da saude do profissional, evitando a inalacdo direta e continua de
substancias nocivas a sua saude. (USINAINFO, 2015).

Sugador de solda

Esta ferramenta é usada para retirar a solda do circuito. E formada por um
tubo de metal ou plastico com um émbolo impulsionado através de uma mola.
(ELETRONICA24H, 2015).

Processo de soldagem

A ponta deve sempre ser coberta com uma camada de estanho para evitar

oxidacéo e facilitar o processo de soldagem. Uma pequena esponja vegetal deve ser
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mantida umedecida e serve para limpar a ponta do soldador antes de cada
soldagem. (MEHL).

E recomendado seguir uma ordem: encostar a ponta do soldador ao mesmo
tempo no terminal do componente e na trilha do circuito impresso adjacente, manter
a ponta nessa posicao e encostar a solda no ponto a ser soldado (e ndo na ponta do
soldador), esperar que a solda derreta e envolva a conexao, retirar primeiro a solda

e depois o soldador. Nao se deve assoprar sobre a solda. (MEHL).

2.2.2. Tecnologia do giro de 90°

Para o mecanismo de giro nado interferir na transmissdo de energia elétrica
que sera por fios, o giro sera limitado em 90° para cada lado para os cubos com
rotacdo permitida. Isso evitard que o usuario torca os fios que conectam os cubos

por girar um deles varias vezes para um mesmo lado.

Para os fios passarem de um cubo para o outro, havera a necessidade de um
meio de rotacdo que permita que os fios passem por dentro dele. Sera usado entao
uma canula, com uma janela aberta em sua parede para os fios sairem de dentro,

como mostrado na figura 27’.
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Figura 27 — Canula a ser utilizada no MagicPlug
Fonte: Autores, 2015
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A saliéncia em uma de suas pontas foi imaginada para limitar o giro em 90°.

Durante o desenvolvimento do produto, foi considerado mais facil travar um
cubo entre dois com permissao de giro em 180° para realizar a transmisséo dos fios,
utilizando a canula dentro somente dos cubos que giram. A canula tera uma rosca
interna e um ressalto nas cabecas; de forma complementar havera uma luva com
rosca externa e com ressalto que fixarg, junto com o ressalto da cabec¢a da canula, o
cubo central e os cubos das extremidades, fixando quase todo o conjunto.

A figura a seguir mostra a sequéncia de encaixe da canula com as luvas, um

cubo central e um cubo que gira (é o cubo que gira, e ndo a canula).

Figura 28 — Montagem com céanula a ser utilizada no MagicPlug
Fonte: Autores, 2015

Percebe-se que a saliéncia na ponta da canula percorre um caminho restrito a

180° (meia-volta) na parede de um dos cubos, o que gira (a direita).
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A figura 29’ a seguir mostra o filtro em corte com os fios passando pelas
canulas e conectando as tomadas entre si com a PCI (a esquerda em cor-de-cobre),
com o circuito do USB (a direita em verde), com o interruptor (em vermelho), e com

a entrada do cabo (extrema esquerda).



Figura 29 - Filtro de linha MagicPlug aberto em corte com os fios e circuito simplificado.
Fonte: Autores, 2015

61
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O produto final tem dimensdes de 270 milimetros de comprimento, e 50 mm
de largura e de profundidade, atendendo assim as especificacbes de estilo
propostas.

Figura 30 - Filtro de linha MagicPlug.
Fonte: Autores, 2015
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3. PROJETO DA FABRICA

A implantacdo de uma fabrica é parte necessaria para que o produto seja
fabricado. Sendo assim, o projeto de fabrica foi desenvolvido com base nas
melhores praticas estudadas analisando a melhor situacdo para a instalacdo da

industria.
3.1. PROJETO DA REDE DE OPERACOES

N&o havera producdo de parte dos insumos na fabrica. Com isso, devera

contar com uma rede de fornecedores.

Todas as operacgOes fazem parte de uma rede maior, interconectada com
outras operacdes. Essa rede de suprimento inclui fornecedores e clientes. Também
inclui fornecedores dos fornecedores e clientes dos clientes e assim por diante
(SLACK).

O projeto da rede comeca com a definicdo dos seus objetivos estratégicos.
Isso ajuda a producédo a decidir como quer influenciar a forma geral de sua rede, a
localizacdo de cada operacdo e como administrar sua capacidade geral dentro da
rede (SLACK).

No lado do fornecimento, ha um grupo de operacdes que fornecem
diretamente para a operacdo; essas, em geral, sdo chamadas fornecedores de

primeira camada. S&o supridos por fornecedores da segunda camada (SLACK).

A segquir na figura 31 esta um exemplo da rede de suprimento ou rede de

operacdes aplicada a empresa.
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Rede de Suprimento para o produto em estudo

Figura 31

Fonte: Os Autores, 2015.
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3.1.1. Grau de Integragao Vertical ou Horizontal

Integracao vertical € o grau e extensao de propriedade que uma organizagao
tem, na rede da qual faz parte. Geralmente, envolve a analise, pela organizacéo, da

conveniéncia de adquirir fornecedores e/ou clientes. (SLACK)

A estratégia de uma operacdo expandir-se no lado do fornecimento da rede
as vezes é chamada integracdo vertical a montante (upstream) ou para tras,
enquanto que expandir-se para o lado da demanda é, algumas vezes, chamado

integracao vertical a jusante (downstream) ou para frente. (SLACK)

A fabrica do filtro de linha sera responsavel por toda a montagem do produto,
desde a entrada de materiais até o controle das vendas em atacado, na saida de
produto da fabrica. A fabrica ndo tem intencdo de ampliar a integracéo vertical, pois
nao vé necessidade de adquirir know-how em componentes eletrdnicos, fabricacédo
de plastico e fios. Manter um bom relacionamento com os fornecedores é o foco da

empresa.

3.2. DECISAO ENTRE COMPRAR E FAZER

De acordo com Corréa e Corréa (2012), tradicionalmente, em termos da
pratica das empresas, as decisbes de “comprar ou fazer” eram tomadas
predominantemente com base no conceito de custos marginais ou, em termos um
pouco mais rigorosos e académicos, com base no conceito de custos de transacéo.
Se o0 custo marginal calculado de executar a atividade fosse menos que 0 custo
marginal de terceirizar (delegar a fabricacéo a terceiros), isso implicaria que o mais
adequado seria fazer internamente a atividade. Se o custo de terceirizar fosse, ao

contrario, considerado menor, a indicacao seria a de terceirizar.

Segundo os autores acima citados, antes dos anos 90, pouco ou nhada se
falava de custos outros que 0s custos operacionais marginais numa decisdo como
esta. A partir dos anos 90, principalmente com a publicacdo do classico livro
“Competing for the future” (Hamel e Prahalad, 1994), passou a ficar claro que nas
decisdes de “comprar ou fazer” deveriam entrar preocupag¢des mais estratégicas do
gue apenas 0s custos marginais envolvidos: uma das preocupacgdes principais

deveria ser com as chamadas competéncias centrais. Estas incluiriam
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consideragOes sobre as atividades a serem terceirizadas representarem ou n&o

competéncias centrais (core competencies).

Hamel e Prahalad (1994) definem competéncia do seguinte modo:

Uma competéncia € um conjunto de habilidades e tecnologias mais do que
apenas uma Unica habilidade ou uma Unica tecnologia. Um exemplo é a
Motorola e sua competéncia em producdo de ciclos curtos (tempo que
decorre entre o recebimento e o atendimento do pedido) que se apoia huma
larga faixa de habilidades, incluindo desde disciplina no projeto dos
produtos que se preocupa com modularidade e intercambialidade de partes
e conjuntos entre produtos, manufatura flexivel, sistemas sofisticados de
internacdo de pedidos, gestdo de estoques e gestdo de fornecedores. Uma
competéncia central representaria uma somatoria de aprendizados
ocorridos cruzando fronteiras de equipes e unidades operacionais ou
funcionais e portanto raramente é encontrada confinada em uma unidade ou
equipe. (HAMEL e PRAHALAD, 1994)

Dada a definicho do que sejam competéncias, Hamel e Prahalad (1994)
definem entdo o que seriam trés caracteristicas necessarias para que uma
competéncia seja considerada central (core): valor para o cliente, diferenciacéo

sobre concorréncia e extendabilidade.

Com base nos estudos das partes que compdem o filtro de linha, foi decidido
terceirizar a fabricacdo dos componentes eletrdnicos, da caixa de plastico e dos fios.
A terceirizacdo sera feita devido a exigéncia de alto grau de conhecimento em
tecnologia e méo-de-obra especializada, os quais a empresa ndo possui por nao
representarem competéncias centrais (core competencies) da estratégia da
empresa, e leva em conta os fatores custo e qualidade (devido a necessidade de
investimentos altos em maquinario como injetoras, extrusoras, maquinas de trefilar,
e de mao-de-obra especializada para a fabricacdo dessas partes do produto). Os
fornecedores serdo escolhidos pelos gestores da fabrica, levando em conta

principalmente custo, flexibilidade, qualidade e prazo.
3.3. LOCALIZACAO DA OPERACAO

A localizacdo de uma operacdo afeta tanto sua capacidade de competir
quanto outros aspectos, internos e externos. Em empresas manufatureiras, a
localizacdo afeta tanto custos diretos, como o custo de transporte (das matérias-
primas e componentes para a operacao e dos produtos acabados da operacédo para
os clientes), o custo da mao de obra (diferentes locais tém diferentes niveis salariais

e até legislacdes diferentes no que diz respeito a custos indiretos), o custo e
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disponibilidade de energia (pense, por exemplo, num fabricante de aluminio, que
utiliza enormes quantidades de energia para a reducdo da pasta de alumina — um
produto intermediario do beneficiamento da bauxita — no aluminio), agua e outros.
(Corréa e Corréa, 2006)

Segundo os mesmos autores citados acima, decisbes erradas de localizacao
sdo nao soO caras do ponto de vista das consequéncias, mas também séo dificeis e
caras de serem revertidas, sendo seus efeitos bastante duradouros — em outras
palavras, uma vez que a decisdo de localizacdo tomou efeito, a operacdo tera de

conviver com ela por um longo tempo.

Segundo Slack (2009), o propésito da decisdo de localizacdo € atingir um

equilibrio adequado entre trés objetivos relacionados:

e Os custos espacialmente variaveis da operacao (espacialmente variavel
significa que o custo se altera com a localizacéo geogréfica);

e O servigo que a operacao € capaz de prestar a seus clientes;

e A receita potencial da operacao.

Slack afirma que a hipétese a ser seguida € de que, quanto melhor o servigo
da operacdo prestado a seus clientes, tanto melhor sera seu potencial para atrair

clientes e, consequentemente, gerar receita.

O autor acima citado afirma que a decisédo de localizacdo para qualquer
operacdo é determinada pela influéncia relativa dos fatores do lado da oferta e do

lado da demanda, sendo eles:

Fatores do lado da oferta:

e Custos da méo-de-obra;
e Custos de terreno e aluguel;
e Custos de energia;

e Custos de transporte.

Fatores do lado da demanda:

e Habilidade da méo-de-obra,;
e Adequacéao do local em si;

e Imagem do local;
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e Conveniéncia para o cliente.

Ha que se frisar também que, além dos trés critérios citados por Slack para
decidir a localizacdo, h4 as restricbes para localizacdo do empreendimento fabril

Impostas pelo terreno e por restricdes governamentais e ambientais.

Rdeviin
Foreve
Lo Mmoo
Hedoyeie

]

Figura 32 - Zonas de uso e ocupac¢ao do solo nos municipios da Baixada Santista, adaptada
pelos autores de GEOBRASILIS, 2014.
Conforme informado em anexo de mapas em GEOBRASILIS (2014),
mostrado nas figuras 32 e 33, o Zoneamento Urbano dos municipios da Regiao
Metropolitana da Baixada Santista (RMBS) permite instalagdes industriais em alguns

locais determinados, a maior parte em Cubatéo e Praia Grande, em azul escuro.
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Figura 33 - Areas permitidas para ocupacéao industrial nos municipios da Baixada Santista (em

azul escuro), adaptada pelos autores de GEOBRASILIS, 2014.

3.4. CUSTO DO LOCAL

A empresa sera localizada na cidade de Cubatdo em um lote de 330 m?,

térrea, na Rua Vereador Benedito Lima Goncalves, 151, Bairro Jardim S&o

Francisco, Cubatdo — SP conforme apresentado na Figura 34.

O local (em azul) foi definido nesta cidade, pois se localiza entre os principais

fornecedores dos componentes do produto, que ficam em S&o Paulo (rota verde), e

0 publico-alvo que se encontra na Baixada Santista (rota vermelha). Reduzindo o

custo de transporte e por consequéncia otimizando o tempo de producdo, além

hY

disso, facil acesso a empresa para funcionarios e interessados, possibilitando

futuras oportunidades e parcerias por estar localizado préximo ao porto e a Regido

Metropolitana da Grande Sao Paulo. O valor da locacdo é de R$ 2.300,00.
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Figura 34 - Localizacdo da fabrica
Fonte: Adaptado pelos autores de Google Mapas, 2015

3.5. CUSTO DO TRANSPORTE

Para melhor atender o cliente, proporcionando rapidez, seguranca e
confiabilidade na entrega da mercadoria, a entrega do produto sera feita através de
veiculo préprio. O veiculo sera comprado em nome da empresa para entregas e

guestdes administrativas e comerciais.

3.6. CUSTO DE ENERGIA

No Brasil as tarifas cobradas pelo uso da energia elétrica sao fiscalizadas e
estabelecidas por uma agéncia reguladora independente, a ANEEL (Agéncia

Nacional de Energia Elétrica). No caso da regido da fabrica da Magic Plug, a
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7z

distribuicdo de energia é realizada pela Companhia Piratininga de Forca e Luz
(CPFL-Piratininga), cujo valor cobrado por unidade de energia varia de acordo com a
categoria do estabelecimento (utilidade industrial, residencial, etc.) e com as

bandeiras tarifarias conforme o quadro 10.

Quadro 9 — Tarifas cobradas pela CPFL-Piratininga, categoria “Demais Classes”.
(Quadro feito pelos autores a partir de dados de CPFL, 2015).

Bandeira Tarifa (R$/KWh)

Verde 0,40914
Amarela 0,43414

3.7. HABILIDADES DE MAO DE OBRA DIRETA

Para realizar a confeccdo do Magic Plug serdo necessarios funcionarios

capacitados e certificados em determinadas funcdes, como:

e Técnico Operacional Soldador: Possuir certificacdo profissional na
execucao de atividades de solda em componentes eletronicos, ligacdes

elétricas, seguindo normas e procedimentos técnicos.

e Auxiliar Operacional Montador: Possuir capacitacdo para executar as
atividades simples de montagem relacionadas a area operacional de
fabrica seguindo normas e procedimentos técnicos, preferencialmente

com técnico em elétrica.

e Almoxarife: Possuir capacitacdo para executar funcbes na area de teste
de funcionalidade e administracdo de estoque seguindo normas e

procedimentos técnicos.
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4. DESENVOLVIMENTO DA EMPRESA

A fim de obter sucesso comercial e conquistar a confianca e preferéncia de
parcela do mercado, ao entrar no mercado, a empresa deve se adaptar rapidamente
as mudancas quando elas ocorrem, e perceber o que vira pela frente e se antecipar

ao futuro, criando assim uma identificacdo com o consumidor.
4.1. DADOS DA EMPRESA

Nome Fantasia: Magic Plug
Razao Social: Magic Plug, EPP.

Socios: André Staudemeier, Dhavy Carvalho, Luiz Guilherme Santos,
Raphael de Avellar, Vinicius Barbarelli.

