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EPIGRAFE

No bom combate, atacar ou fugir fazem parte da luta. O que nao faz parte da
luta é ficar paralisado de medo.
(Paulo Coelho, 1998)



RESUMO

Este trabalho apresenta a criagdo de um novo produto voltado para a higiene
bucal. A proposta deste trabalho é uma escova de dente com creme dental embutido
em sua estrutura. O objetivo da escova é facilitar o transporte e reduzir o nimero de
objetos utilizados para as pessoas realizarem a higiene bucal. A realizacdo de uma
pesquisa de mercado auxiliou na coleta de dados relevantes, como o fato de que
nos municipios da Baixada Santista cerca de 89% das pessoas realizam a
escovacdo bucal fora de suas residéncias e grande parte deixa de realizar a
escovacao por motivos de esquecimento do creme dental e da escova de dente ou
por alegar falta de tempo. Ainda através da pesquisa foi possivel apurar um nivel
médio de aceitacao do produto, ou até mesmo, se existe distin¢cao entre a aceitacao
do mesmo por homens e mulheres. Também foi possivel obter a média anual da
demanda para saber se € oportuna a introducao do produto no mercado. Durante o
desenvolvimento do projeto, foram realizados estudos técnicos quanto a tecnologia,
planejamento de producéo, localizag&o e layout da fabrica, escolha de fornecedores,
designacdo da mao de obra, estratégia para comercializagdo e custos envolvidos.
Serdo apresentados ainda, os estudos realizados voltados a verificagdo da
viabilidade econdémica do produto, onde foram verificados diferentes cenarios em
relacdo ao investimento necessario para a introducdo do produto no mercado,
considerando a aplicacdo de recursos proprios ou através de financiamento por
parte de instituicdes financeiras, no caso o BNDES. E por fim, apresenta-se uma
analise, verificando 0s cenarios pessimista e otimista e determinando acodes
corretivas e preventivas para 0S mesmos.

PALAVRAS-CHAVE: Produto. Higiene bucal. Escova de dente. Creme dental.



ABSTRACT

This paper presents the creation of a new product designed for oral hygiene.
The target of the project is to provide a toothbrush with toothpaste inside. The goal of
this toothbrush is to make people life easy making it easy to carry and reducing the
number of hygienic objects. It was identified through a marketing research conducted
in the Baixada Santista region that about 89% of people usually brushes the teeth
outside their residences, most of them don’t do it properly due to reasons like
forgetting the toothpaste, forgetting the toothbrush or they say they have no time to
do so. The research also indicates the average level of product acceptance and that
there is no difference on the opinion between man and woman. It was also possible
identified the average annual demand that showed us it would be a good time for the
product introduction into the market. During the project development, technical
studies have been conducted over the technology, production planning, factory
location & layout, suppliers, labor, strategy for marketing, for implementation and
operational costs. It will be also presented product economic viability studies, where
different scenarios were checked taking into consideration required investment for
the product introduction in the market considering investments using private funds
and financed funds resources from BNDES. Finally, we have performed a financial
analysis of the project, taking into consideration best and worst scenarios in order to
define corrective and preventive actions to avoid or mitigate problems.

KEYWORDS: Product. Oral Hygiene. Toothbrush. Toothpaste.
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12

INTRODUCAO

Em 2003, o Instituto de Tecnologia de Massachusetts (MIT), nos Estados
Unidos, publicou uma pesquisa onde se questionava qual seria o0 invento mais
importante ja desenvolvido pelo homem. Para a surpresa geral a maioria dos votos
apontou a escova de dente, desbancando a roda, os modernos aparelhos de
comunicacado ou qualquer outra parafernalia moderna (MIT, 2003).

Tal invencgéo teve inicio em torno de 1490, quando os chineses inventaram,
um rustico modelo, daquilo que ja poderia ser chamado de escova dental. Na Figura
1, pode ser visto que ela era composta por uma haste de bambu ou 0sso, dotada de
um feixe de pelos de porco. Com o passar do tempo, na medida em que as cerdas
de origem animal mofavam toda a cavidade bucal do usuério ficava exposta ao
ataque de fungos (SOUSA, 2003 apud REIS, 2012).

Figura 1 - Uma das primeiras escovas de dente da histéria

Fonte: LOMBARDO, 2011.

Somente no século XVIII, um prisioneiro britAnico chamado Willian Addis,
desenvolveu a primeira versdo moderna da escova de dente. Utilizando-se de um
pedaco de osso e algumas cerdas disponibilizadas por um amigo de cela. Ele
realizou pequenos furos no osso e fixou as cerdas com cola (SOUSA, 2003 apud
REIS,2012).

No seéculo XX, passou-se a observar detalhadamente as escovas
considerando anatomia, feixes e processo de desgaste. E no fim da década de

1930, as cerdas de nylon permitiram que as escovas fizessem uma limpeza nos
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dentes sem agressao as gengivas. Na Figura 2, estd ilustrado um modelo atual de
escova de dente presente no mercado, que possui as referidas cerdas de nylon
(SOUSA, 2013 apud REIS, 2012).

Cabo emborrachado wﬁ\

> Cerdas de nylon

Figura 2 - Escova de dente com cerdas de nylon

Fonte: MACHADO, 2013.

Com a dinamica da vida moderna, ha pessoas que deixam de fazer uma
escovacao bucal adequada, seja porque esquecem a escova e o creme dental em
casa, ou porgue nao tem como transporta-los, ou ainda, na sua falta, ndo tiveram
disponibilidade de tempo para adquiri-los. Essa é uma das justificativas de
estudantes, pessoas que viajam e estdo ausentes de sua residéncia com frequéncia,
profissionais liberais e executivos que nédo voltam para casa na hora das refeicoes e,
assim, executam a escovacao fora de suas residéncias e por vezes acabam néo
escovando os dentes como recomendam os profissionais. Uma boa escovacédo é
essencial na prevencéo de problemas e doencas bucais, tais como carie, tartaro,
halitose (mau halito), gengivites e até patologias mais severas, como o cancer bucal
(COSTA, 2013).

Uma pesquisa realizada em 2008 pela empresa Gift do Brasil, entre 660
consumidores e 42 dentistas, nas capitais de Sdo Paulo, Curitiba, Rio de Janeiro e
Recife, revelou que 69% dos adultos entre 19 e 60 anos fazem parte de suas
refeicdes fora de casa. Isto significa que esse grupo pode estar com sua saude

bucal debilitada, por alguns motivos, como a intensa atividade no trabalho ou nos
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estudos, acabam nédo escovando os dentes ou ndo realizando adequadamente a
higiene bucal apoés as refeicbes (COSTA, 2013).

E importante ainda citar que esses individuos podem fazer parte de
estatisticas como as fornecidas pelo Ministério da Saude, através do Programa
Brasil Sorridente, onde mostram uma situacdo preocupante com relacdo a saude
bucal dos brasileiros: 94% da populacdo convive com pelo menos 1 carie dentéria;
78% possui 2 caries; 83% tem falta de 1 dente; o uso de fio dental é de apenas 2%;
e, 6% das pessoas que trabalham falta ao trabalho por problemas bucais
(MINISTERIO DA SAUDE, 2010).

Ante esse cenario, houve a motivacdo para o desenvolvimento de um produto
gue possa atender a parte da populacdo que nao realiza de forma adequada a
higiene bucal pelos fatos ja expostos. O produto se mostra bastante promissor no
gue tange a satisfacdo das necessidades diarias de higiene.

Pelo exposto, 69% dos adultos, que representam aproximadamente
73.998.384 pessoas, podem ter seu problema de escovacdo resolvido por uma
escova de dente que carregue em seu interior o creme dental (IBGE, 2010).

O projeto da escova de dente com creme dental embutido tera a caracteristica
de um produto dois em um, uma vez que havera a juncdo do creme dental e da
escova de dente em uma uUnica estrutura. Dessa forma, o cabo da escova sera um
recipiente que armazenara o creme dental.

A cabeca da escova de dente e o recipiente de armazenagem do creme
dental (cabo da escova) serdo desconectaveis. De modo que o reservatério de
creme dental, quando vazio, possa ser reabastecido com a pasta de dente de
preferéncia do consumidor.

Para o desenvolvimento do conceito do produto e do mercado foi realizada
uma pesquisa com o propoésito de ter um melhor conhecimento e dimensionamento
do mercado, prevendo a demanda e determinando a estratégia a ser utilizada na
comercializacdo do produto.

Na etapa de execucdo do produto e projeto da fabrica levaram-se em
consideracdo: as necessidades e exigéncias dos clientes; a tecnologia e
especificacbes técnicas. Foram tomadas decisbes quanto a escolha de

fornecedores, localizagéo e layout da fabrica; comprar ou manufaturar, entre outros.
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Houve um trabalho na definicAo da estratégia organizacional, planejamento e
controle da produgéo.

No processo seguinte foram determinados o0s custos, investimentos e centros
de custos. Diante de todo o cenario verificou-se a viabilidade econ6mica da
empresa.

Por fim, foram expostas as conclusdes e sugestdes para trabalhos futuros.
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1. PESQUISA DE MERCADO

A pesquisa de mercado é uma ferramenta utilizada para obter informagfes
valiosas sobre o mercado em que se pretende atuar. Quanto maior é o
conhecimento sobre o mercado, clientes, fornecedores e concorrentes, melhor sera

o0 desempenho no desenvolvimento do produto ou servico (GOMES, 2005).

1.1. Definicdo do Publico-Alvo e Objetivo da Pesquisa

Publico-alvo: Pessoas que realizam a escovacado dental fora de suas
residéncias.

Objetivo Principal: Conhecer as pessoas e seus habitos, disposi¢cdo para a
compra do produto, verificar o valor dado ao produto pelo seu publico, e o quanto
esta disposto a pagar pelo mesmo.

Objetivos Secundarios: ldentificar o publico-alvo com base em informacdes
como: sexo, faixa etaria, lugar onde reside, renda familiar, grau de escolaridade e
ocupacao.

Identificar os habitos pessoais e de consumo desse publico através de
informacBes como: Frequéncia e locais de escovacado, frequéncia de compra da
escova dental.