Endereco: Rua Vereador Benedito Lima Gongalves, n° 151, Jardim S&o
Francisco, Cubatéo - SP

CEP: 11500-160
Telefone de Contato: (13) 3469-7082

4.2. IDENTIDADE DA EMPRESA

A ldentidade Corporativa ou Identidade Empresarial pode ser definida como o
conjunto de atributos que torna uma empresa especial e diferenciada. Esses
atributos sao classificados de essenciais e acidentais. Os primeiros sédo os atributos
que se referem ao propésito da empresa, a missdo e aos valores; os atributos
acidentais contribuem para a descricdo da empresa, mas nao definem a sua
esséncia. Para desenvolver a identidade da empresa € necessario analisar trés

aspectos: Misséo, Visao e Valores.

4.2.1. Missao

A misséo é tida como o detalhamento da razao de ser da empresa, ou seja,
€ o porqué da empresa. Na missdo, tem-se acentuado 0 que a empresa
produz, sua previsdo de conquistas futuras e como espera ser reconhecida
pelos clientes [...] a missdo de uma empresa esta tao ligada ao lucro quanto
ao seu objetivo social. (PORTAL INFOESCOLA, 2015)

A missao da empresa Magic Plug é produzir com qualidade, com objetivo de
oferecer seguranca e praticidade aos seus clientes, possibilitando atender as

expectativas de seus consumidores, entregando valor aos mesmos.
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4.2.2.\Visao

A vis&o é algo responsavel por nortear a organizacdo. E um acumulado de
convicgbes que direcionam sua trajetéria. [...] Em suma, a visdo pode ser
percebida como a direcao desejada, o caminho que se pretende percorrer,
uma proposta do que a empresa deseja ser a médio e longo prazo e, ainda,
de como ela espera ser vista por todos. (PORTAL INFOESCOLA, 2015)

A visdo da empresa Magic Plug € ser uma empresa respeitada e lider de
mercado na fabricacdo de produto eletroeletrénicos, atingindo o seu enfoque
principal, expandindo para diferentes localizagbes, e inovando e se adaptando as

mudancgas de mercado.
4.2.3. Valores

Os valores incidem nas convic¢gBes que fundamentam as escolhas por um
modo de conduta tanto de um individuo quanto em uma organizacao. [...] 0S
valores organizacionais podem ser definidos como principios que guiam a
vida da organizacéo, tendo um papel tanto de atender seus objetivos quanto
de atender as necessidades de todos aqueles a sua volta. (PORTAL
INFOESCOLA, 2015)

Os valores da empresa Magic Plug sdo ética, compromisso, seguranca e
comprometimento entre todas as relacdes no ambiente de trabalho, mantendo a boa

relacdo entre os funcionarios, superiores e clientes.

4.3. IDENTIDADE DA MARCA

A marca identifica a empresa e seus produtos ou servicos, distinguindo-a dos
concorrentes. Indica ao consumidor a origem do produto, e associa-se com a
qgualidade e as ideias da empresa (SEBRAE, 2015). A marca também é considerada
como uma garantia da empresa oferecer alguns atributos, beneficios e servicos aos

clientes.

A marca Magic Plug originou-se da ideia do produto, em girar como o cubo

magico e ter relacdo com a eletricidade (plug), além de demonstrar praticidade.

A logomarca, apresentada na Figura 35, foi criada para facilitar sua
identificacdo e memorizacdo, através da utilizacdo das cores azul, amarela e

vermelha que representam algumas das cores do cubo magico.



Figura 35 — Logomarca da empresa
Fonte: Os Autores, 2015
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5. CAPACIDADE DE PRODUCAO

Segundo o SEBRAE/RJ (2010), a capacidade produtiva é o "valor maximo
que define as saidas do processo produtivo por unidade de tempo". Segundo Slack
et al. (2009), a capacidade de producdo € definida como o "maximo nivel de
atividade de valor que o processo pode realizar sob condicbes normais de

operacao".

A finalidade de estimar a capacidade produtiva da empresa MagicPlug é
saber 0 quanto serd necessario investir em recursos produtivos para atender a
demanda, evitando desperdicio, "conseguindo estabelecer, de forma mais exata, as
necessidades de matéria-prima, mao-de-obra e equipamentos para um determinado
periodo" (SEBRAE/RJ / 2010).

A empresa utilizou como premissas para planejar e definir sua capacidade

produtiva:

e a previsdo de demanda mensal para cada ano;
e 0 tempo necessario para realizar cada tarefa do produto;

e a disponibilidade de tempo de 40 horas semanais, e tempos de
indisponibilidade descritos adiante.

5.1. TEMPO DAS ETAPAS DO PROCESSO PRODUTIVO

O processo para fabricacdo do filtro de linha inclui as seguintes etapas e

respectivos tempos de duracao:

Tarefa A — cortar os fios de 0,75mm? - que vém em rolos de 100m - nas
dimensdes necessarias para conectar as partes internas do produto. Apés cortar, é
necessario desencapar as pontas e o meio, onde o fio ficard exposto para fazer a
conexdo no cubo que gira. Ferramentas necessarias: cortadora guilhotina e alicate

decapador. Estimativa de tempo dispendido: 45 segundos.

Tarefa B — inserir os canos nos cubos e rosquear para fixar o cubo central e
0s cubos que ficardo nas pontas. Passar os fios por dentro dos canos e puxar as

pontas que serdo soldadas para fora das “janelas”. Tempo estimado: 45 segundos.
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Tarefa C — Soldar os fios nos trés cubos com as tomadas e no cubo USB — 14
pontos de solda. Ferramentas necessarias: Ferro de solda 60W. Estimativa de
tempo dispendido: 300 segundos.

Tarefa D — Soldar os componentes eletrénicos (varistores, capacitores e
resistores) na placa de circuito, soldar o porta-fusivel e soldar os terminais de
contato do interruptor com ldmpada Neon. Ferramentas necessarias: Ferro de solda

25W. Estimativa de tempo dispendido: 400 segundos.

Tarefa E - Parafusar a PCI no cubo de entrada, soldar os fios do filtro da PCI
nos da 12 tomada e os fios do cabo de alimentagdo no interruptor. Ferramentas
necessarias: Ferro de solda 60W. Estimativa de tempo dispendido: 90 segundos.

Tarefa F — Teste de qualidade amostral, fechar com tampa cada um dos cinco
cubos do filtro de linha e fixar com 2 parafusos em cada. Inserir o filtro de linha na
embalagem e fechar. Ferramentas necessarias: Parafusadeira elétrica. Estimativa

de tempo dispendido: 90 segundos.

Quadro 10 — Tarefas de producédo e tempos respectivos.
Quadro feito pelos autores, 2015).

Tarefa | Descrigdo
A Cortar e desencapar os fios para o tamanho correto 45
B Inserir os canos nos cubos e os fios nos canos 45
C Soldar os (14) fios nos plugues fémea 300
D Montagem do circuito do filtro de linha, porta-fusivel e interruptor 400
£ Parafusar o circuito no cubo, soldar os fios do filtro nos das tomadas e 90
os fios do cabo no interruptor
F Teste de qualidade (amostral por lote) / Fechar filtro e Embalar 60

Para avaliar o tempo de producéo de uma unidade do produto, foi utilizado o
método conhecido como PERT (Program Evaluation and Review Technique) que
consiste em técnicas para planejamento e controle de projetos e processos
produtivos, combinado com o Método do Caminho Critico - CPM (Critical Path
Method), que auxilia na definicho dos gargalos produtivos para calcular a
capacidade e possibilidades de aumento de capacidade (LAUGENI, 2005).

Com base nas etapas descritas anteriormente, foi elaborado o diagrama
PERT do processo de producéo do filtro de linha com entradas USB, mostrado na
Figura 36 - Diagrama de PERT. Foi utilizado o método Americano, em que cada
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atividade esta representada por uma seta. Os circulos simbolizam um estado entre

as atividades. O caminho € a interligacdo do conjunto de tarefas. (LAUGENI, 2005).

Como ha tarefas que podem ser realizadas simultaneamente, havera mais de
um caminho no processo produtivo, e quando existe mais de um caminho em um
processo de producdo € necessario identificar a sequéncia de atividades que
representa o caminho mais longo, ou seja, a maior soma dos tempos das atividades.
Este caminho € denominado critico, porque qualquer atraso em uma das etapas que
compdem esse caminho, atrasa igualmente em tempo todo o processo produtivo,

pois nele ndo ha folgas. (SLACK et al., 2009)

Para a sequéncia de producdo do produto desenvolvido neste trabalho, o
caminho critico € dado pelo trajeto A — B — E — F — G, totalizando 540 segundos para

a producéo da primeira peca.

Figura 36 - Diagrama de PERT
Fonte: Os autores, 2015

As pecas seguintes levam o tempo da maior tarefa unitaria para serem
produzidos, no caso 400 segundos da tarefa D. Porém esse tempo pode ser
reduzido para 300 segundos, da tarefa C, se forem colocadas duas pessoas para
realizar a tarefa D, ficando ela entdo com 200 segundos de duracao, grosso modo.

5.2. CALCULO DA CAPACIDADE E DISPONIBILIDADE

De posse das informacdes sobre a sequéncia de atividades e o tempo de
cada tarefa, e objetivando atender a demanda, foi realizado um estudo do nimero
minimo de funcionarios e ferramentas necessarias, que genericamente determinam

a capacidade da empresa.
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O tempo disponivel possivel para produzir o MagicPlug é de 40 horas
semanais, sendo 5 dias de 8 horas cada, o padrdo no Pais. Porém o processo
produtivo é limitado pelas perdas de processo. Segundo Laugeni e Martins (2005),

existem seis grandes perdas de disponibilidade e produtividade.

As duas primeiras perdas sdo de disponibilidade: perdas por quebras
(paradas para manutencédo) e por ajustes de setup (limpeza, paradas de ajustes e
manutencdo programada); outras duas sdo de eficiéncia: perdas por pequenas
paradas (que incluem as necessidades basicas dos funcionarios - de alimentacéo,
hidratacdo e fisiologia -, didlogos de seguranca e descanso) e ociosidade, e por
baixa velocidade; as duas perdas finais sdo de produtividade: descarte de produtos
de qualidade insatisfatoria (pecas defeituosas/retrabalho) e perdas com Startup

(partida).
Os tempos de perda estimados de forma simplificada séo:

» 20 minutos por dia para necessidades basicas = 100 minutos semanais;
* 10 minutos por dia para limpeza do posto = 50 minutos semanais;
* 10 minutos semanais para Didlogo de Seguranca;

« 20 minutos semanais por perdas por retrabalho e pecas defeituosas;

Ao total, 180 minutos semanais, equivalentes a 3 horas por semana das 40
horas disponiveis. Assim, sdo 37 horas Uteis por semana, e considerando um més

tendo 4 semanas, sdo 148 horas mensais para atender a demanda.

De posse dos valores de tempo atil mensal (148 horas), tempo de cada tarefa
e demanda mensal prevista para os 5 anos de vida no mercado (quadro 8, capitulo
1.4.3.3.), foram obtidos por meio de célculos o nimero de funcionarios e suas
fungbes, assim como o numero de ferramentas, buscando otimizar 0s recursos.

Estes valores estdo demonstrados nas figuras “37” e “38” a seguir.
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Tempo dispendido Tempo dispendido (st
Tempo Ociosidade dos
Tarefa |[Tempo para atender a Tarefas para atender a o
e somacdo o funcionarios
previsao de demanda previsao de demanda

A 45 42,862,50 A+B+CHE 480 457.200,00 14,19%

B 45 42,862,50 D+F 460 438.150,00 17,76%

& 300 285.750,00

D 400 381.000,00 12 ano: 2 funcionarios

E 90 85.725,00 1 soldador nas tarefas &,B,Ce E

F 60 57.150,00 1 soldador nas tarefasDeF

Tempo dispendido Tempo dispendido
P P Tempo P P Ociosidade dos
Tarefa | Tempo para atender a Tarefas para atender a o
el somacdo 5 funcionarios
previsao de demanda previsao de demanda

A 45 96.435,00 (C+E+F),/2 225 482.175,00 9,50%

B 45 96.435,00 (A+B+D)/2 245 525.035,00 1,46%

G 300 642.900,00

D 400 857.200,00 22 ano: 4funcionarios

E 30 192.870,00 2 soldadores nastarefas &, Be D

F &0 128.580,00 2 soldadores nas tarefas C,EeF

Figura 37 — Capacidade de producédo e méo-de-obra necessaria para os anos um e dois.

Fonte: Autores, 2015.

O ano 5 tem a mesma demanda do ano 2, portanto 0S recursos serao 0s

mesmaos.
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Tempo dispendido Tempo dispendido ¢ %
Tempo Ociosidade dos
Tarefa | Tempo para atender a Tarefas para atender a L
S somacdo 3¢ funcionarios
previsao de demanda previsao de demanda
Py 43 160,726,350 A+F 105 375.028,50 29,61%
B 43 160.726,50 (B+C+E)/3 145 517.896,50 2,80%
C 300 1.071.510,00 D/3 133,3333 476.226,67 10,62%
D 400 1.428.680,00
E a0 321.453,00 32 ano: 7 funcionarios
F 60 214,302,00 3 soldadores natarefaD
3 soldadores nas tarefasB, Ce E
1 montador nas tarefas&eF
Tempo dispendido Tempo dispendido
P P Tempo R i Ociosidade dos
Tarefa | Tempo para atender a Tarefas para atender a TR
2 v somado o funcionarios
previsao de demanda previsao de demanda
A, 45 139.297,50 A+BHF 150 464,325,00 12,85%
B 45 139.297,50 /2 150 464,325,00 12,85%
5 300 928.650,00 (D+E)/3 163,33 505.598,33 5,11%
D 400 1.238.200,00
E a0 278.595,00 42 ano: 6 funcionarios
F 60 185.730,00 3 soldadores nas tarefasDe E

2 soldadores na tarefa C
1 montador nas tarefas &, BeF

Figura 38 — Capacidade de producédo e méo-de-obra necessaria para os anos trés e quatro.

Fonte: Autores, 2015.

A demanda tem seu auge no ano 3, e 0S recursos necessarios também.

As ferramentas (ferro de solda, parafusadeira) foram dimensionadas de

acordo com a quantidade de funcionarios realizando cada atividade, de acordo com

a descricao da tarefa.
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6. ARRANJO FiSICO

O arranjo fisico (layout, em inglés) de uma operacéo produtiva diz respeito ao
posicionamento fisico dos seus recursos transformadores. I1sso significa decidir onde
alocar todas as instalacbes, maquinas, equipamentos e pessoal da operacédo. O
arranjo fisico € geralmente aquilo que a maioria de nds nota primeiro ao entrar em
uma unidade produtiva, porque ele determina a aparéncia da operacdo. Também
determina a maneira segundo a qual os recursos transformados - materiais,

informacéo e clientes - fluem pela operacéo. (SLACK et al, 2009).

‘O ‘arranjo fisico’ de uma operagdo ou processo € COmMO Seus recursos
transformadores sdo posicionados uns em relacdo aos outros e como as varias
tarefas da operagao serao alocadas a esses recursos transformadores” (SLACK et
al, 2009). Juntas, as duas ditam o fluxo dos recursos transformados pela operacéo

OU processo.

Embora grande parte dos objetivos de qualquer arranjo fisico dependa dos
objetivos estratégicos de uma operacdo, existem alguns objetivos gerais que sao

relevantes a todas as operacdes, segundo Slack et al (2009):

o Seguranca inerente.

o Extenséo do fluxo.

o Clareza de fluxo.

o Conforto para os funcionarios.
J Coordenacéo gerencial.

o Acessibilidade.

o Uso do espaco.

o Flexibilidade de longo prazo.