Verificar a motivacao pela compra com base em informagdes como: Aceitacao

do cliente pelo produto e quanto estaria disposto a pagar pelo mesmo.

1.2. Definicdo do Método de Pesquisa

Neste trabalho foi empregado o método de pesquisa quantitativa, o qual
trabalha com indicadores numéricos e segue critérios estatisticos. Esse método de
pesquisa é apropriado para medir opinides, atitudes e preferéncias, estimar o
potencial ou volume de vendas de um produto e para medir o tamanho e a
importancia de segmentos de mercado (GOMES, 2005).

O meio de aplicagdo do método foi a internet, através da ferramenta Google
Docs (um pacote de aplicativos do Google, que permite que as pessoas interajam

on-line com determinados documentos). A escolha por esse método deveu-se as
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suas caracteristicas, que oferecem maiores vantagens para 0 caso em questdo, a
saber: maior cobertura, baixo custo e a possibilidade de o entrevistado ter maior
tempo para escolha de suas respostas.

1.3. Definicdo da Amostra

A amostra € uma parcela da populacdo com a qual se faz uma pesquisa a
partir de um universo previamente definido (GOMES, 2005).

O universo previamente definido para realizar a pesquisa de mercado
(populacéo escolhida) foi baseado nas cidades que inicialmente se pretende inserir o
produto.

Essas cidades fazem parte da regido da Baixada Santista, localizada no
Estado de Sao Paulo, sendo que foram selecionadas somente as seis cidades mais

populosas da regido, conforme Tabela 1 a seguir (IBGE, 2012).

Tabela 1 - Numero de habitantes das cidades mais populosas da Baixada Santista

CIDADE N° DE HABITANTES

Santos 419.614
S&o Vicente 336.809
Guaruja 294.669
Praia Grande 272.390
Cubatéo 120.293
Itanhaém 89.332
TOTAL 1.533.107

Fonte: IBGE, 2012.

Para a definicho do tamanho da amostra € necessario que se conhecam

alguns conceitos que fazem parte de sua composicao:

Populacédo: Sédo os elementos existentes no universo da pesquisa (SANTOS,
2013).
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Se a pesquisa é feita com base no numero de habitantes das seis cidades
mais populosas da Baixada Santista, a populagdo sdo os habitantes de todas as
cidades.

Erro amostral: Indica a variacao dos resultados de uma pesquisa. Em geral
esse valor € definido pelo préprio pesquisador. Frequentemente o valor definido é
5% (SANTOS, 2013).

Nivel de confianca: E a probabilidade de que o erro amostral efetivo seja
menor do que o erro amostral admitido pela pesquisa. Se vocé definiu um erro
amostral de 5%, o nivel de confianca indica a probabilidade de que o erro cometido
pela pesquisa ndo exceda 5%. Frequentemente o nivel de confianca utilizado nas
pesquisas € de 95% (SANTOS, 2013).

Percentual maximo: Trabalhando com variaveis categoricas, provavelmente
o resultado buscado indique qual é o percentual de elementos com uma dada
caracteristica. Se houver alguma informagdo que indique que esse percentual
certamente ndo passa de um determinado valor, isso pode ajudar a reduzir o
tamanho da amostra necessaria para a pesquisa. Deve-se entdo incluir o percentual
maximo somente quando ele € inferior a 50% (SANTOS, 2013).

Percentual minimo: Esse valor tem uma interpretacdo parecida com a do
percentual maximo. Deve-se incluir o percentual minimo somente quando ele é
superior a 50% (SANTOS, 2013).

Segundo SANTOS (2013), pela expressado (1) é possivel calcular o tamanho
da amostra:

N.Z%2.p.(1-p)

n= (1)

Z2p.(1-p)+e2.(N-1)

Sendo:

n= tamanho da amostra calculada;

N= tamanho da populacao;

Z= variavel normal padronizada associada ao nivel de confianc¢a (Valor critico para
95%);

p= percentual: verdadeira probabilidade do evento -> desconhecida;

e= erro amostral.
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Com:

N= 1.533.107 habitantes;
Z=1,96;

p= 50%;

e=5%.

Aplicada a expresséao (1), tém-se:

_ (1533107 .(1,96)%.0,5.(1 —0,5))
~1,962.0,5.(1—0,5) + 0,052.(1533107 — 1)

n = 384,06

Logo, o tamanho da amostra consiste em 384 individuos.

1.4. Elaboracéo dos Instrumentos de Pesquisa

O instrumento de pesquisa utilizado para o levantamento de informacdes foi
um questionario (Apéndice A - Pesquisa de Mercado).

O questionario € um documento que traz, de forma estruturada e por escrito,
um conjunto de perguntas, que devem ser apresentadas de forma clara e objetiva.
Seu objetivo é garantir a uniformidade das respostas de modo a poder padronizar os
resultados com dados confiaveis e estatisticos (GOMES, 2005).

A estrutura do questionario desenvolvido foi composta por 11 perguntas
selecionadas para a obtencdo de informacfes que ajudassem a alcancar 0s
objetivos da pesquisa.

As gquestdes de numero 1 a 6 permitem identificar o publico-alvo com base em
informacBes como: lugar onde reside, sexo, faixa etaria, renda familiar, ocupacéo e
grau de escolaridade.

Ja4 as questbes de numero 7 a 9 identificam os habitos pessoais e de
consumo desse publico através das seguintes informacdes: com que frequéncia uma
pessoa troca sua escova de dente; se ela escova os dentes fora de sua residéncia;

em quais lugares e qual a frequéncia de escovacao.
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Por fim, as questdes de numero 10 e 11 tornam possivel verificar a motivacao
pela compra do produto com base em informacfes de aceitacdo do cliente pelo

produto e quanto ele estaria disposto a pagar pelo mesmo.

1.5. Aplicacdo da Pesquisa

A aplicacdo da pesquisa de mercado foi realizada no periodo de 09 de marco
de 2013 a 17 de abril de 2013. O numero total de pessoas que respondeu 0O
guestionério foi de 441. A ferramenta Google Docs, foi um meio de auxilio para a

apuracao dos resultados.

1.6. Tabulacéo e Elaboracédo dos Dados

A tabulacdo permite que os dados coletados sejam reunidos e agrupados.
Os resultados estao apresentados na forma de tabela, graficos (Apéndice B -
Tabela de Respostas) e comentarios, destacando-se as informacdes mais

relevantes encontradas.
e Aceitacao do Produto por Cidade
Conforme dados contidos na Figura 3, é possivel verificar que o nivel de

aceitacao por cidade pesquisada foi positivo, sendo 82% o nivel médio de aceitacéo

entre elas.
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Aceitacao por Cidade

100% 89%
80% 82% 84% 84%

80% - 299
60% —
m SIM
40% 1 28% -
0% 18% 16% 16% NAO
20% +— 11% —
O% = T T T T 1

SANTOS SAO VICENTE GUARUJA PRAIA CUBATAO ITANHAEM
GRANDE

Figura 3 — Aceitacdo do produto por Cidade

Fonte: Autores.

Observa-se que ndo houve uma porcentagem relevante de rejeicdo do
produto nas cidades que ira atender. A cidade de Itanhaém teve o maior indice de
rejeicdo, porém, mesmo assim esse numero € baixo, levando em consideracdo o

namero de habitantes, que € o menor em relacao as demais cidades.

e Aceitacao do Produto por Sexo

O produto foi projetado para atender ambos 0s sexos, 0 que pode ser

comprovado pelo resultado da pesquisa, conforme a Figura 4 abaixo:

MASCULINO FEMININO

® Masculino Nao Masculino Sim B FemininoNao = FemininoSim

78% 82%

Figura 4 - Aceitacdo do Produto por Sexo

Fonte: Autores.
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Observa-se entdo que um Unico produto atendera tanto os homens quanto as

mulheres.

e Aceitagcdo por Faixa Etaria

A pesquisa foi feita com individuos pertencentes a faixa etaria a partir de 10

anos, conforme dados contidos na Figura 5.

Aceitacao por Faixa Etdria

100% 89%
79% 82% 81%
80% -

69% 67%
60% +—
= SIM
40% — 31%—— 33% )
21% . 19% NAO
20% 18% 1% |
0% i T T T T T 1

10a20anos 21 a30anos 31a40anos 41a50anos 51a60anos Maior que
61 anos

Figura 5 - Aceitagdo por Faixa Etaria
Fonte: Autores.

A faixa etaria com maior percentual de aceitacdo encontra-se entre 51 a 60
anos. Observa-se que a faixa etaria de 31 a 40 anos houve a menor aceitacdo do

produto.

e Escovacdo Fora da Residéncia

A Figura 6 mostra a porcentagem de pessoas que faz a escovacao fora de

suas residéncias.
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Escovacgao fora da residéncia

mSIM
NAO

Figura 6 - Escovacéo fora da residéncia
Fonte: Autores.

E possivel verificar que 89% dos entrevistados fazem a escovacéo fora de

suas residéncias, contribuindo para a venda do novo produto.

e Locais de Escovacao

A Figura 7 apresenta quais sdo os locais mais comuns onde as pessoas

realizam as escovacoes, fora de sua residéncia.

Locais de Escovagao

50%
41%

40%

30%

20%

10% -

0% -

LOCALDE ESTUDO LOCAL DE TRABALHO VIAGENS OUTROS

Figura 7 - Locais de Escovagéo

Fonte: Autores.

Das pessoas que realizam a escovacdo fora de suas residéncias, 72%

representa o local de trabalho e viagens.
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Frequéncia de Escovacdo Diéria

A Figura 8 mostra qual é a frequéncia de escovacao das pessoas por dia.

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

0%

Frequéncia de Escovagao Diaria

50%

29%

13%
6%

2%
4 — - -

1VEZAO DIA 2VEZESAODIA  3VEZESAODIA  4VEZESAODIA  5VEZESAO DIA

bucal,

Figura 8 - Frequéncia de Escovacéo Diaria
Fonte: Autores.

Para surpresa, 79% das pessoas entrevistadas, se preocupam com a higiene

tendo uma frequéncia de escovacao de 3 a 4 vezes em um Unico dia.

Frequéncia da Troca da Escova Dental

A Figura 9 apresenta qual € a frequéncia de troca da escova dental.

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Frequéncia de Troca de Escova Dental

317% 29%

1709,
7 /0
.4 1909,
1Z70
i 790/
1770
. T T T T - T ]

A cada més A cada dois Acadatrés Acadaquatro Acadacinco A cada seis
meses meses meses meses meses

Figura 9 - Frequéncia da Troca da Escova Dental

Fonte: Autores.
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A pesquisa mostra que 60% dos entrevistados trocam suas escovas, entre

dois e trés meses, possibilitando assim, calculos futuros para a demanda.

e Aceitacao do Produto no Publico em Geral

A Figura 10 aponta o percentual de aceitacdo e rejeicdo da escova com o
creme dental embutido em relacdo ao publico em geral.

Aceitacao do produto no Publico em Geral

u SIM

Figura 10 - Aceitacé@o do Produto

Fonte: Autores.

E possivel verificar que o produto obteve uma aceitacdo positiva, onde 80%
dos entrevistados estariam dispostos a comprar uma escova com o creme dental

embutido na sua estrutura.

e Percepcdao de Valor

A Figura 11 mostra o quanto as pessoas estariam dispostas a pagar pelo

produto.
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Percepc¢ao de valor

45% 40%

40% 35%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%
0% T
DeR$5,00aRS DeRS$11,00aRS DeR$16,00a RS DeR$21,00aRS  Maisque RS
10,00 15,00 20,00 30,00 30,00

15%

9%

Figura 11 - Percepcéao de valor

Fonte: Autores.

A percepcédo de valor de 40% do publico esta entre R$ 11,00 e R$ 15,00.
Deve ser levada em consideracdo a parcela de 35% dos que pagariam até R$10,00
no produto em questao. Essa percepcédo poderia ter sido diferente caso ja tivessem
verificado o produto. No momento da pesquisa realizada os entrevistados apenas

imaginaram e nao sabiam como o produto seria ou funcionaria de fato.

1.7. Tomadade Decisao

Por meio de um adequado planejamento e da execucdo da pesquisa de
mercado, foi possivel obter informagcBes valiosas sobre o mercado em que sera
inserido o produto objeto deste trabalho, assim como caracteristicas importantes do
publico alvo.

Com os resultados finais, tornou-se possivel a tomada de decisbes em
relacdo ao preco, as caracteristicas e até mesmo a sua viabilidade.

Entre os entrevistados, 89% realizam a escovacao fora de suas residéncias e
o local mais comum observado é o ambiente de trabalho, com 41%, seguido de
viagens com 31% e locais de estudo que obtiveram 13%.

Verificou-se que metade da populacdo amostral realiza a escovacao trés
vezes ao dia e, ainda, que a maioria dos entrevistados trocam suas escovas a cada

dois meses, possibilitando, assim, os célculos para a demanda.
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Portanto, foi possivel verificar que o produto obteve, em sua maioria, uma
aceitacao positiva, em que 80% dos entrevistados estariam dispostos a comprar
uma escova com o creme dental embutido na sua estrutura, tendo como prego

sugerido por 40% dos entrevistados o valor entre R$ 11,00 e R$ 15,00.

1.8. Definicdo da Demanda

Segundo Pinheiro (2011), pode-se entender como demanda o volume total de
um produto ou servigo que seria comprado pelos consumidores finais em uma regiao
pré-estabelecida, ou seja, pressupde o contato entre quem quer comprar e quem
guer vender.

A demanda do projeto € do tipo equilibrado, que diz respeito a oferta do
produto ser proporcional a demanda, ou seja, proporcional a quantidade do bem que
0s consumidores desejam adquirir.

A pesquisa foi feita com individuos pertencentes a faixa etaria a partir de 10
anos, onde a maior aceitacdo do produto esteve entre as pessoas de 51 a 60 anos.
O publico com a 2° maior aceitacdo pertence a faixa etaria entre 21 e 30 anos,
seguido do publico de 41 a 50 anos. Portanto, o publico escolhido para ser atendido
com o produto pertence as seguintes faixas etarias: 21 a 30 anos e 41 a 60 anos.

E possivel verificar que a maioria dos entrevistados trocam suas escovas
convencionais a cada dois meses, somando um consumo de seis escovas ao ano.

Para a determinacdo da demanda anual do projeto, foi considerada a
aquisicdo de duas escovas por ano e por pessoa. Tal decisdo foi tomada levando
em consideracdo que de acordo com a pesquisa, 50% dos entrevistados escovam
seus dentes trés vezes ao dia e considerando que aproximadamente uma de suas
escovacoes diarias seja fora de sua residéncia, ha uma menor frequéncia de troca

da escova. Os calculos referentes a demanda podem ser verificados na Tabela 2.
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Tabela 2 - Demanda por cidade

) DEMANDA
CIDADES HOMENS MULHERES TOTAL ACEITA(;AO DEMANDA ANUAL
Cubatao 25.673 25.156 50.829 84% 42.696,36 85.393
Guaruja 58.396 61.731 120.127 84% 100.906,68 201.813
Itanhaém 15.867 17.591 33.458 72% 24.089,76 48.180
Praia 0
Grande 50.107 55.055 105.162 89% 93.594,18 187.188
Santos 82.581 96.667 179.248 80% 143.398,40 286.797
'Sao 66.612 72.660 139.272 82% 114.203,04 228.406
Vicente
TOTAL 299.236 328.860 628.096 - 518.888,42 1.037.777

Fonte: Adaptado de IBGE, Censo 2010.

Na Figura 12 é possivel verificar de forma visual, a demanda anual por
cidade.

Demanda Anual por Cidade

350.000
300.000
250.000
200.000 —
150.000 —
100.000 —
50.000 +—— —
0 T T T T T )
Cubatdo  Guaruja Itanhaém Praia Santos Sdo
Grande Vicente

Figura 12 - Demanda Anual por Cidade

Fonte: Autores.

Levando em consideracdo o indice de aceitacdo por cidade e numero de
habitantes, observa-se que na cidade de Santos acontece a maior demanda,

seguido das cidades de Sao Vicente e Guaruja.

1.9. Concorréncia

E a disputa entre produtores de um bem de consumo/servico do mesmo nicho
de mercado, atuando de forma independente objetivando maior parcela do mercado.
Para garantir sua sustentabilidade, as organizagfes precisam ser competitivas e,
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para isso, fazer uso de diferentes estratégias, onde € necesséaria uma analise da
propria organizacdo e dos concorrentes, conhecendo os pontos fortes e fracos,
oportunidades e ameacas e em qual modelo de concorréncia ele se enquadra.
(SANTIAGO, 2011).

1.9.1. Concorréncia Imperfeita

O produto em questdo se enquadra na concorréncia imperfeita. As estruturas
de mercado de concorréncia imperfeita abrangem todos os casos intermédios entre
a concorréncia perfeita e o monopdélio. (PEREIRA, 2006).

As empresas que se inserem nestas estruturas de mercado tém um tipo de
comportamento que, em geral, é caracterizado por algum dos seguintes aspectos:

- Os produtos sao diferenciados, isto €, as empresas escolhem as
caracteristicas particulares do produto que produzem, diferenciando-o dos produtos
similares dos concorrentes (procuram criar um “nicho de mercado”).

- Os pregcos dos produtos sdo distintos, isto €, as empresas tém a
possibilidade de escolher (dentro de certa margem) o preco do seu produto, 0 que,
em grande parte, € determinado pela caracteristica anterior da diferenciacdo do
produto. Neste sentido, cada empresa detém certo poder de mercado, dizendo-se
que ela é “fazedora de um prego”, por contraposi¢do a “tomadora de pregco” como
acontece na concorréncia perfeita, e que 0s pre¢os sdo administrados, no sentido
em que nao sao definidos exclusivamente pelo equilibrio das forcas de mercado. Em
termos geomeétricos, a diferenca em relacdo a concorréncia perfeita € que a curva da
procura que se dirige a cada empresa ndo € horizontal, mas antes tem uma
inclinacédo negativa (MENDES, 2005).

1.9.2. Anélise de Ambiente

Qualguer que seja o modelo adotado pela organizacéo, € necessario estudar
o0 mercado, seus concorrentes e principalmente sua propria organizacdo, nao
deixando que os demais conhecam tdo profundamente os seus pontos fracos, a
ponto de utilizarem estratégias que possibilitem a tomada de sua fatia de mercado e

eliminacdo da possibilidade de recuperacdo (VARGAS, 2009).
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Foi utilizada uma ferramenta chamada analise SWOT, termo oriundo do
idioma inglés, significando Forcas (Strengths), Fraquezas (Weaknesses),
Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats).

A Figura 13 mostra a interacdo entre Forcas e Fraquezas versus
Oportunidades e Ameagas, traduzidas na matriz SWOT (VARGAS, 2009).

wW

Fraquezas

O T

Oportunidades Ameacas

Figura 13 - Analise SWOT

Fonte: Autores.

Cada quadrante da Figura 13 é caracterizado da seguinte forma:

o Forcas - Produto inovador, desenvolvido com tecnologia diferenciada e
com qualidade.

o Fraquezas - Produto entrante no mercado. Dessa forma, ndo se sabe
a aceitacao real do produto pelo publico, havendo apenas uma previséao.

o Ameacas — Possibilidade da fabricacdo de produtos similares por
concorrentes que ja estédo consolidados no mercado.

o Oportunidades - Falta de produtos nacionais / internacionais. N&o

existem concorrentes com produtos idénticos.

1.10. Vantagens competitivas

A presente situacdo do mercado, de forma tdo competitiva como se
apresenta, exige sistemas de producdo eficientes, para que através destes, seja
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possivel a insercdo do produto no mercado pelos requisitos minimos existentes
(fatores qualificadores).

Segundo HILL (1993), as empresas procuram diferenciais para se tornarem
ganhadoras de pedidos. Para que as organizacdes possam adaptar-se as mudancas
ocorridas no cenario competitivo mundial, € necessario que as mesmas tenham
conhecimento das estratégias do sistema produtivo, com a finalidade de competir,
utilizando os recursos de reducdo de custos, tempo de entrega, qualidade do
produto e atendimento para gerar a satisfacéo dos clientes.