6.1. TIPOS BASICOS DE ARRANJO FiSICO

A maioria dos arranjos fisicos, na pratica, deriva de apenas quatros tipos de
bésicos de arranjo fisico:

¢ Arranjo fisico posicional;
¢ Arranjo fisico funcional;

e Arranjo fisico celular;

¢ Arranjo fisico por produto.

Esses tipos de arranjos fisicos relacionam-se, de forma ndo deterministica,
aos tipos de processo. (SLACK et al., 2009).
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Como a figura 39 retirada de Slack et al (2009) indica, um tipo de processo

ndo determina, isto é, ndo implica necessariamente um tipo Unico de arranjo fisico.

Tipos de processos Tipos de fayout Tipos de processo
de fabricacdo bésico de servigo
C1o0ess0a b Posicao fixa do layout T
i SICA0 TiX /
Projelo % ? Servigos
Processos do - —- profissionals :
trabalho ; ; 1
‘ s s @ A
‘ Pmcesso ;lql
oo e S S e Servi
Lotede| fREmiEs oo i derlzli?;
processo e
Layout da celula
Fluxo de v Fluxo de
processos Servigos
Processo
continuo !

Figura 39 - Relacao entre tipos de processo e tipos basicos de arranjo fisico
Fonte: Slack et al., 2009

6.1.1. Arranjo Fisico Posicional

No arranjo fisico posicional (também conhecido como arranjo fisico de
posicdo fixa), 0s recursos transformados ndo se movem entre 0S recursos
transformadores. “Em vez de materiais, informagdes ou clientes fluirem por uma
operacdo, quem sofre o processamento fica estacionario, enquanto equipamento,
magquinario, instalacdes e pessoas movem-se na medida do necessario” (SLACK et
al, 2009). A razao para isso pode ser que ou 0 produto ou o cliente do servi¢co seja
muito grande para ser movido; ou pode ser (ou estar em um estado) muito delicado
para ser movido; ou ainda por ndo poder ou ndo querer ser movido. Alguns
exemplos sdo pacientes de cirurgia, hangar e estaleiro (‘fabrica’ de avides e de

navios).

6.1.2. Arranjo Fisico Funcional

O arranjo fisico funcional recebe esse nome porque “conforma-se as
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necessidades e conveniéncias das funcbes desempenhadas pelos recursos
transformadores que constituem os processos” (SLACK et al, 2009). Também
chamados de arranjos fisicos por processo. No arranjo funcional, recursos ou
processos similares sao localizados juntos um do outro, ou porque pode ser mais
conveniente para a operagao manté-los juntos, ou talvez a utilizagdo dos recursos

transformadores seja beneficiada.

Isso significa que, quando produtos, informacdes ou clientes fluirem pela
operacgdo, eles percorrerdo um roteiro de atividade a atividade, de acordo
com suas necessidades. Diferentes produtos ou clientes terdo diferentes
necessidades e, portanto, percorrerdo diferentes roteiros. Geralmente, isso
faz com que o padrdo de fluxo na operagdo seja bastante complexo.
(SLACK et al., 2009).

Alguns exemplos sé&o bibliotecas, hospitais, metalirgicas e supermercados.

6.1.3. Arranjo Fisico Celular

No arranjo fisico celular os recursos transformados, ao entrarem na
operacao, sdo pré-selecionados (pré-selecionam-se a si préprios) para movimentar-
se para uma parte especifica da operacdo, chamada de célula, na qual estdo todos
0os recursos transformadores necessarios para atender suas necessidades de
processamento. Dentro da célula a operacdo pode ser arranjada segundo um
arranjo fisico funcional ou por produto. Depois de serem processados na célula, os
recursos transformados podem prosseguir para outra célula. Ainda segundo Slack et
al (2009), “o arranjo fisico celular € uma tentativa de trazer alguma ordem para a

complexidade de fluxo que caracteriza o arranjo fisico funcional”.

6.1.4. Arranjo Fisico Por Produto

O arranjo fisico por produto aloca os recursos produtivos transformadores
inteiramente para oferecer a melhor conveniéncia ao recurso que esta sendo
transformado, que segue um roteiro predefinido no qual “a sequéncia de atividades
requerida coincide com a sequéncia na qual os processos foram arranjados
fisicamente” (SLACK et al, 2009).

Os recursos em transformacao seguem um "fluxo" ao longo da "linha" de
processos. Esse € o motivo pelo qual, as vezes, esse tipo de arranjo fisico é
chamado de arranjo fisico em fluxo ou em "linha". O fluxo de produtos,
informacdes ou clientes € muito claro e previsivel no arranjo fisico por
produto, o que faz dele um arranjo relativamente facil de controlar.

Geralmente, é a uniformidade dos requisitos do produto ou servigo que leva
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a operacgdo a escolher um arranjo fisico por produto. (SLACK et al., 2009).

Um exemplo classico deste tipo de arranjo é a industria automobilistica.

6.2. SELECIONANDO UM TIPO DE ARRANJO FISICO

O volume e variedade de uma operacdo sao caracteristicas que vao reduzir a
escolha, grosso modo, a uma ou duas opcdes. A decisdao sobre qual arranjo
especifico escolher é influenciada por uma andlise correta das vantagens e
desvantagens de cada um. A figura 40 mostra algumas das vantagens e
desvantagens mais representativas de cada tipo basico de arranjo fisico, frisando,

entretanto, que o tipo de operacao vai influenciar sua importancia relativa. (SLACK

et al., 2009).

Vantagens

Desvantagens

Posicional

Flexibilidade muito alta de mix e produto
Produto ou cliente ndo movido ou perturbado
Alta variedade de tarefas para a mao-de-obra

Custos unitérios muito altos

Programacac de espago ou atividades pode ser
complexa

Pode significar muita movimentacae de equipamen-
10s & mao-de-obra

Funcional Alta flexibilidade de mix e produto Baixa utilizagdo de recursos
Relativamente robusto em caso de interrupgdo de  Pode ter alto estoque em processo ou filas de
elapas clientes
Supervisio de equipamento e instalagbes relativa-  Fluxo complexo pode ser dificil de controlar
mente facil

Celular Pode dar um bom equilibrio entre custo e flexibilida-  Pode ser caro reconfigurar o arranjo fisice atual
de para operagoes com variedade relativamente alta  Pade requerer capacidade adicional
Atravessamento rapido Pode reduzir niveis de utilizagdo de recursos
Trabalho em grupo pode resultar em melhor moti-
vagdo

Produto Balxos custos unitarios para altos volumes Pode ter baixa flexibilidade de mix
Dé oportunidade para especializagio de equipamento  Nao muito robusto contra interrupgdes
Movimentagdo conveniente de clientes e matariais Trabalho pode ser repetitivo

Figura 40 - Vantagens e Desvantagens dos tipos basicos de arranjo fisico.

Fonte: Slack et al., 2009

Portanto além de conhecer todas as etapas do processo, é importante definir

os fatores principais do mesmo, atentando-se as atividades e sequenciando-as de
acordo com suas condigbes e necessidades. (SLACK et al., 2009). A Figura 41 -
Formas de disposicéo do layout - ajuda a definir qual tipo de arranjo fisico deve ser
utilizado para o processo produtivo, analisando os fatores de quantidade e variedade

dos outputs.
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Figura 41 - Posi¢ao do processo no continuo volume x variedade
Fonte: Slack et al., 2009

Baseado no tipo de produto, que possui quase nenhuma variedade e possui
um volume consideravel, o layout escolhido para o processo da manufatura do
produto MagicPlug é o arranjo fisico por produto. A baixa variedade acontece por a
empresa possuir apenas um segmento de producéo, trabalhando com um produto
inicial Unico. Esse tipo de arranjo fisico encaminha o processo produtivo para um

fluxo continuo.

A seguir esta uma representacao da planta da empresa com o arranjo fisico:
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Figura 42 - Planta da empresa com o layout por produto.
Fonte: Autores, 2015
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6.3. FLUXOGRAMA
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Fluxograma é uma ferramenta grafica que representa a dindmica/rotina de
um processo/atividade de forma analitica onde s&o representadas as
operacdes de Inicio, deslocamentos, armazenamentos, esperas, inspecoes,
interrupgBes e conclusdes deste processo, assim como, representa o fluxo
de informacgbes e as consequéncias decorrentes da escolha da atuacdo ou

ndo em determinado momento do processo pelo executor.

Esta ferramenta tem como objetivo principal descrever de forma clara um
fluxo, sequéncia ou processo de trabalho, auxiliando, com isso, a criacdo de
novos processos, o melhoramento de processos ja existentes, a eliminagao
de tarefas em duplicidade, a eliminagéo de estragos/desperdicios de tempo
e insumos, além de transmitir uma visdo sistémica de processos existentes
na organizacéo a todos os individuos envolvidos direta ou indiretamente na
atividade representada. (MARINHO, 2010)

O fluxograma de processo do produto MagicPlug esta descrito na figura ‘43’ a

seqguir.
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prima?

-
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Emitirordern de W
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Figura 43 - Fluxograma do processo de producédo do MagicPlug

Fonte: Autores, 2015
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7. ADMINISTRACAO DA EMPRESA

7.1. FUNCOES E DIVISAO DO TRABALHO

7.1.1. Comercial

O profissional da equipe comercial precisa ter uma minima visdo estratégica
do ou dos segmentos em que atua, e da posicao de seu potencial cliente nesse
segmento. Tem que conhecer profundamente as caracteristicas e diferenciais de
seus produtos ou servicos, e uma maneira ndo acintosa e nem invasiva de
apresenta-los. Nao pode nunca atacar seus concorrentes por que isso sé da mais
moral a eles perante seu potencial comprador. Porque a ética é uma das palavras
em alta no mercado. E qualquer pessoa tende a ser solidaria aqueles que estéo
sendo atacados sem chance de defesa. (GOl JUNIOR, 2010)

As atividades principais sao: controle de vendas, relacionamento com o0s
vendedores, levantamento de dados comerciais, negociacdées com fornecedores e
vendedores, fidelizacdo dos clientes, elaboracdo de relatorios diarios, e
acompanhamento das metas de venda, treinamentos para os consumidores, analise

de canais de distribuicdo e outras atividades.

Setor de vendas da Magic Plug terd como foco principal vendas, analisar
clientes em potencial para em longo prazo crie-se clientes fidelizados ao produto
Magic Plug, negociacées com fornecedores e vendedores. As metas de venda e a
realizacdo da pds-venda do pedido serdo realizadas por um analista de financas do

administrativo.

A funcéo de marketing do Magic Plug € dar um suporte para a funcao vendas,
analisando e identificando as necessidades do cliente, se responsabilizara também

por campanhas de promocéo e divulgacao do produto.

7.1.2. Administrativo

Funcdo administrativa € a que estima os meios que possibilitaréo realizar os
objetivos (prever), a fim de poder tomar decisdes acertadas, com antecipacao, de
modo que sejam evitados entraves ou interrup¢cdes nOS processos organizacionais,
definindo através de planejamento, por exemplo, o qué e quando comprar (compras)
e quanto e quando produzir (operacional). A administracdo da producdo esta

descrita mais adiante no capitulo 7.4.
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Setor Financeiro-Contébil: tem como foco fazer o equilibrio de fluxo de caixa
de entrada e saida, planejando sempre novas maneiras para expandir € maximizar o
lucro, trabalhando dentro dos limites das legislacdes aplicaveis. Um socio da

empresa realizara tanto esta atividade quanto pds-venda e orcamento.

Setor de Almoxarifado: permite um controle efetivo dos gastos com materiais
de uso interno, fiscalizando a movimentacdo de entrada e saida de produtos,
monitorando a qualidade, a quantidade e até mesmo a validade dos itens. Um

almoxarife realizara esta atividade com destaque para inspecéo de qualidade.

Setor de compras ter4 como principal fungéo lidar com os fornecedores, para
que nao haja falta de material na linha de producdo. Tera funcdo também de
comprar maquinas, ferramentas e equipamentos para empresa, e contratar
prestadores de servicos de manutencdo, limpeza e alimentacdo. Todo um
planejamento é utilizado nesse setor, pois com o tempo programado de compras
acertado, mantém-se um nivel adequado de Lead Time e se evita estoques

excessivos ou insuficientes. Um s6 comprador realizara esta funcéao.

Um sécio da empresa realizara a administracdo da empresa, com gestdo dos
recursos humanos da empresa e gestdo das atividades burocraticas de

documentacéo e relagdes institucionais.

7.1.3. Operacional

Setor de producéo € responsavel pela producéo do produto, comecando pelos
fios, cortando e desencapando para o tamanho correto, passando pela solda dos
fios nos plugues, montagem do circuito do filtro de linha, soldando os componentes

do filtro, chegando até a inspecédo e embalagem do produto.

Setor de logistica é responsavel pelo armazenamento e transporte de
materiais, ferramentas, componentes, e produtos prontos, tera como foco que os

custos sejam reduzidos e para que traga vantagens e beneficios para as empresas.

Setor de qualidade: na chegada dos componentes uma amostra é
selecionada para avaliar a qualidade, no transcorrer da producao ocorre o controle
dos lotes, produto acabado sera inspecionado por amostras para melhor obtencéo
de qualidade antes de ser vendido. O setor de qualidade também ira ser informado

de quaisquer problemas causados apds a venda, tendo como finalidade diminuir os
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defeitos de fabricac@o e posteriormente melhoria do produto. A qualidade também é
aplicada nos processos administrativos e de transporte, contribuindo na definicdo de

procedimentos a serem seguidos em todos os setores da empresa.

Um socio da empresa sera supervisor deste setor e realizard a gestao dos
recursos da producdo e a logistica. Sob sua gestdo estdo os funcionérios que
realizam a producdo - os soldadores, montadores e o auxiliar de servicos gerais.

Este ultimo para atividades gerais, entre elas movimentacao interna.

7.1.4. Recursos Humanos

Setor de recursos humanos € responsavel pela contratacdo e demissdo dos
funcionarios da empresa, analisando sua capacitacdo e definindo sua area de
atuacdo, pagamentos de salarios e horas extras. Explorando o melhor de cada

colaborador a fim de atingir um nivel maximo de produtividade da empresa.

7.1.4.1. Seguranca do Trabalho

A Norma Regulamentadora (NR) 4 - Servicos Especializados Em Engenharia
De Seguranca E Em Medicina Do Trabalho, com versdo mais recente dada pela
portaria n°® 2.018 de 23/12/2014 do (a época da publicacdo) Ministério do Trabalho e
Emprego (MTE), afirma no item 4.2 que o dimensionamento dos SESMT esta
vinculado ao grau de risco da atividade principal e ao niumero total de empregados

da empresa, conforme Quadro Anexo Il da Norma, apresentado no Quadro 12.
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Quadro 11 - Dimensionamento SESMT (SINDPD, 2015).

N.® de Empregados
0 estabelecimento
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Considerando que a empresa MagicPlug possuirdA uma quantidade de
funcionarios inferior a 50, como serda demonstrado mais adiante, ndo sera
necessario contratar nenhum funcionario da area SESMT. Porém deve-se observar

0 que diz o item 4.14 e seus subitens:

4.14 As empresas cujos estabelecimentos ndo se enquadrem no Quadro |l,
anexo a esta NR, poderdo dar assisténcia na area de seguran¢a e medicina
do trabalho a seus empregados através de Servicos Especializados em
Engenharia de Seguranca e em Medicina do Trabalho comuns, organizados
pelo sindicato ou associacdo da categoria econdmica correspondente ou
pelas préprias empresas interessadas.