1.10.1. Fatores ganhadores de pedido

Os critérios ganhadores de pedidos sdo aqueles que contribuem direta e
significativamente para realizar um negoécio. S&o considerados pelos clientes como
razdes-chave para comprar o produto ou servico. Estes influem diretamente no nivel
ou quantidade de pedidos dos consumidores. Uma melhoria no desempenho de um
critério ganhador de pedidos pode repercutir no aumento da demanda (HILL, 1993).

Para o produto em questdo, deve-se trabalhar nos fatores ganhadores de
pedidos mais importantes na visdo dos clientes potenciais e podem ser citados
alguns fatores como:

e Preco: O quanto o cliente esta disposto a pagar pelo produto, o preco
deve estar dentro da faixa de percepcdo de valor do cliente, e deve prover a
empresa fabricante um nivel aceitavel de lucro;

e Qualidade: Fator relacionado a percepcdo de cada individuo; a
gualidade esta relacionada ao atendimento das necessidades dos clientes;

e Design: A configuracdo do design deve satisfazer e atender as
expectativas do publico-alvo;

e Acessibilidade: Facilidade de acesso ao produto, disponibilidade do

mesmo, para 0s comerciantes e consumidores.

1.10.2. Fatores qualificadores

Os fatores qualificadores sdo aspectos da competitividade nos quais o

desempenho da producdo deve estar acima de um nivel determinado, para pelo
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menos, ser considerado pelo cliente. Desempenho inferior desqualifica a empresa e,
consecutivamente, os produtos e servi¢os oferecidos pela mesma (HILL, 1993).
E possivel citar alguns critérios que serdo levados em consideracgéo para que

a empresa mantenha uma postura competitiva em relacdo a concorréncia, que sao:

e Credibilidade da empresa: O nivel de confianca depositado na
mesma,;

e Rapidez no processo de fabricacdo: Minimizar o tempo despendido
no processo de fabricacdo do produto;

e Confiabilidade de entrega: Significa cumprir as promessas de

entrega. Tem uma relacdo estreita com a rapidez.

1.11. Introducgé&o do Produto no Mercado

1.11.1. Estratégias de Comercializagao

Nos dias de hoje formular estratégias para a comercializacdo de um novo
produto no mercado é fundamental para garantir o sucesso do produto. Estratégia é
todo e qualquer plano utilizado pelas empresas a fim de alcancarem seus objetivos,
em um determinado periodo de tempo. (SOUZA, 2013).

Para o projeto da escova de dente com creme dental embutido, o objetivo é
introduzir o produto nas seis cidades da pesquisa de mercado.

Desta forma, as principais estratégias de comercializacdo do produto serdo as
seguintes:

e Estratégia de Preco: Preco e margem de lucro baixa com a intencéo
de ganhar participacdo de mercado e ser tornar lider de mercado.

e Estratégia de Canal de distribuicdo: Disponibilizar produtos com
rapidez; reforcar potencial de vendas; satisfazer a demanda; servicos pés-compra e
troca de informacdes; fortalecer cooperacdo entre os componentes do canal de
distribuicao.

e Estratégia de Embalagens: Para chamar a atencdo dos
consumidores, a estratégia € fabricar embalagens que tenha um design
diferenciado, moderno e que facilite o transporte. A embalagem apresentara rotulos

gue informam peso, data de validade, data de fabricacéo.
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e Estratégia da Imagem da Marca: A estratégia sera consolidar a marca
por meio de investimentos com propaganda. Partindo da compreensdo que a
imagem da marca € a principal geradora de vantagem competitiva e valor para os
clientes. Sendo assim, através da propaganda fazer com que os consumidores

sejam fieis a marca.

1.11.2. Ciclo de Vida do Produto

O produto é tudo aquilo que os fornecedores oferecem aos seus clientes
(GOBE, 2001).
Como todos os seres vivos os produtos também nascem (Introducéo),

crescem (Crescimento), envelhecem (Maturidade e Saturag&o) e morrem (Declinio).

1.11.2.1. Estratégia de Marketing Baseado no Ciclo de Vida do Produto

Para a insercéo do produto no mercado, foi feita a estratégia de marketing em
relacdo ao ciclo de vida do produto, adotando 4 diferenciais, conforme os tépicos
abaixo:

e Estratégia Promocional: A promocao de vendas € preponderante nas
fases em que o produto esté saturado ou em declinio.

e Estratégia de Distribuicdo: Influencia no valor do produto, tem
também a responsabilidade de fidelizar seus clientes entregando os produtos com
rapidez e qualidade.

e Estratégia de Precos: A adequacdo do preco € fundamental para o
ciclo de vida do produto, que se utiliza de um mix de marketing, para manter suas
vendas.

e Estratégia de Planejamento do Produto: O produto tem que ser bem
planejado para que atenda o publico alvo e as expectativas dos fornecedores. Mas
também se deve sempre estar em constante atualizacdo para atender a evolucao

dos seus clientes.
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Para aumentar o ciclo de vida da escova de dente com o creme dental

embutido e ter um plano de acéo para os préximos cinco anos, o projeto se utilizara

de estratégias de marketing durante todas as fases do produto (Introducéo,

crescimento, maturidade e declinio), séo eles:

e Promover o uso frequente da escova aos usuarios;

e Estar

sempre em desenvolvimento de novos produtos,

caracteristicas diferenciadas para atender os diversos consumidores;

e Atrair novos consumidores com o passar do tempo;

com

e Ficar em constante atualizacdo de pesquisas de mercado, para que o

publico possa expressar suas opinides, e essa vontade possa ser atendida, para que

nao se perca clientes, mantendo a fidelidade.

No Quadro 1 a seguir, mostra-se um resumo das estratégias que serao

adotadas durante o ciclo de vida do produto:

Quadro 1 - Estratégias Adotadas

FASES INTRODUGAO ~ CRESCIMENTO MATURIDADE DECLINIO

Unico produto Diversificacdo por Eliminacdo
PRODUTO com o foco de Extensdo para outras meio de outros dos produtos
atender o publico linhas de produtos produtos do que ja sairam
alvo do projeto segmento de linha
Margem de lucro Preco ponderado iqual
bai te  com uma margem de Preco igual ou Reducéo do
PRECO aixa, somen 9 menor ao da ¢
para garantir a lucro boa para . preco
. . ~ concorréncia
penetragdo inicial garantir a penetracdo
Atender toda a e Selecionar
C e . Distribui¢éo apenas os
~ demanda do Distribui¢&o intensiva intensiva para fornecedores
DISTRIBUICAO projeto com para que a demanda P
. i . que a demanda capazes de
rapidez e total seja atendida : .
sequranca total seja atendida atender toda a
9 & demanda
Voltada a fixacdo da  Enfatizar todos os Fazer com que
Voltada somente marca, mostrando diferenciais e s cIienteqs
PROPAGANDA para o publico todas as vantagens e beneficios seiam leais
alvo selecionado beneficios do vinculados ao J marca
produto produto e a marca
Diminuicao da E:r?(ljléa]}g "
PROMOCAO DE Promocdo intensa promoc¢édo de modoa  Aumentar para ngcessério 4
VENDAS para a divulgacdo  aumentar os lucros,  conseguir ganhar e 0S Dre '(st
do produto com o aumento da clientes q estgo &
demanda. ;
reduzidos.

Fonte: Autores.
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2. DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO

Para a producdo, comercializacdo, distribuicdo e fiscalizacdo sanitaria de
substancias e produtos relacionados a saude humana, as normas especificas cabem
ao Ministério da Saude, através da Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria —
ANVISA (ANVISA, 2013).

As normas estabelecidas para as escovas dentais sdo da Lei Basica, que
dispde sobre a vigilancia sanitaria de medicamentos, drogas, saneantes,
cosmeéticos, insumos farmacéuticos, correlatos e outros produtos € a LEI n® 6.360,
de 23 de setembro de 1976 (Completa e Atualizada a LEI n® 5.991/73), em seguida
regulamentada pelo Decreto n® 79.094, de 05 de janeiro de 1977.

De acordo com esta legislagcdo as escovas dentais sdo classificadas como
produtos correlatos e encontram-se atualmente dispensadas de registro junto a
ANVISA, apenas condicionada a comunicacéo prévia pelo fabricante, importador ou
distribuidor, ao Departamento Técnico Normativo — DTEN, por escrito, de que tal
produto atende ao disposto na Portaria n° 97/SVS, de 26 de junho de 1996, e seu
anexo (ANVISA, 2013).

Os principais instrumentos juridicos normativos relacionados com as escovas

dentais podem ser identificados no Quadro 2, a seguir:

Quadro 2 - Principais Instrumentos Juridicos Normativos

Dispde sobre vigilancia sanitaria a que ficam sujeitos os
LEI n° 3.360, de medicamentos, as drogas, os insumos farmacéuticos e
23/Setembro/1976 correlatos, cosméticos, saneantes e outros produtos, e

das providencias.

Regulamentada a Lei n° 6.360/76, que submetem a
DECRETO n°79.094, de sistema de vigilancia sanitaria os medicamentos,
05/janeiro/1997 insumos, drogas, correlatos, cosméticos, produtos de

higiene, saneantes e outros.

Fixa requisitos bésicos para a fabricacdo, comercializagédo
PORTARIA N°97/SVS, de e controle sanitario das escovas dentais, bem como

26/junho/1996 isenta tais produtos de registro junto a Secretaria de

Vigilancia Sanitaria.
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Dispde sobre critérios de registro das escovas dentais,

~ dentre outros produtos junto a Agéncia Nacional de
RESOLUCAO n° 10, de

Vigildncia Sanitdria, bem como condicionada a
21/10/1999

comunicagdo prévia pelo fabricante a Geréncia-Geral de
Cosméticos — ANVISA.

Fonte: ANVISA, 2013.

2.1. Caracteristicas Técnicas

As caracteristicas técnicas da escova dental podem ser descritas conforme

Quadro 3 a seguir:

Quadro 3 - Caracteristicas Técnicas da Escova Dental

E um instrumento mecanico utilizado para realizar a higiene bucal.
Escova Dental ) o
Composto por cabega, pescogo, cabo ou encaixes especiais.
Cabeca Parte ativa da escova na qual é feita a empunhadura.
Filamento natural ou sintético, a base de poliamida, poliéster e ou
A Cerda
outros.
Cabo Parte da escova com a qual é feita a empunhadura.
Encaixes especiais Extensdo utilizada para compor o comprimento total da escova.
Pescoco Extenséo do cabo a qual a cabeca esta unida.
Formas de Cerdas Podem ser cilindricas, hexagonais, retangulares e outras.
Tufos Conjuntos de cerdas fixados na cabeca da escova.