Para tanto, a empresa buscara informac6es com outras empresas do ramo de
eletrbnicos para aderir a SESMTs comuns. Além disso, a fim de assegurar
condi¢cBes que eliminem ou reduzam ao minimo os riscos de ocorréncia de acidentes
e que promovam a saude e bem-estar dos funcionarios, o préprio supervisor
operacional devera ter experiéncia na area de seguranca de trabalho para passar
seus conhecimentos aos demais colaboradores e realizar os Dialogos de

Seguranca.

7.2. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

A estrutura organizacional esta relacionada com a formalizagdo das
responsabilidades, autoridades, comunicacdes e decisbes das unidades
organizacionais da organizacdo, projetando, ordenando, padronizando e
coordenando as atividades e o0s relacionamentos dos seus niveis
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hierarquicos e suas decisdes. Requer a distribuicdo das pessoas nas
posicBes e papeis a serem desempenhados pelas mesmas por meio da
estruturacdo dos seus processos. (REZENDE, 2008)

7.2.1. Organograma

O organograma é um diagrama usado para demonstrar a divisdo do trabalho,
as relacdes hierarquicas e funcionais dentro de uma empresa, ou a distribuicdo dos
setores, unidades funcionais e cargos e a comunicacdo entre eles, a relacao

superior-subordinado e a delegac¢éo de autoridade e responsabilidade (CURY).

O organograma se tornou uma ferramenta importante para as organizacoes,
pois além de dar a todos a conhecer como funcionam as relacfes hierarquicas e
funcionais da empresa, dividindo a organizacdo em partes, permite uma analise

organizacional.

Andlise organizacional permite detectar: Funcdes importantes negligenciadas
e funcbes secundarias com demasiada importancia; Funcfes duplicadas ou mal

distribuidas; portanto, identificar alguns problemas ou oportunidades de melhorias.

Na criacdo de um organograma deve-se levar em consideracdo que ele é
uma representacdo da organizacdo em determinado momento e pode, portanto,
mudar. Para isto ele deve ser flexivel e de facil interpretacdo. Quando o
organograma € bem estruturado ele permite aos componentes da organizacao saber
exatamente quais suas responsabilidades, suas funcfes e a quem devem se

reportar.

Existem alguns tipos de organogramas (CURY):

« Organograma vertical (também chamado de classico): é mais usado para

representar claramente a hierarquia na empresa;

« Organograma circular (ou radial): tem efeito contrario ao vertical, usado
quando ndo ha a preocupacdo em representar a hierarquia. E 0o mais
usado em instituicbes modernas ou do terceiro setor onde se quer

ressaltar a importancia do trabalho em grupo;

« Organograma horizontal: também é criado com base na hierarquia da
empresa, mas tem essa caracteristica amenizada pelo fato dessa relacéo

ser representada horizontalmente, estando os cargos mais baixos na
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hierarquia n&o numa posicdo abaixo dos outros (0 que pode ser
interpretado como discriminagéo, ou que eles tém menos importancia),

mas na direita;

» Organograma funcional: é parecido com o organograma vertical, mas ele
representa ndo as relagdes hierarquicas, e sim as relacdes funcionais da

organizacao;

+ Organograma matricial: é usado para representar a estrutura das
organizagbes que ndo apresentam uma definicdo clara das unidades
funcionais, mas grupos de trabalhos por projetos que podem ser

temporarios (estrutura informal).

O organograma da empresa Magic Plug serd Organograma Funcional pouco
verticalizado, mais adequado para organizacbes de pequeno porte, com poucos

chefes para varias atividades.
Algumas regras do organograma vertical (se aplica ao funcional):

« Ser elencado das unidades de maior hierarquia (direcdo) as de menor

hierarquia (operacionais);
« Unidades de mesmo nivel devem estar na mesma linha horizontal;

» Alinha cheia na vertical € de autoridade e de coordenacao na horizontal.

Na figura 44 esta o organograma de funcées da empresa Magic Plug.
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Figura 44 - Organograma Funcional da Empresa Magic Plug
Fonte: Os Autores, 2015.

Um vendedor fara as funcbes de Prospeccao, Vendas e Marketing. Um sécio
realizarq as funcbes de Financas e Pos-venda. Um sécio realizard as funcbes de
Geréncia e Recursos Humanos. Um sdécio realizard as funcdes de Logistica e
Supervisdo da Producado e Qualidade do produto, com gestdo dos operadores e de
um auxiliar de servigcos gerais. Havera um colaborador na funcdo Compras e um no

Almoxarifado.

7.3. CENTROS DE CUSTOS

De acordo com o site especializado em gestdo ‘Houseofwork’, “um Centro de
Custo é uma organizacao logica que segmenta diferentes setores e atividades
dentro de uma empresa. O conjunto dos centros de custos representa a estrutura
total de uma empresa, sendo que cada um deles pode ser considerado, em termos,

uma divisdo independente.”.

Segundo o professor da UFCG, Daniel Moura (2013), ha dois tipos de centros

de custos:
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e Centro de Custos Diretos: S&o os centros de custos responsaveis
diretamente pelos gastos com o produto.

e Centro de Custos Indiretos: S&o os departamentos que prestam apoio
aos centros diretos.

Para a empresa Magic Plug, serdo utilizados um centro de custo para cada
departamento da empresa, sendo assim possivel uma organizacao e controle maior
de gastos, onde cada setor terd seu orcamento e devera cumpri-lo durante o ano

vigente. Todo ano é or¢cado um valor novamente.

De acordo com a estrutura organizacional da empresa Magic Plug, os custos
seréo alocados nos seguintes centros de custos:
e Setor Operacional: Producéo, Logistica e Qualidade
e Setor Administrativo: Financeiro-contabil, Alimoxarifado e Compras
e Setor Comercial: Prospeccao, Vendas, Pés-Vendas e Publicidade.

e Setor de Recursos Humanos

7.4. ADMINISTRACAO DA PRODUCAO

Administracdo da producdo € a atividade de gerenciar recursos que seréao
destinados a producéo e fornecimento de produtos e servi¢os, € uma das funcdes

centrais de qualquer negocio. (SLACK et al., 2009)

De acordo com Slack et al. (1999) a producdo é a funcdo central das
organizacdes ja que é aquela que vai se incumbir de alcancar o objetivo principal da

empresa, ou seja, sua razao de existir.

Apesar da administracdo da producdo nao ser Unica area a se relacionar com
a empresa e seu negocio, ela é de suma importancia para toda e qualquer
organizacdo. E responsavel pela producdo dos bens e servicos que s&o
disponibilizados posteriormente aos clientes, que por sua vez sdo a razédo da

existéncia de uma empresa.
A funcgé&o producao se preocupa principalmente com 0s seguintes assuntos:

- Estratégia de producéo: formas de organizar a produgcdo de modo a atender
a demanda e ser competitivo.
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- Projeto de produtos e servigos: criacdo e melhora de produtos e servigos a
fim de se manter competitivo.

- Sistema de producdao: arranjo fisico e fluxos produtivos.

- Arranjos produtivos: tipos de producao (artesanal, em massa, enxuta) de
acordo com a necessidade.

- Ergonomia; Estudo de tempos e movimentos; Planejamento da producéo e

capacidade; Planejamento e controle de projetos.

De acordo com (Corréa et al. 1997) a forma de gestdo da demanda diz
respeito a coordenacdo de todas as fontes de demandas que sejam demandas
independentes, pedidos de clientes, necessidades de reposi¢cdo, necessidades de

centros de distribuicdo e dependentes.

Uma das maneiras de classificar os sistemas produtivos € pelo grau com que
o cliente final participa na definicdo do produto, havendo quatro tipos de sistemas
(PIRES, 2004):

- Producéo sob Encomenda (MTO — Make to Order): € o processo onde a
chegada de um pedido firme de um cliente provoca o inicio da producdo dos
produtos desejados. Trabalha-se com baixos custos de estoques de produtos
acabados, sendo mais utilizado para produtos com demanda pouco frequente e que
possuem alto custo de estocagem ou pereciveis. Esta estratégia, entretanto, torna o
lead-time do produto igual ao lead-time da fase mais demorada da fabricacdo do
produto, podendo tornar o prazo de entrega indesejavel, principalmente em
mercados onde o fator velocidade de entrega € vital.

- Montagem sob encomenda (ATO — Assembly to Order): é o processo onde o
produto tem a fabricacdo de seus principais componentes iniciada de acordo com
uma previsdao de demanda, sendo estes componentes produzidos e armazenados
antes da chegada do pedido. A chegada de um pedido firme provoca o término da
montagem do produto utilizando os componentes ja produzidos. Possui a vantagem

de reduzir o lead-time, uma vez que este fica reduzido a etapa de montagem final.

- Producédo para Estoque (MTS — Make to Stock): € o processo onde o
produto tem sua fabricagéo iniciada de acordo com uma previsdao de demanda. A
chegada de um pedido firme provoca o seu atendimento quase imediato mediante a
retirada do produto acabado do estoque. Possui a vantagem de oferecer um lead-
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time muito reduzido, sendo mais utilizada para gestdo de produtos com demanda
bastante previsivel, entretanto o volume de estoque a ser mantido para o nivel de

atendimento desejado pode significar um grande capital investido.

- Engenharia sob Encomenda (ETO — Engineering to Order): € 0 processo

onde o produto é especificado, projetado e fabricado mediante um pedido que

requer especificacdes nao disponiveis.

Fases do produto b
Projeto Fabricacio Montagem Expedigao E
F
R
0 MTS
s
R
Produgao sob | | L o
Prﬂ\rims N ATD N
Produgéo sob = E A
Padidos cC E
L
E N |
D
o : z
E A
R 5 c
E | Matéria-prima | Componentes | Semi-acabados Produtos
acabados A
5
Ciclo Produtivo L 4 o

Figura 45 — Tipos de Sistemas Produtivos
Fonte: Pires, 2004

Nesta figura pode-se observar os modelos de producdo diferenciados
anteriormente, nota-se que a producdo do sistema MTS é feita quase que por
completo baseada em previsdes e no extremo oposto o0 modelo ETO onde todas as
etapas sao realizadas através de pedidos, vé-se também o sistema ATO e MTO que

podem ser considerados o meio termo entre 0o ETO e o MTS.

Com base nas informacdes aqui demonstradas, a empresa adotara o
processo MTS (Make to Stock), pois o produto ja esta definido e tem uma baixa
variedade, portanto ndo ha influéncia do cliente no processo produtivo (produto de
prateleira, ndo haverd produtos customizados). Esse modelo oferece a rapidez
necessaria para o atendimento dos pedidos de clientes. O produto tem seu ciclo de
vida e sua demanda bem definidos, permitindo assim a producdo de acordo com a
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demanda prevista, e 0 pedido sera realizado de acordo com o estoque de produtos
acabados.

7.4.1. Sistemas de informagéo

Inicialmente a empresa ndo tera um sistema informatizado de funcéo
logistica, apenas os softwares necessérios para criagdo de documentos de texto,

planilhas e apresentacdes, além de uma rede interna de dados para os funcionarios.

Esta decisao foi tomada tendo em vista que o processo de distribuicdo do
produto serd realizado poucas vezes ao més e que também sera feito por terceiros

guando necessario.

7.4.2. Gestao de Estoque

Estoque pode ser definido como a acumulacdo armazenada de recursos
materiais em um sistema produtivo. De forma genérica, estoque pode ser entendido

como qualquer recurso, material ou ndo, armazenado.
Segundo Paoleschi (2009), os tipos de estoques existentes sao:

* Matéria-prima;

* Pecas componentes e compradas de terceiros;
» Pecas manufaturadas;

» Material em processo;

* Produtos acabados.

A empresa trabalhara com estoque de componentes, produtos acabados e
materiais de escritério em seu almoxarifado. Sera mantido um estoque de seguranca
para 0s estoques de componentes e de produtos acabados, evitando assim
problemas com os clientes. Estocar os componentes € importante para atender o

volume de producéo.

Segundo Arnold (1999), ha dois tipos de sistemas de controle de estoque, que
diferem na forma como os estoques séo verificados, o que influi na frequéncia com
que os pedidos séo efetuados e na definicAo do tamanho do pedido, sejam eles

pedidos de compra ou de fabricagdo. Os dois tipos sdo o Sistema de Ponto de
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Pedido, e Sistema de Revisdo Periédica (ARNOLD, 1999). Sera adotado pela
empresa o Sistema de Ponto de Pedido (ou de Ponto de Ressuprimento).

Referente ao tamanho do lote ha trés possibilidades:

1) Lote por lote: pede-se exatamente a quantidade necessaria. Isso exige
informacgdes atualizadas do MPS e MRP.

2) Quantidade fixa de pedido: Facil entendimento, mas ndo minimiza custos,
meétodo usado no célculo da quantidade € o QEP (Quantidade Econdmica
de Pedido).

3) Pedir “n” suprimentos por periodo: Pede-se o suficiente para atender a
uma demanda estimada futura por um determinado periodo de tempo. A
guestdo é saber quantos periodos devem ser cobertos. O método usado é
0 QPP.

Como os estoques sdo consumidos pela demanda, € necessario determinar
guando e quanto ressuprir, ou seja, 0 ponto de ressuprimento e o tamanho do lote

de ressuprimento.
O tamanho do lote sera de quantidade fixa de pedido, usando o QEP.

O tempo de ressuprimento (“lead time”) de componentes e materiais de
escritério sera determinado pelos fornecedores e o de produtos acabados sera
determinado pelo tempo de producdo de uma unidade. Com isso a gestdao dos
estoques sera feita em conjunto com o Planejamento e Controle da Producéo,
tomando como base a teoria de reposicdo dos estoques Sistema de Ponto de

Pedido (Corréa; Corréa, 2006), mostrada no modelo da figura 46 que segue.
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Figura 46 - Modelo de “ponto de reposicao e lote de ressuprimento”.
Fonte: Corréa e Corréa (2006)

Sempre que uma gquantidade de um item é retirada do estoque verifica-se a
guantidade restante, se essa quantidade for menor que a predeterminada (Ponto de
Ressuprimento), entdo é necessario comprar ou produzir internamente uma
quantidade chamada Lote de Ressuprimento. A Magic Plug terd um controle interno
dentro do almoxarifado e do setor de produtos acabados, onde sempre que uma
peca for reposta ou retirada € indicado no controle, para ndo ocorrer problemas de

estoque.

7.4.3. Planejamento e Controle da Producgéao

O Planejamento e Controle da Producdo € uma ferramenta estratégica da
administracdo da producdo, utilizada no gerenciamento das atividades de
producdo, determinando o que e quando sera produzido, buscando garantir que a
producdo ocorra eficazmente e produza bens e servicos que atendam a demanda

existente no mercado.

O planejamento sera feito pela previsdo de demanda, avaliada no capitulo 3,
usando o Planejamento Mestre da Producéo (MPS — Master Plan Schedule) em
curto/meédio prazo, e o Planejamento de Necessidades de Materiais (MRP - Material

Requirements Plan).
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O MPS forma o elo entre o Departamento de Vendas e o de Producgéo,
definindo em consenso o que a producdo realmente realizara, baseado na previsédo
da demanda e no calculo de capacidade e dos recursos necessarios. O MPS e as
Listas de Materiais determinam que componentes serdo necessarios desde a

producédo até a compra (ARNOLD).

O MPS auxiliara no lead time dos componentes e sempre sera produzido o
que for demandado, para o estoque ser baixo, ndo consumir espaco e reduzir

custos. Com a producado do que é demandado, j& existira o prazo para entrega.

Como a empresa nao tera inicialmente sistema logistico e nem de PCP

informatizados, ndo havera dispéndio para estes investimentos.