Fonte: ANVISA, 2013.

Conforme a ANVISA as escovas sao classificadas de duas maneiras,

segundo a Faixa Etaria e textura dos tufos.

2.1.1. Faixa Etéaria

Sera classificada conforme comprimento da escova e largura da cabeca,

como segue na Tabela 3:
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Tabela 3 - Especificacfes das Escovas Dentais

o COMPRIMENTO MINIMO LARGURA MAXIMA DA
CLASSIFICACAO
DA ESCOVA (mm) CABECA (mm)
Adulto 150 16
Jovem 120 13
Infantil ou Janior 100 12
Bebé 100 -

Fonte: ANVISA, 2013.

A escova dental do projeto se encaixa em todas as categorias em questao,
tendo 190 mm de comprimento e 10 mm de largura de cabeca, conforme Figura 14.

Figura 14 - Projeto Escova Dental

Fonte: Autores.

2.1.2. Textura dos Tufos

Essa caracteristica é definida pela Medida da Rigidez da Area Encerdada,
conforme Norma ISO 8.627 (Determination of Stiffness of the Tuffed Area of
Toothbrushes)

De acordo com a norma internacional, as escovas séo classificadas, quanto
ao Grau de Dureza (G) de suas cerdas, em:

e Macia (G <6)
e Média(6<G<9)
e Dura(9<G)
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Essa classificacdo permite que o consumidor escolha a escova com a dureza
mais adequada as suas necessidades e as suas preferéncias.

Para o projeto os 3 tipos de classificacao serdo consideradas (Macia, média e
dura).

2.1.3. Tensao para Remover o Tufo

A tensao de remocdao do tufo suporta a tracdo minima de 1,5 Kg, seguindo as
normas da Portaria do Ministério da Saude.

2.1.4. Cabeca

A cabeca da escova dental do projeto tem forma arredondada e no seu centro
um orificio para passagem e escoamento do creme dental.

A superficie da escova tem forma plana, conforme Figura 15.

)
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Figura 15 - Cabeca Escova Dental

Fonte: Autores.

E composta por 26 orificios, onde se encaixa em média 22 a 24 filamentos de
nailon que formam o tufo.

2.1.5. Reservatorio

O reservatorio da pasta dental, além de armazenar a pasta age como cabo da

escova, possui 110 mm de comprimento e um diametro de 16 mm.
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A parte inferior do reservatorio € fechada e na parte superior h4 uma rosca 20
mm, na qual se encaixara a valvula de pressao.

Como se observa na Figura 16, a seguir.

N

D16

110

Figura 16 - Reservato6rio Escova Dental

Fonte: Autores.

O reservatorio tem um volume de 20 ml, possibilitando a portabilidade do
produto em viagens, sendo possivel transportar 0 mesmo nas bagagens de méao, em
viagens de avido, que possuem como limite maximo para transporte de artigos

liquidos um conteudo de 100 ml por embalagem.

2.1.6. Valvula

A valvula, do tipo pump, fica localizada entre o reservatorio e o pescocgo da

escova dental, conforme Figura 17, a seguir:
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128

Figura 17 - Valvula Pump

Fonte: Autores.

Sua funcéo é desenvolver uma determinada pressao para que a pasta dental
se desloque para a cabeca da escova. A valvula facilita a administracdo e evita o

desperdicio de pasta.
2.1.7. Pescocgo

O pescoco da escova tem forma cilindrica com 48 mm de comprimento e 6

mm de diametro, conforme Figura 18,a sequir:

=
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Figura 18 - Pescoc¢o da Escova Dental

Fonte: Autores.
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Seu interior possui uma cavidade, por onde escoa a pasta dental, até chegar

a cabeca.

2.1.8. Tampa Protetora

A tampa protetora € encaixavel na cabeca da escova dental, no seu interior
h& um pino que bloqueia a saida da pasta, impedindo que o ar externo entre em
contato com a pasta dental, fazendo com que ela ndo resseque e para que nao haja

vazamento, conforme Figura 19, a seguir:

Figura 19 - Tampa Escova Dental

Fonte: Autores.

As dimensdes da tampa sdo de 28 mm de comprimento e 12 mm de largura.

2.1.9. Marcagodes

As marcacOes do projeto seguem a norma ISO onde: os cabos devem ser
marcados com o nome do fabricante ou a marca; e a embalagem deve trazer a
categoria de dureza das cerdas (macia, media ou dura).

Outras informacgdes que estardo presentes na embalagem, dizem respeito ao:
peso do produto, que é equivalente a 25 gramas; a capacidade do reservatério de
creme dental, que é de 20 ml, como ja relatado anteriormente e a quantidade de

usos por recarga com creme dental que é de aproximadamente 20 usos.
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2.2. Funcionamento do Produto

Por meio da utilizacdo de um sistema de valvula pump, o creme dental
armazenado no reservatério da escova, escoa em direcdo a cabeca e sai através do
orificio por entre as cerdas possibilitando o processo de escovacdo dos dentes,
conforme Figura 20.

Sentido da Forca para

Presséao

Figura 20 - Funcionamento do Produto

Fonte: Autores.

2.3. Materiais

2.3.1. Reservatério, Pescoco/Cabeca e Tampa Protetora

Assim como a estrutura das escovas dentais convencionais, que geralmente
sdo confeccionadas utilizando o plastico do tipo polipropileno, 0 mesmo material foi
escolhido para a confeccdo do pescoco/cabeca, da tampa protetora e do
reservatério de creme dental do projeto. Esse material garante algumas
caracteristicas ao produto como:

e Ser facil de segurar,

e Na&o escorregar ou girar;
e Peso leve;

e Consistente;

e Resisténcia;
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e Atoxico.

2.3.2. Cerdas

As cerdas séo feitas de fios de nailon. Que garantem as caracteristicas a

seguir:
e S&o0 mais higiénicas do que cerdas naturais;
e Eficacia na limpeza das regifes cervicais;
e Nao prejudica os tecidos das gengivas.
2.3.3. Véalvula

A valvula pump é feita de plastico do tipo polipropileno, com uma mola de
aluminio helicoidal no seu interior; ao pressionar o orificio superior da valvula, ocorre
uma pressao interna que forca o escoamento do creme dental de uma extremidade

a outra da valvula, conduzindo a pasta até a cabeca da escova dental.
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3. PROJETO DE FABRICA

3.1. Decisao entre Comprar ou Fazer

A decisao entre comprar ou fazer tem sido uma interrogagcéo que tem levado
muitas empresas a criar estratégias para tentar reduzir custos e aumentar a
competitividade de seus produtos. A decisdo a ser tomada pelas organizacdes
consiste em determinar se algumas pecas e componentes de seus produtos devem
ser fabricados em sua propria unidade, ou se devem subcontratar outra empresa
para fornecer essas pecas e componentes.

E de crucial importancia e grande responsabilidade investigar se a empresa
estara mais bem servida comprando produtos e servicos de fornecedores externos
ou produzindo-os em “casa”. Regularmente, o principal critério utilizado para uma
decisdo de fazer ou comprar € financeiro (SLACK, 1997). Com base nessa
premissa, e em questdes como obter um produto de qualidade, utilizando a
tecnologia adequada de producdo, e mantendo a competitividade dentro do setor,
foram tomadas as decisGes em relacdo ao processo de producdo do produto em
guestao.

Para tomar a decisao sobre fazer ou comprar os elementos que compdem a
escova de dente com creme dental embutido, foi feita uma analise detalhada e
individual sobre cada processo, material e pecas que fazem parte da estrutura do
produto.

O produto em questdo é subdividido nas seguintes partes, conforme projeto:
tampa protetora, cabeca/pescoco, valvula pump e reservatério; e para cada uma
delas foi realizada uma andlise para decidir qual procedimento: comprar ou fabricar
internamente é o mais adequado.

Para isso, foram realizados dois estudos:
e 1°Fabricacao Interna dos Componentes
Conforme Tabela 4 a seguir, é possivel verificar a cotacdo do maquinario e

ferramental necessario para a fabricacdo dos componentes. Sem levar em

consideracdo os custos de matéria prima, mao de obra, treinamentos iniciais para a
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operagdo e manutencdo dos equipamentos, ou seja, parte dos custos diretos e

indiretos de producdo.

Tabela 4 - Cotagao Maquinario e Ferramental

CAPACIDADE
FORNECEDOR FABRICANTE MODELO DE
PRODUCAO
2 Maquinas =

MAQUINA /
FERRAMENTAL

COMPONENTE

Cabeca + Sandretto do Sandretto do

Pescoco Injetora Brasil Brasil 580/100 2.202,56 R$ 360.000,00
Tampa . Sandretto do Sandretto do 2 Maquinas =

Protetora Injetora Brasil Brasil 580/100 2.202,56 R$ 360.000,00

Reservatorio Sopradora IMC Maquinas  IMC Maquinas  IMC-800 100 unid. /min  R$ 212.000,00
Molde Cabeca . Zahoransky - -

+ Pescoco Molde JPiltz Mouldmaking - 10 cavidades R$ 913.500,00
Molde Tampa . Zahoransky - .

Protetora Molde JPiltz Mouldmaking - 10 cavidades R$ 913.500,00

Cerdas Tufagem JPiltz I\f::émfn"ga'u 7604  900tufos/min  R$ 600.300,00

Zahoransky — Série
Embalagem Blister JPiltz Machine B16 25 unid./min R$ 700.774,00
Production
valvula Pum * [tem confeccionado no exterior, por empresas especializadas. Ndo ha fornecedores nacionais para o
P madquinario.

Fonte: Autores.