7.4.4. Indicadores de desempenho (KPI)

Os indicadores de desempenho sao “ferramentas basicas para o
gerenciamento do sistema organizacional” e os dados obtidos a partir desses
indicadores, reunidos como informacdo, sdo fundamentais para o processo de
tomada de decisdo. Também chamados de KPI's (Key Performance Indicator), os
indicadores podem ser definidos como valores quantitativos realizados ao longo do
tempo que permitem acumular dados sobre atributos, variaveis e resultados de um

servico, produto, sistema ou processo em especifico (PORTAL ADMINISTRACAO).

Existem diversas maneiras de classificar os indicadores numa organizacao,
0S mais conhecidos sdo os indicadores estratégicos, os de qualidade, os de
capacidade e os de produtividade (PORTAL ADMINISTRACAO).

Destaca-se a importancia de, antes de criar os indicadores e comecar a
medir, definir quais os objetivos que se deseja alcancar, e assim avaliar quais
indicadores serdo importantes, para evitar medigcdes improdutivas. Os indicadores
sdo fundamentais para realizar comparagfes entre eles proprios e entre eles e as
metas fixadas; também para: avaliar a necessidade de mudanca, e tomar acdes
corretivas e avaliar se as acbes que objetivavam melhorias alcancaram o0s

resultados esperados.

Para a empresa Magic Plug, alguns indicadores previstos estdo apresentados

a sequir:
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¢ Indicador de Planejamento da Producéao Diaria, que consiste na aderéncia
baseada no planejamento de pecas a ser produzida, sendo a quantidade
produzida em relacéo a quantidade planejada.

¢ Indicadores de produtividade, que indicam quanto de recursos esta sendo
consumido ou utilizado para produzir cada unidade;

¢ Indicadores de manutencédo, que indicam, entre outros, o tempo parado
devido a uma falha (MTTR) e o tempo entre falhas (MTBF).

¢ Indicador Comercial, que consiste na capacidade comercial de venda em
relacdo a producdo e demanda prevista.

¢ Indicador Financeiro dos centros de custos, que consiste na economia de
dinheiro baseado no orcamento realizado.

¢ Indicador de Qualidade, que consiste na qualidade final do produto, onde
foi testado na Ultima etapa da producéo, representando a porcentagem de

rejeitados.

No futuro, com o aumento da demanda e crescimento das localizacbes
atendidas, novos indicadores deverdao ser criados, para se manter a organizacao e
controle de toda a empresa.
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8. VIABILIDADE ECONOMICA

Parte fundamental para saber se o produto deve ser lancado, o estudo de
viabilidade econémica leva em consideracdo os aspectos de custos e receitas para

saber se o investimento é valido.

Analisar a viabilidade econémico-financeira de um projeto de
desenvolvimento de produtos e servigos significa estimar e analisar as
perspectivas de desempenho financeiro do produto e dos servigos
associados resultante do projeto. Essa andlise é [...] iniciada na propria
definicdo do portfolio dos projetos de desenvolvimento de produtos e
servicos, pois, ao escolher um dos produtos para ser desenvolvido, adota-
se como base para a tomada de decisdo a analise da viabilidade
econdmico-financeira de seu projeto. Essa é realizada com os dados
disponiveis até entdo na fase que antecede o seu desenvolvimento. [...].
Ap6s tomar essa decisdo inicial, existe flexibilidade ao longo do processo
para tomar novas decisdes a medida que um projeto segue pelas etapas de
desenvolvimento. Existe a necessidade de uma revisdo peridédica dos
projetos em andamento para verificar se eles continuam economicamente
viaveis ou ndo diante de novas condi¢bes. Logo, a avaliagcdo econdbmica
deve apoiar a priorizacdo e a selecdo de projetos de desenvolvimento de
produtos e servigos e também o seu monitoramento ao longo do processo.
(RODRIGUES, 2014)

8.1. ENQUADRAMENTO DA EMPRESA

Existem trés regimes tributarios para as micro e pequenas empresas ho
Brasil: a microempresa individual (MEI), a microempresa (ME) e a empresa de
pequeno porte (EPP). A empresa Magic Plug tera uma equipe de colaboradores,
portanto ndo pode ser empresa individual, e a Receita bruta anual determina onde a
empresa se enquadra, conforme a Lei Complementar n® 123, de 14 de dezembro de
2006, Artigo 3° (CASA CIVIL, 2012):

e MicroEmpreendedor Individual (MEI): Receita bruta anual até R$
60.000,00.

e Microempresa (ME): Receita bruta anual inferior ou igual a R$
360.000,00.

e Empresa de pequeno porte (EPP): Receita bruta anual acima de R$
360.000,00 até um valor maximo de R$ 3.600.000,00.

Conforme sera visto nos topicos a seguir, a empresa MagicPlug inicialmente
sera registrada na classificacdo ME, e a partir do 2° ano se enquadra como EPP

com um faturamento anual estimado oscilando entre R$260.023,11 e R$975.086,68.
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O SEBRAE/SC (2015) utiliza dois tipos de critérios de classificacdo de
empresas, sendo eles 1- quanto & Receita Bruta Anual (segue a Lei 123/2006 do
Simples) e 2- Quanto ao numero de Empregados. O SEBRAE utiliza o critério por
namero de empregados do IBGE como critério de classificacdo do porte das

empresas, para fins bancarios, acées de tecnologia, exportagdo e outros.

Industria:

Micro: com até 19 empregados
Pequena: de 20 a 99 empregados
Média: 100 a 499 empregados
Grande: mais de 500 empregados

A empresa MagicPlug sera uma MicroEmpresa segundo essa classificacao.

8.1.1. Impostos e Taxas Consideradas

As pequenas e médias empresas que se enquadram nessas definicbes
contam com incentivo fiscal/tributario para pagar impostos em um sistema especial,
chamado Simples Nacional (ou Regime Especial Unificado de Arrecadacdo de
Tributos e Contribuicdes devidos pelas Microempresas e Empresas de Pequeno
Porte). A Lei Complementar n® 123, de 14 de dezembro de 2006, que regulamenta o
Simples Nacional, estabelece normas gerais relativas ao tratamento diferenciado e
favorecido a ser dispensado as microempresas e empresas de pequeno porte,
especialmente no que se refere a apuracdo e recolhimento dos impostos e
contribuicdes da Unido, dos Estados, do Distrito Federal e dos Municipios, mediante
regime UGnico de arrecadacdo, inclusive algumas obrigacbes trabalhistas,
previdenciarias e acessoérias. Porém conforme artigo 13 capitulo 1° da Lei, o
recolhimento no Simples ndo exclui a incidéncia de algumas obrigacdes trabalhistas,
impostos ou contribuicbes, como a Contribuicdo para o Fundo de Garantia do
Tempo de Servico - FGTS e a Contribuicdo para manutencao da Seguridade Social,
relativas ao trabalhador. (CASA CIVIL, 2012)

As empresas que se enquadram no Simples Nacional poderdo recolher
unificadamente os seguintes impostos: Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica

(IRPJ), Imposto sobre Produtos Industrializados (IP1), Contribuicdo Social sobre o
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Lucro Liquido (CSLL), Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social
(COFINS), Contribuicdo para o PIS/Pasep, Contribuicdo Patronal Previdenciéria -
(CPP), Imposto sobre Servicos de Qualquer Natureza (ISS) e Imposto sobre
Operacdes Relativas a Circulacdo de Mercadorias e Sobre Prestacdes de Servicos
de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de Comunicagdo (ICMS). (CASA
CIVIL, 2012)

As taxas sdo unificadas por uma unica aliquota que varia conforme faixas de
receita bruta, conforme Anexo Il da Lei, exibida no quadro 13. Para identificar a
aliguota mensal sera necessario que a empresa calcule a receita bruta prevista para

12 meses de apuracgao.

Quadro 12 - Trecho destacado do Anexo Il da Lei Complementar 123/2006 - Aliquotas e Partilha do
Simples Nacional — Industria (adaptado pelos autores de CASA CIVIL, 2012).

Receita Brutaem
12 meses (em R$)
Até 180.000,00
De 180.000,01 a Ano 1
360.000,00
De 360.000,01 a
540.000,00

De 540.000,01 a Anos
720.000,00 2e5
De 720.000,01 a Ano 4
900.000,00

De 900.000,01 a
1.080.000,00

De 1.080.000,01 a
1.260.000,00

ALIQUOTA  IRPJ COFINS PIS/PASEP  CPP ICMS IPI

Ano 3

8.2. CENARIOS

E necesséario avaliar os possiveis resultados da empresa em diferentes
situacdes, a fim de identificar riscos ao negocio e possibilidades de melhorias, e para
gue se possa obter o retorno necessario a sustentabilidade da empresa. Cada
situacdo é um cenério, em que as variaveis de entrada - demanda, preco de venda,
despesas, tempos de processo, abrangéncia de mercado, entre outras - sao
simuladas para estudar a viabilidade econdmica para cada cenario alternativo.

Pode-se perceber que todos os dados de entrada formam um cenario,

existindo entdo dezenas de cenarios possiveis variando de acordo com as entradas.
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A analise de cenérios deve englobar a maior quantidade de cenérios
possiveis, indo desde as piores situacfes existentes até as melhores possiveis. Para
obter esses cenarios deve-se atribuir os valores mais baixos a variaveis como
unidades vendidas e preco unitario no pior cenario imaginavel e atribuir os valores
mais altos a essas mesmas variaveis no melhor cenério.

Ao fazer a analise com esses dados, em todas as situacdes possiveis, pode-
se calcular o lucro liquido e o fluxo de caixa para cada um dos cenarios e assim
estudar os possiveis resultados.

Esse tipo de analise busca conferir o que acontece com o valor presente
liquido (VPL) de acordo com os dados dos cendrios. Dessa maneira € possivel
avaliar e ter mais seguranca guanto a analise ja realizada, uma vez que se pode
avaliar dezenas de cenarios e conferir os resultados obtidos em cada um desses
cenarios. O valor presente liquido (VPL) traz os fluxos de caixa futuros para o
presente, reajustados por uma taxa de juro do dinheiro, devido a valorizacdo do
dinheiro em funcéo do tempo (SAMANEZ, 2009).

A taxa de juro do dinheiro para analise de viabilidade econbmica de
empreendimentos recebe o nome de Taxa Minima de Atratividade - TMA
(SAMANEZ, 2009). A TMA é considerada pessoal e intransferivel pois a propenséo
a risco varia de pessoa para pessoa, de empresa para empresa, ou ainda a TMA
pode variar durante o tempo. Assim, ndo existe algoritmo ou formula matematica
para calcular a TMA. Foram analisados alguns valores para rentabilidade de
investimentos no ano de 2015, a poupanca apresentou rentabilidade de 8,47% a.a.,
o CDB apresentou um valor de 11,35 a.a. (BB.COM.BR), o tesouro direto 12,32%
a.a. (TESOURO.FAZENDA.GOV.BR) e 0 CDI 14,13% a.a. (INFOMONEY.COM.BR).
Com base nestes dados sera utilizado o valor de 18%a.a.

Neste trabalho, serd avaliado um cenario s6, mantendo constantes as
variaveis de entrada, com restricdo de Capital Inicial (empréstimo para realizar os
investimentos iniciais), e usando um valor para o preco de venda no centro da faixa

de preco adotada.

8.2.1. Cenario com restricao de Capital

8.2.1.1. Receita Bruta

A receita bruta compreende o produto da venda de bens nas operacfes de
conta prépria, o preco dos servicos prestados e o resultado auferido nas
operacBes de conta alheia, excluidas as vendas canceladas, as devolu¢des
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de vendas, os descontos incondicionais concedidos e os impostos nao
cumulativos cobrados, destacadamente do comprador ou contratante, e dos
guais o vendedor dos bens ou prestador dos servigcos seja mero depositario.
(RECEITA FEDERAL DO BRASIL(1), 2015)

A receita bruta anual estimada da empresa € calculada utilizando a demanda
da pesquisa de Mercado (Capitulo 1.4.3.3.) e o preco de venda do produto.

O preco de venda do produto ao consumidor final foi identificado pela
pesquisa das necessidades de mercado, e foi adotado o valor de R$45,50, para
atingir os consumidores dispostos a pagar a faixa de preco de R$41,00 ~ R$50,00 e
as com valores superiores. Conforme verificado na analise dos resultados (Capitulo
1.4.2), isso corresponde a 196 dos 307 entrevistados, ou 63,5% do mercado. Porém
a empresa MagicPlug vendera para varejistas e atacadistas, que fardo a venda para
o consumidor final.

O método para avaliar o preco de saida do produto foi o da subtracdo do
preco-teto, conforme BAXTER, 2000. O lojista costuma colocar uma margem de
quase 100% sobre o preco que paga; sera adotado 100%, assim, 0 preco para ele
sera de R$ 22,75 (R$45,50 / 2). O custo de transporte esta incluso nos custos fixos,

por fazer parte das atividades do vendedor entregar o produto aos comerciantes.

A receita bruta anual estimada da empresa pode ser observada no Quadro
14:

Quadro 13 - Receita bruta anual prevista para os proximos 5 anos.
Fonte: Os autores, 2015.

Periodo Demanda Precgo Receita Bruta
Ano 1 RS 260.032,50
Ano 2 25.717 RS 22,75 | RS 585.061,75
Ano 3 42.861 RS 22,75 | RS 975.087,75
Ano 4 37.146 RS 22,75 | RS 845.071,50
Ano 5 25.717 RS 22,75 | RS 585.061,75

8.2.1.2. Receita Liquida

Receita liquida de vendas e servicos (RECEITA FEDERAL DO BRASIL(2),

2010) é a receita bruta diminuida:

a) das devolugdes e vendas canceladas;
b) dos descontos concedidos incondicionalmente; e
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c) dos impostos e contribuicdes incidentes sobre vendas.

Os dois primeiros sado incertos, mas usualmente despreziveis em uma
previsdo; por isso sO sera contabilizada a aliquota do Simples Nacional, conforme

mostrado no quadro 15.

Quadro 14 - Receita liquida anual prevista para os proximos 5 anos.
Fonte: Os autores, 2015

Receita Bruta Taxa Receita Liquida
Ano1 | RS 260.032,50 5,97% RS 244.508,56
Ano2 | RS 585.061,75 8,04% RS 538.022,79
Ano3 | RS 975.087,75 8,78% RS 889.475,05
Ano4 | RS 845.071,50 8,10% RS 776.620,71
Ano5 | RS 585.061,75 8,04% RS 538.022,79

8.2.1.3. Custo variavel (CV)

Os custos podem ser entendidos como medidas monetarias resultantes da
aplicacao de bens e servigcos na producgéo de outros bens e servigos durante um
processo produtivo. (REZENDE, 2015)

Os custos variaveis sao aqueles cujos valores se alteram em funcéo do
volume produzido, tais como (DUBOIS, 2006):

e Matéria-prima consumida,

e Horas extras na producéo;

e Mao-de-obra direta que recebe por unidade produzida ou tempo

dispendido;
e Energia elétrica consumida pela operacgao diretamente no produto.
Os custos varidveis sempre apresentardo algum grau de variacdo em funcgao

das quantidades produzidas. A medida que as quantidades forem aumentando, os
custos variaveis também irdo crescendo, de maneira diretamente proporcional ao

volume de producéo. (DUBOIS, 2006)

O custo de energia elétrica da producéo € pequeno em relagdo ao total de
consumo, portanto sO serdo considerados 0s custos com 0S componentes e matéria-

prima para o custo variavel.
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s e os proximos 5 anos.