O custo inicial dos equipamentos e ferramental € de aproximadamente R$
4.060.074,00.

e 2°Terceirizacdo da Fabricacdo dos Componentes

A segunda opcao consiste em terceirizar a fabricacdo dos componentes e
mandar confeccionar apenas o ferramental, ou seja, os moldes, dos supracitados
componentes com as especificacdes pré-determinadas de projeto. Os mesmos
seriam de posse da empresa e cedidos a uma empresa terceira que realizara a
fabricacdo da cabeca/pescoco, a insercdo das cerdas e a confeccdo da tampa
protetora. Esses moldes seriam usados Unica e exclusivamente pela empresa
terceirizada para a confeccdo dos itens necessarios para a montagem e/ou
fabricacdo do produto em questdo. A acdo de adquirir os moldes visa garantir a
exclusividade e unidade do projeto.

Conforme mostra a Tabela 4 acima, o custo inicial na compra do ferramental
(Molde) é de R$ 1.827.000,00. A Tabela 5, apresenta as especificacfes e cotacdes

dos componentes necessarios:
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Tabela 5 - Cotacao dos Componentes

COMPONENTE FORNECEDOR CUSTO
Cabeca + Pescoco + Cerdas J.Kovacs R$ 2,42 (unidade)
Tampa Protetora J.Kovacs R$ 0,32 (unidade)
Reservatorio Embagel R$ 0,29 (unidade)
Valvula Pump Embagel R$ 0,39 (unidade)
Embalagem Promocional Acetplace R$ 12,50 (1000 unidade)

Fonte: Autores.

e Produto Final

Existe ainda o processo de juncdo dos componentes, para confeccdo do
produto final.

Independente da decisdo tomada quanto a fabricacdo ou compra dos
componentes, esse processo € indispensavel para o acabamento do produto. Essa
etapa sera realizada de forma automatizada, com o intuito de garantir a qualidade e
conformidade do produto e processo.

A Tabela 6 apresenta a cotacao para o maquinario, o qual é personalizado e
desenvolvido segundo as necessidades de producéo do cliente.

Tabela 6 - Cotagdo Maquinario Automatizado

TIPO DE CAPACIDADE
COMPONENTE MAQUINA FABRICANTE MODELO DE PRECO
PRODUCAO
Alimentador .
(Tampa + . Cor_1f_orm§ 12
Alimentador NTG especificacao . . R$ 10.000,00
Cabeca/Pescoc¢ o cli unidades/min.
0) o cliente
Alimentador * Conforme 12
(Reservatoério +  Alimentador NTG especificacdo . . R$ 10.000,00
: unidades/min.
Pump) do cliente
* Conforme 12
Juncéo Final Prensa NTG especificacao . . R$ 25.000,00
: unidades/min.
do cliente
Esteira p/ . .
Embalamento Esteira Fragmaq FE 125 4 a 8 m/min. R$ 11.350,00

Fonte: Autores.
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3.1.1. Decisao

Conforme as cotacbes e levantamentos apresentados foi possivel realizar
uma andlise, que levando em consideracdo os aspectos econémico-financeiros,
apontou a segunda opcdo como a mais viavel para o processo de implantacao inicial
da fabrica, pois os custos de fabricacdo propria seriam maiores do que os da
producéo terceirizada, devido ao fato da empresa terceira assumir grande parte dos
custos diretos/indiretos e responsabilidades como a aquisicdo da matéria-prima, do
maquinario, mao de obra operacional e seu treinamento necessario, manutencao
dos seus equipamentos, depreciacao, entre outros. Um aspecto relevante, que foi
também considerado no processo de decisao, € o fato de a empresa terceirizada ser
especializada e possuir o0 conhecimento exigido para realizar o processo produtivo
dos itens com o nivel de qualidade requerido.

Ficando entdo sob a responsabilidade da fabrica da escova com o creme
dental embutido, apenas os custos de aquisicdo dos componentes confeccionados,
transporte, armazenamento dos produtos semiacabados, os custos de montagem,
embalagem, marketing e distribuicdo do produto acabado.

Resumidamente, sera adquirida de terceiros, separadamente, cada peca que
compde o produto; junto aos moldes que serdo utilizados no processo produtivo,
garantindo a unidade e exclusividade sob a fabricacdo do produto dentro das
especificacdes. A juncdo das partes sera realizada por um processo automatizado,
executado por um conjunto de equipamentos personalizados que realizardo a
montagem do produto final; finalmente o mesmo sera encaminhado através de uma

esteira para o processo de embalamento, que sera executado manualmente.
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4. TECNOLOGIA DO PROCESSO

4.1. Tecnologia de Processamento de Materiais

ApGs ser definido o projeto de um novo produto, a empresa precisa definir
também qual sera o processo de producao utilizado (CAXITO, 2008).

Para o processo de montagem do produto em questdo, ou seja, a juncédo da
cabeca/tampa da escova de dente (previamente encaixadas) com a valvula pump/
reservatério (também previamente unidos), serd utilizada uma maquina
personalizada que realizard um processo desenvolvido juntamente com a empresa
NTG Equipamentos Industriais.

A maquina consiste em uma alimentadora/posicionadora de pecas que
posicionard os componentes corretamente sendo encaminhados para um cabecote
rotativo continuo, contendo um dispositivo eletrénico-pneumatico que ira uni-los por
meio da aplicacdo de uma pressao.

O acionamento da mesma ocorre atraves de um moto-redutor, com limitador
de torque, engrenagens, e todo o conjunto € controlado por um CLP (Controlador
Logico Programavel), integrado ao painel de comando.

A maquina foi desenvolvida com o intuito de garantir a qualidade e
conformidade do produto e processo.

E importante lembrar, que faz parte do processo de producdo, embalar o
produto. A embalagem tem como fun¢des basicas: proteger e viabilizar o transporte
e a comercializacdo dos produtos. Para esse processo sera desenvolvido o design
da embalagem do produto, e 0 modelo sera encaminhado para uma empresa
especializada na fabricacdo de embalagens.

Ao receber as embalagens prontas serd realizado o processo manual de

insercao do produto dentro das mesmas.

4.1.1. Implantacédo de Techologias de Processamento de Materiais

Para o processo de montagem da escova de dente com creme dental
embutido, serd necessario adquirir equipamentos automaticos, portanto alguns

cuidados devem ser tomados e devem ser obtidas algumas informacoes, tais como:
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e Tempo de garantia e o que esta assegurado pelo fabricante;

e Plano de manutencéo preventiva e corretiva;

e Espaco fisico adequado na area de producao;

¢ Instalacdes elétricas com fluxo de energia estabilizado;

e Treinamento adequado dos operadores e auxiliares;

e Padronizacdo da matéria prima que alimentara o equipamento;

e Prevencdo com pecas de reposi¢cao que tenham frequentes desgastes;
e Conhecimento sobre o prazo para atendimento da assisténcia técnica

do fabricante em caso de pane grave.

Devido ao processo contar com uma maquina de alta produtividade havera
um enorme prejuizo caso tenha uma parada inesperada e o dispositivo de
seguranca seja acionado.

Para que as perdas ndo sejam tao significativas é de suma importancia ter um
plano de manutencédo estruturado e uma assisténcia técnica confiavel, garantindo
rapidez na normalizagcéo da producéao.

E importante saber que apenas a utilizacio de tecnologias de processo ndo é
suficiente para garantir o bom desempenho da organizacao.

Além do investimento em maquinas, softwares e equipamentos, 0 processo
devera ser atualizado e reformulado caso necessario, e até mesmo serdo oferecidos
treinamentos para os colaboradores a fim de que as novas tecnologias sejam
utilizadas em todas as suas potencialidades.

Portanto, a implantacdo de novas tecnologias requer um bom planejamento e

gerenciamento, evitando futuros aborrecimentos.

4.2. Tecnologiade Processamento de Informacgdes

Os Sistemas de Informacéo (SI) sdo uma combinacdo de recursos humanos e
computacionais que inter-relacionam a coleta, 0 armazenamento, a recuperacao, a
distribuicdo e o uso de dados com o objetivo de eficiéncia gerencial, sendo
necessario para tomadas de decisfes, atividades em diversos niveis e a troca de

informacé&o entre diversos setores (GOMES, 2013).
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4.2.1. Aplicagéao

O sistema de informacédo se dara por meio de um software desenvolvido pela
empresa Controller, esse sistema é baseado na tecnologia WEB que instalado em
um computador podera ser acessado por qualquer computador da rede local ou até

mesmo via Internet, facilitando o acesso as informacfes 24 horas por dia, conforme

Figura 21.
~GND (INEUTIRON)-
SND (NEUTRO)
I.—(‘,ND U\EUYM‘)
.l . r .I ‘ E ' k‘ /'
)
MAQUINA 1 MAQUINA 2 MAQUINA N
POSITIVO POSITIVO %
FNAL DO FINAL DO
CiCLO CLo
CONTROLLER ORI
FINAL DO -
o0
SERVIDOR
CONTROLLER
WEB

ACESSO A
INTERNET

~ <

Figura 21 - Layout Bésico do Sistema Controller

Fonte: CONTROLLER, 2013.
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Esse sistema serd responsavel por organizar e apresentar todas as
informacdes aos usuarios de acordo com o nivel de acesso concedido pelo
administrador do sistema, nele é possivel visualizar informagdes como:

v" O horéario de inicio da producao;
A hora da ultima peca fabricada;
Tempo médio do ciclo;
Ciclos fora do esperado;
Tempo de maquina parada,
Porcentagem de maquinas disponiveis no més;

Relatério de ocorréncia;

AN N N N N

Vida util de equipamentos.

e Em nivel operacional:

Com esse sistema a informacdo chega ao operador de forma clara e em
tempo real, auxiliando em func¢des rotineiras tais como baixa em estoque, reposi¢cao

de insumos nas maquinas, tipo e quantidade de material por pedido.

e Em nivel Gerencial:

O sistema possibilita o acesso fora da empresa através da internet, gerando
maior mobilidade ao gestor e agilidade para tomar decisbes em periodos mais
curtos.