Quadro 15 - Custos variaveis previstos para o primeiro m

Fonte: Os autores, 2015
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8.2.1.4. Custo Fixo (CF)

Aqueles cujos valores sdao os mesmos, qualquer que seja o volume de
producdo da empresa, dentro de um intervalo relevante. Portanto, eles néo
apresentam qualquer variacdo, em funcédo do nivel de producéo, para determinada
capacidade. O intervalo relevante citado é uma faixa de quantidades abaixo da qual
a empresa nao tem interesse em produzir e acima da qual ndo apresenta
capacidade produtiva suficiente. (DUBOIS, 2006)

Como exemplos, citam-se:

e Aluguel da fabrica;
e |IPTU da fabrica;
e Depreciacao;
e Seguros da fabrica;
o Etc.
Todos estes exemplos mantém seus valores fixos, independentemente da
producdo. Entretanto, podem variar em funcdo de outros fatores que ndo dependem

da Producéo. Os Custos Fixos existem mesmo que ndo haja Producao.

Normalmente, os custos fixos sdo atribuidos aos produtos elaborados por

meio de calculos (rateios), pois a maioria dos custos € indireta. (DUBOIS, 2006)
Os custos fixos considerados neste estudo sao:

e Mao de Obra Direta e Indireta (MOl e MOD);
e Material de Limpeza e Escritério;

e Servicos de empresas terceirizadas;

e Energia elétrica e agua;

e Sistemas de Comunicacao;

e Aluguel e IPTU da fabrica;

e Depreciacao.

8.2.1.4.1. Custos de Mao-de-Obra

Segundo Rocha (1992), os custos de mao-de-obra podem ser classificados

sob os seguintes aspectos:



111

. guanto ao ciclo de vida (ndo sera conceituado neste trabalho);

. quanto a relacdo com os produtos elaborados, em mao-de-obra direta
ou indireta;

. quanto a variabilidade em relacdo a producdo, em custo de mao-de-
obra fixa ou variavel.

A mao-de-obra direta (MOD) corresponde aos gastos que a empresa tem com
0 pessoal que estiver diretamente envolvido no manuseio da maquinaria ou na

manipulagéo dos materiais durante a fase de producéo de bens. (DUBOIS, 2006)

Os custos com mao-de-obra direta sdo aqueles provenientes dos
empregados da empresa que tém intimo contato com os produtos elaborados, desde
a manipulacdo das matérias-primas até a montagem e armazenamento do produto
acabado. Exemplifica-se com os trabalhadores da linha de montagem, pintores,
serralheiros etc. (DUBOIS, 2006)

A forma mais usada para o célculo dos custos com a mao-de-obra direta é a
guantidade de horas gastas nos processos de producdo. Ha& casos em que séo
utilizados outros meios de célculo, como a quantidade de produtos finais elaborados
ou mesmo a quantidade de matéria-prima manuseada. Portanto, este custo pode ser
mensurado de maneira facil e direta, assumindo o seu papel integrante na
composicao do custo direto. (DUBOIS, 2006)

A mao-de-obra indireta (MOI) corresponde ao gasto com o pessoal que ndo
participa ativamente do manuseio dos materiais, isto €, ndo se encontram
diretamente identificados com um determinado produto ou centro de custos. Este
pessoal participa do processo produtivo sem estar diretamente envolvido com ele,

como (DUBOIS, 2006):

. Gerentes industriais;

. Supervisores e diretor de producao;
. Vigias da fabrica;

. Faxineiros da area de producéo;

. Programadores de producéo;

. Outros servigos prestados por pessoas na area fabril.
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Outra classificacdo possivel dos custos de méao-de-obra é quanto a sua

variabilidade em relagédo a producao.

Para Leone (1987) apud Rocha (1992):

"A mao-de-obra direta é teoricamente considerada como um custo variavel.
Todavia, isso somente se verifica quando os operarios recebem por unidade
produzida. Uma vez que a forca de trabalho é dificil de ser reduzida ou
aumentada como decorréncia de reducbes ou aumentos ligeiros na
producdo, o custo de mao-de-obra direta permanece sempre 0 mesmo,
salvo quando houver alteracBes drasticas ou prolongadas no ritmo de
funcionamento da atividade fabril. Mesmo assim, o custo sera considerado
fixo, embora variando por degraus".

Essa abordagem sera utilizada para definir os custos de mao-de-obra como
fixos na estimativa apresentada neste capitulo (inclusive a comissdo paga ao
vendedor por quantidade vendida, que é a parcela variavel do seu saléario, por ser
mais pratico estimar que as vendas serdo constantes dentro de um mesmo ano, e
que variam naturalmente conforme ciclo de vida ao longo dos anos, pois é
impossivel estimar na previsdo qual o real volume de vendas e a oscilagdo das

vendas).

Para realizar uma estimativa do valor gasto pela empresa para se manter um
funcionario, foram considerados os encargos estabelecidos na consolidacao das leis
trabalhistas (CLT), dentre eles:

e Provisado 13° salario;
e Provisao Férias e 1/3 Férias;
e FGTS e INSS;

e Provisdo de Rescisdao Contratual;

Uma parte das fun¢des administrativas da empresa sera exercida por socios-
administradores da empresa, e seu salario seguira os padrées de mercado para as
funcBes que exercerem na empresa, "sem ser encarado como salério pela ética das
leis trabalhistas” (ENDEAVOR BRASIL, 2015). O pro-labore é registrado como
despesa operacional da empresa. Por isso, incidem sobre ele alguns impostos
especificos que, dependendo do regime tributario em que se encaixa a empresa
(Simples Nacional, Lucro Presumido ou Lucro Real), podem ser altos. Em geral, sao
retidos 11% de INSS. (ENDEAVOR BRASIL, 2015)
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Os custos que compdem o dispéndio da empresa para manter o funcionario
(Remuneracao indireta, Remuneracao Suplementar, Contribuicbes Sociais) estédo

detalhados no Apéndice IV — Custos da Mao-de-Obra.

8.2.1.4.2. Material de Limpeza e Escritorio

A empresa disponibilizara mensalmente um valor de R$ 200,00 para compra
de materiais de limpeza e de R$ 100,00 para compra de materiais de escritorio,
valores esses baseados em outras empresas. Este valor devera ser administrado

para que nao impacte nos custos fixos da empresa.

8.2.1.4.3. Servicos de empresas terceirizadas

Os custos com servicos de empresas terceirizadas serdo: os custos com 0s
servigos prestados de contabilidade, de limpeza e de manutencédo de infraestrutura.
Foi estimado um valor de R$ 4.200,00 mensais, sendo R$ 3.500,00 destinados aos
servicos de limpeza, R$ 600,00 aos servicos de contabilidade e R$ 100,00 aos

servigos de manutencdo de equipamentos.

8.2.1.4.4. Energia Elétrica e Agua

O Quadro 17 indica os aparelhos elétricos usados pela fabrica e seus
consumos individuais para estimativa do gasto mensal de energia elétrica. Percebe-
se que os equipamentos utilizados diretamente no produto, que sdo os que variam
de ano a ano em quantidade, consomem parcela pequena de energia em relacéo ao
total (os custos diretos com energia estdo em amarelo). Por isso, a energia elétrica
esta mais caracterizada como fixa do que variavel. Assim, serd utilizado para célculo
do custo mensal de energia elétrica o do ano 3, que € 0 que mais consome energia

pois ha maior producdo, e ndo difere quase nada dos demais anos.
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Quadro 16 - Consumo mensal de eletricidade previsto para os préoximos 5 anos.
Fonte: Os autores, 2015

Consumo de energia elétrica

Tempo didrio

Equipamento Quantidade Poténcia(W) Dias de uso de uso (H) Total Kwh/Més
Lampadas fluorescentes adm. 10 15 22 9 29,70
Lampadas fluor. planta e estoques 16 40 22 9 126,72
Ferro de solda 25W 3 25 22 6 9,90
Ferro de solda 60W 3 60 22 6 23,76
Exaustor de fumaga de solda 6 23 22 6 18,22
Ventilador 6 130 22 8 137,28
Ar Condicionado (12000 BTU) 1 1120 22 9 221,76
Telefone 3 1 30 24 2,16
Computador 4 120 22 6 63,36
Roteador 1 1 22 9 0,20
Impressora 1 15 22 0,25 0,08
Relégio de ponto 1 5 22 2 0,22
Chuveiro 2 4400 22 0,3 58,08
Parafusadeira elétrica 1 280 22 2 12,32
Cafeteira 1 650 22 2 28,60
Purificador de agua 1 75 22 9 14,85
Microondas 1 800 22 2 35,20
Refrigerador selo A PROCEL 1 40,00

TOTAL kWh/Més 822,4065

Utilizando o valor da tarifa do capitulo 3.6, foi calculado o gasto mensal com

energia elétrica:

Quadro 17 - Custo mensal de energia elétrica previsto para os préximos 5 anos.
Fonte: Os autores, 2015.

Consumo (kWh) 822,4065
WAL LYGEHAON RS 0,45414

Custo Mensal RS 373,49

De acordo com o quadro de funcionarios, o ramo de atividade, e levando em
consideracdo a limpeza de area e os vestiarios dos funciondrios que a empresa
disponibiliza para uso, foi estimado para o consumo de adgua um valor médio mensal
de R$ 30,00 por pessoa, resultando em um total que oscila de R$300,00 no 1° ano e
R$ 450,00 no 3° ano.

8.2.1.4.5. Sistemas de Comunicacao

Estdo inseridos no sistema de comunicacdo da empresa Magic Plug a

utilizacao de telefone e internet. Portanto, foi orcado em uma empresa de servigos
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de comunicacdo um valor estimado de R$ 70,00 para telefone e R$ 80,00 para
internet, num total de R$ 150,00.

8.2.1.4.6. Aluguel e IPTU

O custo mensal de locacao das instalacdes da empresa sera de R$ 2.300,00,
conforme apresentado no item 3.4 — CUSTO DO LOCAL. O IPTU é de R$100/més.

8.2.1.4.7. Depreciagao

Depreciacao € o aporte sistematico do valor depreciavel de um ativo ao longo

da sua vida util (NBC T 19.1 - Ativo Imobilizado), ou seja, o registro da reducédo do

valor dos bens pelo desgaste ou perda de utilidade por uso, acdo da natureza ou

obsolescéncia.

A quota de depreciacdo a ser registrada na escrituracéo contabil da pessoa
juridica, como custo ou despesa operacional, ser4 determinada mediante
aplicacdo da taxa de depreciacdo sobre o valor do bem em reais. A
depreciagdo do ativo se inicia quando este esta disponivel para uso, ou
seja, quando esta no local e em condicdo de funcionamento na forma
pretendida pela administracdo. A depreciacdo ndo cessa quando o ativo se
torna ocioso ou é retirado do uso normal, a ndo ser que o ativo esteja
totalmente depreciado. A depreciagcdo de um ativo deve cessar na data em
gue o ativo é classificado como mantido para venda ou incluido em um
grupo de ativos classificado como mantido para venda ou, ainda, na data
em que o ativo € baixado, o que ocorrer primeiro. A reparacdo e a
manutengdo de um ativo ndo evitam a necessidade de deprecia-lo.
(PORTAL DE CONTABILIDADE, 2015)

Os valores da depreciacédo de cada bem adquirido pela empresa Magic Plug

estdo apresentados no Quadro 19 a seguir.
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Quadro 18 - Depreciagdo mensal previsto para os préximos 5 anos.
Fonte: Os autores, 2015.

EQUIPAMENTO QUANTIDADE PRECO UNIT.  VIDA UTIL DEPRECIAGAO MENSAL

Ar condicionado (12000 BTU) 1 R$ 1.199,00 10 RS 9,99
Ventilador 6 R$ 199,00 10 RS 9,95
Computador 4 R$ 899,00 2 RS 149,83
Impressora 1 R$ 249,99 10 RS 2,08
Telefone 3 R$ 36,90 8 RS 1,15

Roteador 1 R$ 80,60 8 RS 0,84
Refrigerador 1 R$ 859,90 10 RS 7,17
Cafeteira 1 R$ 59,90 10 RS 0,50
Purificador de agua 1 R$ 322,05 10 RS 2,68
Forno Microondas 1 R$ 360,05 10 RS 3,00
Relégio de ponto 1 R$ 438,24 10 RS 3,65
Chuveiro 2 R$ 69,99 5 RS 2,33

Ferro de solda 25W 5 R$ 20,00 10 RS 0,83
Ferro de solda 60W 5 R$ 60,00 10 RS 2,50

Kit de Ferramentas 2 R$ 34,11 10 RS 0,57
Guilhotina para corte de fios 1 R$ 100,00 10 RS 0,83
Exaustor de fumaca de solda 5 R$ 225,00 10 RS 9,38
Suporte com esponja 5 R$ 10,00 10 RS 0,42
Sugador de solda 3 R$ 10,00 10 RS 0,25
Ponteira Philips (parafusadeira) 2 R$ 10,00 10 RS 0,17
Parafusadeira elétrica 2 R$ 130,00 10 RS 2,17
Alicate de decapagem 2 R$ 74,90 10 RS 1,25
Mobilia 1 R$ 10.686,33 10 RS 89,05

Veiculo de carga 1 R$ 13.000,00 4 RS 270,83

TOTAL RS 571,43

O Custo Fixo mensal para cada ano esta no quadro 20 a seguir.

Quadro 19 - Custo fixo mensal previsto para 0s proximos 5 anos.
Fonte: Os autores, 2015

Custos Fixos mensais
Material de Limpeza | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00

Material de Escritério | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00

MOl e MOD RS 28.489,22 | RS 34.645,22 | RS 43.278,33 | RS 40.200,33 | RS 34.645,22
Energia Elétrica RS 373,49 | RS 373,49 | RS 373,49 | RS 373,49 | RS 373,49
Agua RS 270,00 | RS 330,00 | RS 420,00 | RS 390,00 | RS 330,00

Sist. de Comunicacio | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00
Aluguel +IPTU RS 2.400,00 | RS 2.400,00 | RS 2.400,00 | RS 2.400,00 | RS 2.400,00
Servicos de Terceiros | RS  4.200,00 [ RS 4.200,00 | RS 4.200,00 | RS 4.200,00 | RS  4.200,00
Depreciacdo RS 571,43 | RS 571,43 | RS 571,43 | RS 571,43 | RS 571,43
Total RS 36.754,14 | RS 42.970,14 | RS 51.693,25 | RS 48.585,25 | RS 42.970,14
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O Custo Fixo anual para cada ano estd no quadro a seguir. Além de
multiplicar os custos fixos mensais por 12, foi incluido custo com manutencdo do
veiculo (IPVA, Gasolina, Seguro DPVAT).

Quadro 20 - Custo fixo anual previsto para os préximos 5 anos.
Fonte: Os autores, 2015.