O sistema dispbe de graficos e relatérios atualizados diariamente,
automaticamente ou manualmente, do periodo desejado e com nivel de detalhes
determinado pela filtragem realizada, além de telas de acompanhamento de
producdo atualizadas minuto a minuto, visualizando qual o produto e para qual
cliente esta sendo produzido, nivel de estoque, paradas e ritmo de producdo por

equipamento, conforme Figura 22.
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ACOMPANHAMENTO POR LOTE

e PEDIDO 0003 QDD LOTEs 30
'WE!iTE_E—.!.lallllII.'IA\.'_E--.!.l=I1IIII1=IIIII_I.‘IIIII_E—IGH.!.II.'II-

&' Operando Alimentador 01 8,40 pg/s 22/06/2013 09:00

&' Operando Alimentador 02 8,40 pc/s 22/06,/2013 09:00

&' Operando Prensa 8,48 acll,f“S 22/06/2013 09:00

&' Operando Esteira 8,70 pc/s 22/06,/2013 09:00

& Operando i Ocioso L] Manutencﬁo" ® Concluido

10 33,33%
01 0,067%
o210 o
03:36 = gtualizado em
22/05/2013 as 10:10
01:12

Figura 22 - Tela Proposta de Acompanhamento do Sistema

Fonte: CONTROLLER, 2013

e Vendas:

O acompanhamento do pedido é feito quase simultaneamente a producéo, o
setor de vendas tem como coletar dados com maior velocidade e preciséo,
permitindo uma resposta mais rapida do processo, como por exemplo: programacao
ou remanejamento de pedidos, entregas pendentes e capacidade produtiva para

novos clientes/pedido, conforme pode ser visto na Figura 23, a seguir:
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4 venu | ACOMPANHAMENTO DE PEDIDO

R
concluido 2035 15 21/06/201309:00 { 21/06/2013 10:40 23/06/2013

TR

concluido 2035 20 21/06/201313:00 i 21/06/2013 15:15 23/06/2013
? 2T processo 2035 30 22/06/2013 09:00 E— 23,06/2013
(] ag. Inicio 2035 12 22/06/2013 14:00 —_— 25,/06,/2013
] ag. Inicio 2035 10 23/06/2013 09:00 —_— 25,/06,/2013
(] ag. Inicio 2035 12 23/06/2013 10:30 —_— 26/06/2013
@ ag. Inicio 2035 16 23/06/2013 14:00 — 26/06/2013
L ag. Inicio 2035 23 24/06/2013 10:00 _ 26/06/2013
L ] ag. Inicio 0009 2035 20 24/06/2013 13:00 _ 26/06/2013
L] ag. Inicio 0010 2035 30 24/06/2013 16:00 E— 27,/06/2013
L}

concluido B processo ® 3z Inicio

v atualizada em
22/06/2013 as 10:10

Figura 23 - Tela Proposta de Controle de Pedido

Fonte: CONTROLLER, 2013

e Compras:

Toda entrada/saida de material do estoque € feita pelo leitor de cédigo de
barras, onde é dado baixa no sistema e atualizado automaticamente em tempo real,
fazendo com que o nivel de estoque ao atingir o limite de seguranca estipulado,
dispare um alerta aos responsaveis, emitindo um novo pedido de compra.

Essa informacdo on-line gera um nivel de confianca de informacdo mais
elevado, com isso 0s niveis de estoques de seguranca podem diminuir, fazendo com

gue o capital imobilizado em estoques e custo de armazenagem diminua.

e Manutencéo:

A monitoracdo permite obter informacdo atual do equipamento, podendo
detectar precocemente anormalidades, dando uma margem maior para analisar a
causa e a solucao do problema com maior agilidade.

O sistema gera relatorios, onde a manutencdo pode analisar algum tipo de
desvio, além disso, como o controle é feito por ciclos, ele é capaz de controlar a vida

atil de cada equipamento e programar paradas e preventivas.
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4.2.2. Custos do Sistema

Quanto ao custo do sistema de informacéo (Sl), ao ser tomada a decisédo de
adquirir o software desenvolvido pela empresa Controller, que consiste em um
sistema Unico que integra as principais areas e funcbes da empresa, como:
geréncia, compra, venda, producdo, manutencdo e etc., como ja descrito
anteriormente. Foi feita uma andlise referente a quantidade de médulos necessarios
e chegou-se a conclusao de que serdo adquiridos dois médulos, com oito entradas
de captacao de informacdo cada um, pelo valor total de R$ 16.000,00 e um custo
mensal de R$ 100,00 para manutencao e atualizacdo do sistema.
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5. CAPACIDADE DE PRODUCAO

Segundo Moreira (1998), chama-se de capacidade produtiva a quantidade
maxima de produtos e servi¢cos que podem ser produzidos numa unidade produtiva,
num dado intervalo de tempo. Para as empresas, esse tempo geralmente é o dia. A
capacidade de producdo de uma empresa sédo as pecas que ela consegue produzir
por dia, utilizando os recursos disponiveis (maquinas, homens, terceiros, etc.).

A capacidade produtiva de uma empresa pode ser medida de duas maneiras:
capacidade de projeto (tedrica) e capacidade efetiva (real).

A capacidade de projeto ou capacidade alvo é a capacidade que o0s
projetistas tinham em mente quando projetaram a operacdo. Porém, a linha pode
nao funcionar todo o tempo na velocidade maxima devido a eventos como: as
paradas para "setup" (preparacdo da maquina), manutencdo, dificuldades de
programacao, etc.

Entdo, a Capacidade efetiva € a capacidade real que resta depois que estas
perdas sdo deduzidas. E menor do que a capacidade de projeto. Logo pode ser
entendida como a producdo maxima que uma empresa pode manter
economicamente sob condi¢cées normais (RITZMAN e KRAJEWSKI, 2004).

E preciso estar ciente que além das perdas citadas, outros problemas podem
ocorrer como: a quebra de maquinas, o absenteismo, quebra de ferramentas, entre

outros.

5.1. Capacidade Produtiva do Projeto

Para atender a demanda de producéo do produto em questdo que esta sendo
demonstrada na Tabela 7, foi considerada uma producédo anual continua durante os
doze meses do ano, com aproveitamento mensal aproximadamente de 20 (vinte)

dias, descontando-se os finais de semana e feriados.
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Tabela 7 - Demanda por Intervalo de Tempo

DEMANDA UNIDADES

Anual 1.037.777
Mensal 86.481
Diéria 4.324

Fonte: Autores.

O processo de fabricacdo da escova de dente com a pasta embutida foi
estruturado para ser realizado basicamente em trés etapas principais, com as

seguintes capacidades produtivas:

e 12 Etapa: Abastecimento de pecas.

O abastecimento das pecas depende do tempo de entrega dos fornecedores,
gue ja foram consultados e sdo capazes de atender a demanda; sera planejado de
forma que todos o0s componentes estejam disponiveis para a producdo na
guantidade necessaria e no tempo certo, para atender a meta diaria. A capacidade
produtiva, nesse caso, depende da capacidade do fornecedor e de seu processo
gue deve estar parametrizado com a demanda do cliente e suas necessidades de

suprimento.

e 22 Etapa: Montagem do produto.

O maquinario automatizado utilizado para o processo produtivo foi projetado e
adquirido de acordo com a demanda de producdo do produto, 0s equipamentos
possuem uma capacidade de projeto de 12 unidades/minuto. Sendo considerado o
tempo de operacao efetivo do equipamento de aproximadamente 6,5 horas diarias,
de onde ja estdo descontados os periodos estimados de parada da producdo para
setup da maquina (preparacdo da maquina) e tempos de manutencdes
programadas. A capacidade produtiva do maquinario dentro do tempo determinado
de producdo, ainda provém uma quantidade excedente a demanda, que auxilia em
caso de possiveis perdas de producdo por imprevistos, conforme pode ser visto na

Tabela 8 a seguir.



57

Tabela 8 - Capacidade Produtiva do Maquinario

CAPACIDADE DO INTERVALO CAPACIDADE
MAQUINARIO DE TEMPO PRODUTIVA

12 uni./min. 6,5h 4680 unidades/dia

Fonte: Autores.

e 32 Etapa: Embalamento do produto acabado.

O processo de embalagem sera realizado manualmente, sendo assim,
depende da capacidade produtiva da mao de obra. A forca de trabalho foi
dimensionada para atender a necessidade, com isso foi determinada a quantidade
de 4 funcionarios, com uma capacidade de embalar aproximadamente 5
escovas/min. com uma jornada de trabalho de 6,5 horas diarias. Durante a jornada
de 6,5 horas, os funcionarios terdo aproximadamente 1h30 que sera dividida em
menores periodos de tempo para intervalos para refeicdo e descanso e cerca de
1h00 que sera utilizada no processo de abastecimento, que consiste em pegar
novas caixas de embalagem e levar as que ja estdo cheias e prontas para o
estoque. Logo, o periodo de tempo em que efetivamente os funcionarios estardo
embalando o produto sera de aproximadamente 4 horas. Pode-se observar a partir

da Tabela 9, a capacidade produtiva da mao de obra:

Tabela 9 - Capacidade Produtiva da Mao de Obra

CAPACIDADE
DA MAO DE

POSTOS DE INTERVALO CAPACIDADE

TRABALHO OBRA DE TEMPO PRODUTIVA

4 postos 5 uni./min. 4h 4800 unidades/dia

Fonte: Autores.

Enfim, toda a forca de trabalho da fabrica e o maquinario, foram
dimensionados para possuir a capacidade produtiva correta que melhor atenda a

demanda existente.
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6. ARRANJO FISICO DE LAYOUT

Segundo SILVA, 2009, layout é a distribuicdo de tudo que ocupa um lugar
fisico na organizacdo, permitindo a rapida circulagdo de funcionarios, matérias
primas e produtos.

Com a Revolugéo Industrial a micro divisdo do trabalho tornou-se menos
importante do que a movimentagé&o eficiente do produto.

Nos dias atuais os mecanismos de transportes devem estar em constante
eficiéncia e as informacdes fluindo sempre de forma rapida pelo chdo de fabrica,
para isso o projeto de layout de fabrica é fundamental para a empresa.

Um sistema de manufatura eficiente pode ser obtido a partir de quatro
variaveis: Tecnologia de fabricacdo atualizada, layout otimizado, méo de obra
treinada e um bom gerenciamento (SILVA, 2009).

Para o sucesso do planejamento do layout, deve-se levar em consideracgao:

e Transporte excessivo;
e Movimentacdo desnecessaria;

e Estoques.