Custos Fixos anuais Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano4 Ano 5
Material de Limpeza | RS  2.400,00 | RS 2.400,00 | RS 2.400,00 | RS 2.400,00 | RS 2.400,00
Material de Escritério| RS  1.200,00 | RS 1.200,00 [ RS 1.200,00 | RS 1.200,00 | RS 1.200,00

MOl e MOD RS 341.870,64 | RS 415.742,64 | R$519.339,96 | RS 482.403,96 | RS 415.742,64
Energia Elétrica RS 4.481,85 | RS 4.481,85| RS 4.481,85 | RS 4.481,85 | RS 4.481,85
Agua RS 3.240,00 | RS 3.960,00 | RS 5.040,00 | RS 4.680,00 | RS 3.960,00

Sist. de Comunicagdo | RS 1.800,00 [ RS 1.800,00 | RS 1.800,00 | RS 1.800,00 | RS 1.800,00
Aluguel +IPTU RS 28.800,00 | RS 28.800,00 | RS 28.800,00 | RS 28.800,00 | RS 28.800,00
Servigos de Terceiros | RS 50.400,00 [ RS 50.400,00 | RS 50.400,00 | RS 50.400,00 | RS 50.400,00

Depreciagdo RS 6.857,16 | RS 6.857,16 | RS 6.857,16 | RS 6.857,16 | RS 6.857,16
Manut. Veiculo RS 1.000,00 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00 [ RS 1.000,00 | RS 1.000,00
Total RS 442.049,65 | R$516.641,65 | RS 621.318,97 | RS 584.022,97 | RS 516.641,65

8.2.1.5. Margem de contribuicdo (MgC) e Ponto de equilibrio (PE)

A separacdo dos custos e despesas em seus componentes fixos e variaveis
sera util para comparar as receitas com 0s custos e despesas variaveis. Os
elementos variaveis sdo diretamente responsaveis pela producdo, enquanto 0s
custos e despesas fixos dizem respeito muito mais a capacidade de produzir do que
a producao propriamente dita. A diferente entre o preco de venda (ou as receitas) e
0S custos e despesas variaveis € chamada de margem de contribuicdo. (DUBOIS,
2006)

A Margem de Contribuicdo (MgC) € um elemento (til para as decisdes. Por
exemplo, a empresa pode estar sofrendo prejuizos com determinado produto e,
ainda sim, continuar operando, se a MgC for suficientemente elevada. Como alguns
custos e despesas fixos ndo sédo elimindveis em curto prazo (como depreciagéo e
aluguéis), a contribuicdo obtida sera benéfica. Por outro lado, se a MgC for negativa
e nao houver expectativa ou possibilidade de reverter esta situacéo, as receitas séo
menores do que 0s gastos variaveis totais. Neste caso, seria melhor abandonar o
produto e, em termos globais, sera melhor encerrar as atividades da empresa.
(DUBOIS, 2006)
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A diferenca entre o Preco de Venda unitério e o gasto variavel por unidade € a
Margem de Contribuigcdo Unitaria. A Margem de Contribuicdo Unitaria € o valor que
sobra de cada unidade vendida e, portanto, devera ser suficiente para cobrir 0s
custos e despesas fixos, taxas e impostos e, ainda, proporcionar lucro. (DUBOIS,
2006)

A Margem de Contribuicdo Unitaria negativa € impensavel. Se esta for
pequena, a empresa devera ter condicbes de produzir e vender muitas unidades

para poder cobrir os seus gastos fixos. (DUBOIS, 2006)
MgCu = PVu—CVu
MgCu = 22,75 — 12,71
MgCu = R$10,04

A partir do momento em gque a empresa conhecer a composicado de todos 0s
seus gastos e a formacao dos precos dos seus produtos, ela podera saber qual a
quantidade que devera ser vendida de cada um deles para comecar a obter lucro.
(DUBOIS, 2006)

E notdrio que para uma empresa vender um ou mais produtos, ela devera
incorrer em gastos para produzi-los, antes de iniciar a sua comercializacao e,
consequentemente, obter a sua receita. Nestes momentos, a empresa apresentara

gastos maiores que receitas e, portanto, ocorrera prejuizo. (DUBOIS, 2006)

Porém, a partir de determinado momento, havera certa quantidade vendida
que determinara um ponto neutro, isto é, o prejuizo sera igual a zero e, a partir dai, a
empresa ira comecar a apresentar lucro (receitas maiores que o0s gastos). Este
ponto neutro € denominado Ponto de Equilibrio. Ele ocorre quando os gastos se
igualam as receitas (DUBOIS, 2006).

Isso s6 é possivel porque o preco de venda unitdrio € maior que o custo
unitario, e portanto sua reta (em um plano cartesiano com quantidades na abscissa
e valores monetarios na ordenada) cresce a uma taxa maior que a dos custos; e a
reta da receita comeca mais baixa que a dos custos, devido ao custo fixo existir
mesmo para quantidades baixas de producéo e de vendas. O ponto onde as duas
retas, a do Custo Total e a da Receita, se cruzam € o Ponto de Equilibrio. Na figura

47 a seguir esta representado o Ponto de Equilibrio (PE), a Margem de Contribuicao
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Unitaria (MgC.u), os Custos Fixos (CF), os Variaveis (CV), o Custo Total (CT = CF +
CV), e a Receita (R).
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Figura 47 — Exemplo de Ponto de Equilibrio e Margem de Contribuigdo Unitaria
Fonte: Adaptado pelos autores do material do professor da UniSanta Antonio Massote, 2015.

A gquantidade minima de venda do produto no primeiro ano para cobrir 0s
custos fixos é de:

CF  442.049,65

C= Mgcu~ 1004

= 44.028,85

E possivel perceber ja4 neste momento que a demanda n&o alcanca 44 mil
clientes nem no terceiro ano, portanto a receita ndo cobre os custos, e neste

momento se verifica a inviabilidade econémica do produto.

8.2.1.6. Anélise de Investimentos

De acordo com Rezende (2015), "investimento é a aplicagédo de algum tipo de

recurso (dinheiro ou titulos) com a expectativa de receber algum retorno futuro
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superior ao aplicado compensando, inclusive, a perda de uso desse recurso durante

o periodo de aplicagéo (juros ou lucros, em geral, a longo prazo)". Esse investimento

pode ser realizado em financas, na abertura de um empreendimento. No caso de

processos produtivos existentes, significa a aplicacdo de capital em meios que

levam ao crescimento da capacidade produtiva (por exemplo, instalacdes e

maquinas), isto €, em bens de capital. Neste trabalho ser& utilizado na abertura da

empresa MagicPlug.

Para a empresa Magic Plug foram somados os custos de estoque inicial,

investimentos fixos e pré-operacionais, com o intuito de programar o melhor cenério

para o desenvolvimento da empresa.

Estoque inicial: Todo material necessario para que seja feita a producéo e
distribuicdo do material, entre eles, matéria prima, embalagem, entre outros.
Valor considerado serd de estoque para o primeiro més de producdo, que
equivale a R$ 12.104,23.

Investimentos Fixos: Todo recurso necessario para que a empresa funcione
no seu dia a dia, tais como estrutura, mobilia e equipamentos. Os Quadros 22
e 23 adiante representam os valores orcados.

Investimentos  pré-operacionais:  Consideram-se  investimentos  pré-
operacionais todo gasto que havera com custo fixo inicial, além de reforma,
taxa de registro da empresa, entre outros. O quadro 24 a seguir informa todos
0s investimentos pré-operacionais que somados totalizaram em um valor de
R$ 70.901,13.
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Quadro 21 - Investimento inicial previsto para mobilia.
Fonte: Os autores, 2015.

Mobilia Quantidade  Custo Unitario Custo Total
Mesa de computador 4 RS 129,00 | RS 516,00
Mesa de reunido 1 RS 699,00 | RS 699,00
Cadeira de escritério 7 RS 127,00 | RS 889,00
Armario enfermaria 1 RS 180,00 | RS 180,00
Sofa (sala repouso/enfermaria) 1 RS 600,00 | RS 600,00
Armario de escritério 1 RS 200,00 | RS 200,00
Banqueta de Cozinha 10 RS 74,00 | RS 740,00
Armario de ferramentas 1 RS 253,33 [ RS 253,33
Bicicletario 1 RS 195,00 | RS 195,00
Roupeiro 1 RS 420,00 | RS 420,00
Estante estoque/almoxarifado 6 RS 250,00 | RS 1.500,00
Bancada de trabalho 6 RS 319,00 | RS 1.914,00
Carrinho de apoio dos rolos de fios 1 RS 200,00 | RS 200,00
Banqueta Operacional 6 RS 90,00 | RS 540,00
Mesa de refeitdrio 2 RS 480,00 | RS 960,00
Lavatorio 3 RS 100,00 | RS 300,00
Vaso sanitdrio 2 RS 190,00 | RS 380,00
Pia de cozinha 2 RS 100,00 | RS 200,00
TOTAL RS 10.686,33

A seguir o quadro 23 expressa 0s gastos com equipamentos e ferramentas de
trabalho, ndo s6 da producédo, mas também do administrativo.
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Quadro 22 - Investimento inicial previsto para equipamentos.
Fonte: Os autores, 2015

Equipamentos Quantidade  Custo Unitario Custo Total
Ar condicionado (12000 BTU) 1 R$ 1.199,00 | R$ 1.199,00
Ventilador 6 R$ 199,00 | R$ 1.194,00
Computador 4 R$ 899,00 | R$ 3.596,00
Impressora 1 R$ 249,99 | R$ 249,99
Telefone 3 R$ 36,90 | R$ 110,70
Roteador 1 R$ 60,00 | R$ 60,00
Refrigerador 1 R$ 1.159,90 | R$ 1.159,90
Cafeteira 1 R$ 59,90 | R$ 59,90
Purificador de agua 1 R$ 322,05 | R$ 322,05
Forno Microondas 1 R$ 360,05 | R$ 360,05
Reldgio de ponto 1 R$ 438,24 | R$ 438,24
Chuveiro 2 R$ 69,99 | R$ 139,98
Ferro de solda 25W 5 R$ 20,00 | R$ 100,00
Ferro de solda 60W 5 R$ 60,00 | R$ 300,00
Kit de Ferramentas 2 R$ 34,11 | R$ 68,22
Guilhotina para corte de fios 1 R$ 100,00 | R$ 100,00
Exaustor de fumaca de solda 5 R$ 225,00 | R$ 1.125,00
Suporte com esponja 5 R$ 10,00 | R$ 50,00
Sugador de solda 3 R$ 10,00 | R$ 30,00
Ponteira Philips (parafusadeira) 2 R$ 10,00 | R$ 20,00
Parafusadeira elétrica 2 R$ 130,00 | R$ 260,00
Alicate de decapagem 2 R$ 74,90 | R$ 149,80
TOTAL R$ 11.092,83

Quadro 23 - Investimento inicial pré-operacional previsto.
Fonte: Os autores, 2015.

Investimentos pré-operacionais Custos

Material de limpeza R$ 100,00
Material de escrit6rio R$ 200,00
MOl e MOD R$ 28.489,22

Energia Elétrica R$ -
Agua R$ 300,00
Sistema de comunicagao R$ 150,00
Software Office Home&Business 2016 | R$ 5.022,00
Taxas de registro da empresa R$ 1.239,91
Veiculo de carga Fiorino R$ 13.000,00
Reforma R$ 20.000,00
Aluguel + IPTU R$ 2.400,00
TOTAL R$ 70.901,13
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Investimento total: Somando todos os investimentos citados acima, o valor do

investimento total inicial na empresa MagicPlug é de R$ 104.784,52.

Serd avaliado neste cenério a realizacdo do investimento na abertura da
empresa MagicPlug através do empréstimo no valor de R$70.000,00. O restante
(cerca de R$44 mil) seréo aportes dos socios-proprietarios. A viabilidade por meio
do VPL sera conduzida do ponto de vista do acionista (SAMANEZ, 2009).

Utilizando informacbes do BNDES — Banco Nacional do Desenvolvimento
Econbémico e Social, foi simulada uma solicitacdo de empréstimo, financiada em 24
parcelas no sistema Price, de parcelas constantes, com taxa de juros de 0,92% ao

més. O pagamento com juros ficou conforme o quadro 25 a seguir.



Quadro 24 - Investimento inicial pré-operacional previsto.
Fonte: Os autores, 2015.

Amortizagao Juros Prestagdo  Saldo Devedor
RS 70.000,00
RS 2.619,85 | RS 644,00 | RS 3.263,85 | RS 67.380,15
RS 2.643,95 | RS 619,90 | RS 3.263,85 | RS 64.736,20
RS 2.668,28 | RS 595,57 | RS 3.263,85 | RS 62.067,92
RS 2.692,82 | RS 571,02 | RS 3.263,85 | RS 59.375,10
RS 2.717,60 | RS 546,25 | RS 3.263,85 | RS 56.657,50
RS 2.742,60 | RS 521,25 | RS 3.263,85 | RS 53.914,90
RS 2.767,83 | RS 496,02 | RS 3.263,85 | RS 51.147,07
RS 2.793,30 | RS 470,55 | RS 3.263,85 | RS 48.353,78
RS 2.818,99 | RS 444,85 | RS 3.263,85 | RS 45.534,78
RS 2.844,93 | RS 418,92 | RS 3.263,85 | RS 42.689,85
RS 2.871,10 | RS 392,75 | RS 3.263,85 | RS 39.818,75
RS 2.897,52 | RS 366,33 | RS 3.263,85 | RS 36.921,23
RS 2.924,17 | RS 339,68 | RS 3.263,85 | RS 33.997,06
RS 2.951,08 | RS 312,77 | RS 3.263,85 | RS 31.045,98
RS 2.978,23 | RS 285,62 | RS 3.263,85 | RS 28.067,76
RS 3.005,63 | RS 258,22 | RS 3.263,85 | RS 25.062,13
RS 3.033,28 | RS 230,57 | RS 3.263,85 | RS 22.028,86
RS 3.061,18 | RS 202,67 | RS 3.263,85 | RS 18.967,67
RS 3.089,35 | RS 174,50 | RS 3.263,85 | RS 15.878,33
RS 3.117,77 | RS 146,08 | RS 3.263,85 | RS 12.760,56
RS 3.146,45 | RS 117,40 | RS 3.263,85 | RS  9.614,11
RS 3.17540 | RS 88,45 | RS 3.263,85 [ RS 6.438,71
RS 3.204,61 | RS 59,24 | RS 3.263,85 | RS  3.234,10
RS 3.23410 | RS 29,75 | RS 3.263,85 | RS =
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Somando os valores dos juros dos 12 primeiros meses e dos juros dos

altimos 12 meses, chega-se ao valor anual da Figura 48 para os anos 1 e 2

respectivamente. O mesmo vale para o valor das amortizacbes. O VPL ficou

conforme a figura 48 sequir.
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Figura 48 — Valor Presente Liquido do Empreendimento.

Fonte: Os autores, 2015.
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9. CONCLUSAO

Este projeto teve como objetivo o estudo da criagdo de um produto e da
possivel entrada do mesmo no mercado. ApGs o estudo concluiu-se que, ho modelo
agui estudado, o projeto nédo € viavel.

A utilizag&@o de produtos elétricos e eletrdnicos vem crescendo no mundo todo
e com isso aumenta a necessidade do uso de mais de um aparelho
simultaneamente na mesma tomada, devido ao numero restrito de tomadas por
residéncia; tal afirmacéo se faz verdadeira também para a populacdo da Baixada
Santista, local de atuacgéao inicial da empresa.

O mercado de multiplicadores de tomadas, extensdes e filtros de linha é bem
grande e com muita diversidade nos modelos atualmente vendidos, porém
compartilham um mesmo problema, em que devido ao tamanho dos plugues, ou do
espaco ocupado pelos adaptadores de plugue e “benjamins”, os usuarios tém
dificuldade de utilizar todas as entradas. Com base nisso foi vista uma oportunidade
de criacdo de um produto diferenciado, que buscasse garantir a utilizacdo de todas
as tomadas e oferecesse funcBes presentes isoladamente em outros produtos,
explorando assim um mercado tecnicamente inexplorado.

Através de estudos sobre o0s potenciais consumidores e o0s produtos
concorrentes, surgiu o conceito do produto, um filtro de linha com tomadas que
giram, com saidas de energia USB e um interruptor que indica o funcionamento do
produto.

Uma pesquisa de mercado foi realizada a fim de definir melhor as
caracteristicas do produto e descobrir quao grande seria o0 interesse dos
consumidores e quanto estariam dispostos a pagar. O indice de aceitacao foi de
mais de 85% e o valor médio que estariam dispostos a pagar na faixa de R$41 até
R$50, concluindo-se que o projeto possui baixo risco quanto a aceitacdo do publico.

Foram consideradas as forcas e fraquezas do produto, e 0S riscos,
relacionados a empresas concorrentes que poderiam utilizar de sua infraestrutura e
reconhecimento ja existentes para o lancamento de um produto similar, bem como o
incipiente relacionamento com fornecedores e clientes, que poderia acabar
atrasando ou atrapalhando todo o processo.

Foi realizado um estudo para implantagéo de processo produtivo com objetivo
de analisar a viabilidade econémica do lancamento do produto. O processo

produtivo foi definido como de montagem de componentes eletronicos, e
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devidamente justificada no trabalho. O tipo de producao escolhido foi para formagéo
de estoque, por ser um produto de prateleira.

Com base na pesquisa de mercado, foi estimada uma demanda, e a partir
dela e do tipo de producéo, foi definida a capacidade necesséaria da empresa e
definido o arranjo fisico da operacdo da empresa.

A localizacao da operacdo da empresa foi escolhida ap6s anélise de diversos
fatores, evidenciados neste trabalho.

Foi estudada a viabilidade econdmica, em que devido a restricdo de capital
dos socios para investir, parte do dinheiro do investimento inicial viria de
empréstimos.

Mesmo com os dados de grande interesse do mercado consumidor e com
uma demanda razoavelmente alta para um novo produto, devido aos grandes custos
de implantacdo de uma fabrica e da sua linha de producdo, o projeto se tornou
invidvel economicamente no cenario estudado. Isso nao significa que o projeto é
inviavel em qualquer situacdo, tempo ou lugar.

Em funcdo da experiéncia adquirida, o grupo sugere para reavaliacdo da
viabilidade do produto, as seguintes alteracdes:

a) Automatizar parte do processo de solda, ou substituir a solda dos fios
nas tomadas por prensamento com parafuso;

b) Avaliar a viabilidade em uma empresa ja consolidada no mercado;

c) Avaliar a viabilidade em um mercado menos restrito do que sé cinco

municipios da RM da Baixada Santista.

O trabalho apresentado, durante sua realizacdo, nos permitiu um
amadurecimento do conhecimento, que contribuiu na formacdo académica e

profissional para atuacédo como futuros engenheiros de producéo.

Foram alcancados os objetivos iniciais do trabalho, de desenvolver um
produto que permite o0 uso de todas as tomadas do filtro de linha, de realizar um
projeto de produto e de fabrica, e de analisar se seria viavel o lancamento do

produto no mercado, nas condi¢cbes apresentadas.
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APENDICE |

Pesquisa de Mercado - Extensao Modular

Este questionario € parte de uma pesquisa de mercado para o trabalho de concluséo de curso
de engenharia de producao.

O produto consiste em uma extensdo de tomada com usb composta por um sistema que
permite a rotacdo dos mddulos em torno de seu préprio eixo, permitindo a utilizacdo de todas
as tomadas da extensao quando for necessario o uso de adaptadores ou de tomadas antigas
(faca e pino, por exemplo).

Com este sistema a perda de espaco sera diminuida, além de poder ser colocada em alguma
parede por meio de ventosas que fardo com que o produto seja mais pratico e utilize menos
espaco.

*Qbrigatorio
Género: *
o Feminino
o Masculino

Faixa Etéaria *

o 15-25
26-35
36-45
46-60
Mais de 60

o O O O

Cidade em que reside *
o Santos

Séo Vicente

Cubatéo

Praia Grande

Guaruja

Outra

O O O O O

Utiliza extensdo convencional ou ush? *
o Sim
o Naéo

Qual seu grau de interesse no produto apresentado? *
o Nenhum interesse
o Pouco interesse
o Muito interesse

Vocé compraria este produto baseado em sua utilidade aqui descrita? *
o Sim
o Néo



Quanto estaria disposto a pagar pelo produto? *

o

0O O O O

30-40
41-50
51-60
61-70
71-80
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Teria alguma sugestdo de implementagdo no produto? Alguma ideia que gostaria

de ver posta em pratica?
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APENDICE I

Dimensionamento simplificado dos fios e componentes eletrénicos

A norma brasileira para instalacdes elétricas de baixa tensdo € a NBR 5410,
qgue sera a base para o dimensionamento dos fios pela capacidade de conducéo de
corrente do condutor. Contamos com auxilio do professor José Daniel Soares
Bernardo na orientagéo do dimensionamento.

Caso um condutor seja submetido a correntes superiores ao limite admissivel
para sua secao, o sobreaguecimento causado pode danificar a isolacdo do condutor,
com efeitos graves para toda a instalacéo elétrica.

Diversos fatores influem nesta forma de dimensionamento, como o tipo de
instalacdo (como e onde os cabos sédo instalados), a quantidade de cabos, o
material do condutor, o tipo de isolacdo do cabo, as temperaturas dos cabos e do
ambiente. Existem, portanto, muitas variaveis e diversas possibilidades.

As condigdes utilizadas serao:

- condutor de cobre
- isolante de PVC
- temperatura do condutor até 70°C

- temperatura ambiente até 30°C (condutores ndo enterrados)

Em seguida é escolhido no quadro 27 adiante, de acordo com o tipo de
instalacdo do quadro 26 e o numero de condutores do circuito, 0 condutor cuja

corrente seja imediatamente maior que a calculada.
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Quadro 25 - Tipo de instalacéo elétrica.
Os Autores. 2015.

Método Descricdo
Condutores isolados ou cabos unipolares em eletroduto de se¢ao
circular embutido em parede termicamente isolante
Cabo multipolar em eletroduto de segao circular embutido em parede
termicamente isolante
Condutores isolados ou cabos unipolares em eletroduto aparente de
B1 secgdo circular sobre parede ou espacado desta menos de 0,3vezo
diametro do eletroduto
Cabo multipolar em eletroduto aparente de sec¢do circular sobre parede
ou espacado desta menos de 0,3 vez o diametro do eletroduto
Cabos unipolares ou cabo multipolar em bandeja ndo perfurada,
perfilado ou prateleira

Al

A2

B2

O filtro de linha se assemelha mais aos tipos de instalacdo B ou C.
O numero de condutores sdo 2, e com essas informacdes obtém-se do
quadro que para obter uma capacidade de conducdo de corrente de 10A sera

necessario usar fios de 0,75mm?.

Quadro 26 - Capacidade de corrente em Amperes, de acordo com o tipo de instalagdo, a area de
secao do fio e 0 nUmero de condutores do circuito.
Os Autores. 2015.

Método de instalacdo
AM | A2 | B1 | B2 | C

Quantidade de condutores carregados

Secdo (mm?) | 2 3 2 3 2 3 2 3 2 3
05 7 7 7 7 9 8 9 8 | 10 9
0,75 9 9 9 9 11 10 1 11 |10]| 13 | 11

1 11 10 | 11 10 | 14 | 12 | 13 | 12] 15 | 14

1,5 1451135 14 | 13 |175[155]|165| 151195 [175
2,5 195 18 |185[175] 24 | 21 | 23 | 20] 27 | 24

- 26 | 24 | 25 | 23 | 32 | 28 | 30 | 27| 36 | 32
6 34 | 31 | 32 | 29 | 41 | 36 | 38 | 34| 46 | 41
10 46 | 42 | 43 | 39 | 57 | 50 | 52 [ 46 | 63 | 57
16 61 | 56 | 57 | 52 | 76 | 68 | 69 | 62| 85 | 76
25 80 | 73 | 75 | 68 | 101 | 89 | 90 | 80| 112 ] 96

O varistor tem um dimensionamento complexo, ndo encontrado em nenhuma
fonte disponivel, e foi adotado um modelo baseado no material obtido de um férum
on-line (SANTOS, 2011):
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Max.
Varistor N'r:;“ Cl::;‘;‘."g Max. Peak Rated Reference Dimensions
Voltage Volta Volta Energy Current Power Capacitance
ge ge
Part No (8/20ps)
VimA ACms DC Vp lp  10/1000 1time 2times @1KHZ T(max.)
(V) V) ) V) (A) ) (A) (A) (W) (pf) (mm)
TVR 20 180 18 11 14 36 20 11 2000 1000 02 44000 4.7
TVR 20 220 22 14 18 43 20 14 2000 1000 02 36000 49
TVR 20 270 27 17 22 53 20 18 2000 1000 02 2_6(XX) 5.1
TVR20330 33 20 26 65 20 23 2000 1000 02 20000 5.3
TVR 20 390 39 25 a 77 20 26 2000 1000 02 18000 48
TVR 20 470 47 30 38 93 20 33 2000 1000 02 15500 49
TVR 20 560 56 35 45 110 20 41 2000 1000 02 13000 5.1
TVR 20 680 68 40 56 135 20 46 2000 1000 0.2 10000 54
TVR 20 820 82 50 65 135 100 48 6500 4000 1.0 6000 4.8
TVR 20 101 100 60 85 165 100 51 6500 4000 1.0 5000 5.0
TVR 20 121 120 75 100 200 100 55 6500 4000 1.0 4500 52
TVR 20 151 150 a5 125 250 100 70 6500 4000 1.0 3200 55
TVR 20 181 180 115 150 300 100 Hd 6500 4000 1.0 2500 5.0
TVR20201 200 130 170 340 100 95 6500 4000 1.0 2000 5.1
~TVR20221 220 140 180 360 100 100 6500 4000 1.0 2000 52

TVR 20 241 240 150 200 395 100 108 6500 4000 1.0 1800 53
TVR 20 271 270 175 225 455 100 127 6500 4000 1.0 1600 55
TVR 20 301 300 195 250 500 100 136 6500 4000 1.0 1500 54
TVR 20 331 330 215 275 550 100 150 6500 4000 1.0 1400 5.5
TVR 20 361 360 230 300 595 100 163 8500 4000 1.0 1200 56
TVR 20 391 390 250 320 650 100 180 6500 4000 1.0 1100 58

Figura 49 - Varistores para média poténcia.
Santos, 2011.

Os itens marcados com um retangulo alaranjado s&o indicados para a
interligag&o entre Neutro e Terra em 127 Volts. Os itens marcados com um
retdngulo azul séo indicados para interligagdo entre Fase e Neutro e Fase e
Terra em redes 127 Volts e em alguns casos para 220 Volts interligando
Fase e Terra. Os marcados com retédngulo vermelho séo indicados para 220
Volts. (SANTOS, 2011).

Para o dimensionamento do capacitor foi usada a equacéo (2) disponivel em
BRAGA (1), que permite calcular a reatancia capacitiva de um capacitor, a qual €

medida em ohms:

1

Xc =
¢ 2Xm Xf xC

(2)

Onde:

- Xc € a reatancia capacitiva em Ohmes;
- f é a frequéncia em Hertz;

- C é a capacitancia em Farads;

- = 3,14 (constante);
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Para o céalculo foi utilizada uma frequéncia acima da frequéncia de energia
elétrica brasileira (60Hz), de 100Hz; a Reatancia adotada serd de uma resisténcia
bem alta, de 100 KiloOhms (10> Ohms).

1
T 2x7 x100 X C

105

C=159 x1078 = 159 x107° =159 nF

Assim, o Capacitor ficou estipulado em 15 nanoFarads.



APENDICE lII
Dimensdes dos componentes da forma do produto
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50

50

-

70

P

~

Dimensdes aproximadas dos cubos com filtro e com USB
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APENDICE IV

O autor Wellington Rocha define em sua tese de Mestrado as componentes
do custo da mao-de-obra do ponto de vista do empreendedor/patrdo, que estao

detalhados adiante.

Abaixo estdo os salarios-base e a remuneracdo suplementar para cada
funcionario (remuneracdo suplementar = 13° salario + Adicional constitucional de

férias), com destaque na cor cinza para os socios-administradores:

proporcional Remuneragado
proporcional 132 férias (1/3 de Direta (Basica +

Saldrio-base (1/12 do salario) 1/12 do saldrio) Suplementar)

Vendedor RS 1.800,00 | RS 150,00 | RS 50,00 | RS 2.000,00
Analista de financas,

or¢amento e pds-venda | RS 2.500,00 | RS - RS - RS 2.500,00
MOl Administrador-Gerente | RS 3.800,00 | RS - RS - RS 3.800,00
Comprador RS 1.900,00 | RS 158,33 | RS 52,78 | RS 2.111,11
Almoxarife RS 1.600,00 | RS 133,33 | RS 44,44 | RS 1.777,78
Auxiliar servigos gerais RS 1.100,00 | RS 91,67 | RS 30,56 | RS 1.222,22
Supervisor operacional RS 2.800,00 | RS - RS - RS 2.800,00

RS - RS - RS -
MOD Soldador RS 1.800,00 | RS 150,00 | RS 50,00 | RS 2.000,00
Montador RS 1.400,00 | RS 116,67 | RS 38,89 | RS 1.555,56

Figura 50 — Custos individuais com salario-base e remuneracéo suplementar.
Fonte: Os autores, 2015.

A Remuneracéo indireta = custeio refeicdo + Auxilio-desemprego + subsidio
transporte. A refeicdo sera “marmitex” entregue na empresa, e o auxilio-transporte

serd a passagem de 6nibus. Os socios ndo tém auxilio-desemprego.
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Figura 51 — Custos individuais com remuneracéo indireta.
Fonte: Os autores, 2015.

As Contribuicdes Sociais incluem 8% de FGTS
(http://www.fgts.gov.br/empregador/) e 20% de Previdéncia Social para os Celetistas
(http://www.receita.fazenda.gov.br/previdencia/formascontrib.htm) e 11% de
Previdéncia Social para os sécios-administradores. (ENDEAVOR BRASIL, 2015)



Contribuicdo Social sobre

Funcgao e
Remuneracgao Direta
Vendedor RS 560,00
Analista de finangas,
orcamento e pds-venda | RS 275,00
MO Administrador-Gerente | RS 418,00
Comprador RS 591,11
Almoxarife RS 497,78
Auxiliar servicos gerais RS 342,22
Supervisor operacional RS 308,00
MOD Soldador RS 560,00
Montador RS 435,56

Figura 52 — Custos individuais com Contribui¢c&o Social.
Fonte: Os autores, 2015.
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Somando-se os valores obtidos obtém-se o valor da remuneracgéo total, que é

o dispéndio da empresa para pagar o salario dos funcionarios.

Total individual (Remuneracdo Direta +

Contribuicdo Social + Remuneracgdo Indireta)

Vendedor RS 3.078,00
Analista de finangas,
orcamento e pds-venda | RS 3.149,00
MO Administrador-Gerente | RS 4.592,00
Comprador RS 3.228,22
Almoxarife RS 2.777,56
Auxiliar servicos gerais RS 2.026,44
Supervisor operacional RS 3.482,00
RS -
MOD Soldador RS 3.078,00
Montador RS 2.477,11

Figura 53 — Custos totais individuais.
Fonte: Os autores, 2015.

Multiplicam-se os valores da remuneracao pela quantidade de colaboradores

por ano, chegando-se aos valores mensais para mao-de-obra:
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Figura 54 — Custos mensais com MOI para qualquer ano.

Fonte: Os autores, 2015.

Os gastos com MOI sdo constantes ao longo dos 5 anos. Ja os gastos com

MOD variam proporcionalmente a quantidade.
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Figura 55 — Custos mensais com MOD para cada ano.

Fonte: Os autores, 2015.



148

Somando-se os custos com MOD e MOI obtém-se os valores em destaque ao

final da préxima figura.
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Figura 56 — Custos mensais com MdO para cada ano.

Fonte: Os autores, 2015.