As vantagens de um bom layout sao:

e Utilizar o espaco fisico de forma eficiente;

e Diminuicdo dos custos de manuseio e movimentacdo desnecessaria interna
dos materiais;

e Facilidade da comunicacéo que envolve a operacgao;

e Reducao do tempo de ciclo na operacao;

e Facilidade na entrada e saida dos fluxos de materiais e pessoas;

e Facilitar o acesso visual,

e Respeitar as distancias entre o0s setores.

6.1. Arranjo fisico de layout do projeto em cada area

A localizacdo da fabrica foi estrategicamente selecionada na cidade de

Cubatdo, que é uma cidade que possibilita facil acesso, através de estradas e
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rodovias, as outras cidades da Baixada Santista; assim como é vizinha da Cidade de

Santos, onde se localiza o principal porto Brasileiro, e da capital do Estado, S&o

Transito

Paulo, conforme Figura 24.
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Figura 24 - Localizacao da Fabrica

Fonte: Google Maps.

A fabrica esta localizada na Rua Padre Primo Maria Vieira, n® 237, Cubatéo,

Sao Paulo. O local possui uma area total de 1.200 m2, conforme Figura 25, com uma

area ja construida onde sera o escritério com dois andares e um galpao que sera
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remodelado.

Figura 25 - Vista da Localizagéo da Fabrica

Fonte: Google Maps.
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O tipo de layout escolhido para a linha de producdo do projeto foi o modelo

linear, conforme Figura 26.
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Figura 26 - Layout Linear

Fonte: Autores.

Neste modelo as maquinas e processos envolvidos na obtencdo ou
montagem dos produtos encontram-se juntos e em uma sequéncia.

O modelo se destaca pelo fluxo continuo e unitario das pecas, tendo como
objetivo ter um fluxo suave e continuo entre as estacdes, para iSSO 0S maquinarios
necessitam estar proximos e segmentados.

Para a colocacdo das escovas nas embalagens, foi adotada a linha de
montagem sem pulmé&o. Onde os funcionarios ficam de forma dispersa na esteira, e
terdo a responsabilidade de retirar o produto pronto da linha e coloca-los dentro da
embalagem, ap0s o produto ser embalado sera colocado de forma agrupada em
lotes (caixas).

Mostra-se como beneficios e limitacdes:

Beneficios:
O manuseio do material é reduzido;

Os operadores ndo necessitam de muitos conhecimentos profissionais;

AEENEEN

Controle simples da producéo.

Limitacdes:
Se uma maquina parar, toda a linha de producéo para;
O posto de trabalho mais lento marca o ritmo da linha de producéo;

Requer um supervisor;

ERNER NN

E necessario investir em equipamento de alta qualidade.
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Estoque e Almoxarifado

Para a otimizagao do processo, foi adotado no projeto que a distancia entre o
almoxarifado e o comeco da linha de montagem sera minima, assim como, o fim da
linha de montagem até o estoque.

Para uma melhor movimentacao, as docas de descarga e carregamento das
matérias primas e do produto final, foram posicionadas de forma estratégica perto do

almoxarifado e estoque.

Administracéo

A area de administracdo onde estardo dispostas todas as areas
administrativas, como: geréncia, equipe de engenharia, compras, recursos humanos,
vendas, marketing e etc.; foi posicionada estrategicamente para o facil acesso aos
visitantes, fornecedores e clientes e para o acesso remoto entre os funcionarios
internos e a linha de montagem.

A Figura 27 e a Figura 28 mostram a planta e ilustram o arranjo de layout da

fabrica.



Y ng
L

COPA / DESCANSO

735

5 0 0 000 008 =

0 0 0 0 Q0 0 Q

e

RARARAARARRRAAAAAARAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAARARY

poapoq

LARRRALAL
\IIIN |

i :

3
Q
Q

®

p—
we.

fi=
=

Figura 27 - Planta da Féabrica (Pavimento Inferior)

Fonte: Autores.
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Fonte: Autores.
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6.2. Custo do Local

Quanto ao custo do local, onde esta disposta a area administrativa e a area
operacional da empresa, na qual acontece a producdo da escova de dente com
creme dental embutido, optou-se por alugar o local por um valor mensal de R$
15.500,00. Desse modo, foi firmado um contrato com o proprietario de 5 anos de

aluguel.
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7. CUSTO DE ENERGIA E TRANSPORTE

7.1. Custo de Energia

Para obter a previsdo da quantidade de energia elétrica consumida e o custo
de energia na producéo da escova em questao, foi realizado junto aos fornecedores
um levantamento da quantidade de energia que 0s equipamentos elétricos e
sistemas utilizados na empresa consomem.

Para selecionar a iluminacdo conveniente ao ambiente de trabalho e o
consumo foram realizados levantamentos e célculos, de acordo com a especificacédo
da norma ABNT NBR 5413/1992, conforme Anexo C, a fim de prever o custo total da
energia no més. Logo abaixo, segue Tabela 10, relativa ao levantamento e célculos

referentes ao consumo para a iluminacéao:

Tabela 10 — Previsdo de consumo de energia para iluminagéo

ITEM ILUMINAGAO lux ABTN REAL W/m?2 W (hora)

1 Sala reunido 33,69 B 500 - 750 - 1000 750 1,0981 36,9984
2 recepcdo+ corredor 60,44 A 100 - 150 - 200 150 0,2196 13,2731
3 sala de espera 18,43 A 100 - 150 — 200 150 0,2196 4,0468
4 W.C-F. 8,06 A 100 - 150 — 200 150 0,2196 1,7690
5 W.C- M. 8,06 A 100 - 150 — 200 150 0,2196 1,7690
6 W.C - DEF. 7,16 A 100 - 150 — 200 150 0,2196 1,5725
7 Area administrativa 24,63 B 500 - 750 — 1000 750 1,0981 27,0510
8 W.C-F. 8,06 A 97 - 150 — 200 150 0,2196 1,7690
9 W.C- M. 8,06 A 98 - 150 — 200 150 0,2196 1,7690
10 W.C - DEF. 4,50 A 99 - 150 — 200 150 0,2196 0,9883
11 Diretor 7,84 B 500 - 750 — 1000 750 1,0981 8,6093
12 Sala Reunido 14,92 B 500 - 750 — 1000 750 1,0981 16,3809
13 Corredor 70,39 A 100 - 150 — 200 150 0,2196 15,4579
14 Area operacional 476,55 B 100026(1)300 B 1500 2,1962 1046,59
15  Vestiario Masculino 9,13 A 97 - 150 — 200 150 0,2196 2,0040
16 Vestiario Feminino 9,13 A 98 - 150 — 200 150 0,2196 2,0040
17 Almoxarifado 91,71 A 200 - 300 — 500 300 0,4392 40,2837
18 Estoque 32,45 A 200 - 300 — 500 300 0,4392 14,2511
19 Copa 17,50 B 500 - 750 — 1000 750 1,0981 19,2167
20 Guarita 5,00 A 100 - 150 - 200 150 0,2196 1,0081
21 Corredor 21 37,71 A 50 - 75-100 75 0,1098 4,1409
22 Corredor 22 9,69 A 50-75-100 75 0,1098 1,0635
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23 Corredor 23 67,76 A 50-75-100 75 0,1098 7,4407
24 Corredor 24 15,00 A 50-75-100 75 0,1098 1,6471
25 Corredor 25 93,67 A 50-75-100 75 0,1098 10,2859
26 Estacionamento 5,28 A 50-75-100 75 0,1098 0,5798
TOTAL 1.282,07

Fonte: Autores.

A Tabela 11, a seguir, mostra 0s equipamentos elétricos presentes na

empresa e a previsao de consumo e custo de energia para 0S mesmos:

Tabela 11 - Previsédo de consumo e custo de energia da fabrica

PREVISAO DE CONSUMO DE ENERGIA DOS EQUIPAMENTOS

Descrico QTD Poténcia T.deuso Consunjo Tarifa Custo Energia
(Watts) (horas) (kWh/més) (R$/kWh)
lluminacéo 1,00 1.280 8 225,28 R$0,399 R$ 89,97
Alinhadores 2,00 2.700 8 950,40 R$0,399 R$ 379,56
Prensa 1,00 15.000 8 2.640,00 R$0,399 R$ 1.054,34
Esteira 1,00 2.208 8 388,61 R$0,399 R$ 155,20
Ar condicionado 8,00 1.400 4 985,60 R$0,399 R$ 393,62
Laptop 10,00 300 8 528,00 R$0,399 R$ 210,87
Impressoras 3,00 45 8 23,76 R$0,399 R$ 9,49
Exaustores 8,00 150 8 211,20 R$0,399 R$ 295,55
Ggﬁ'g)'{a 1,00 500 24 360,00 R$0,399 R$ 143,77
Fogao Elétrico 1,00 6.000 2 264,00 R$0,399 R$ 105,43
Micro-ondas 1,00 2.000 1 44,00 R$0,399 R$ 17,57
Chuveiros 4,00 5.500 1 484,00 R$0,399 R$ 193,30
Ce"’l‘f;:fc';a 1,00 600 2 26,40 R$0,399 R$ 10,54
Televisor de 21' 1,00 90 8 15,84 R$0,399 R$ 6,33
Diversos 1,00 1.000 8 176,00 R$0,399 R$ 70,29
Custo Mensal R$ 3.135,82
Consumo Mensal (kWh) 7.323,09 kWh

Fonte: Autores.

A empresa tera uma média de consumo de 7.330 kWh/més de energia e um

custo aproximado de R$ 3.140,00 por més.
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7.2. Custo de Transporte

Determinar o custo de transporte entre o centro de producdo e o mercado nao
€ uma tarefa facil. Os custos de transporte sdo todas as despesas realizadas na
movimentacgéo de determinado produto e sdo considerados uns dos maiores custos
logisticos tendo grande relevancia no preco final do produto (ARANTES, 2005).

Para a realizacdo do transporte das escovas dentais, foram analisadas 4
opcoes:

e Transportadora: Segundo o Guia do Transportador Rodoviario de
Cargas (TRC), para a determinagcdo dos custos desse transporte sao levadas em
consideracao informac6es como: tipo de carga, peso, distancia, taxas e pedagios.
Resultando em um custo alto, ndo seria viavel pelo fato de ser uma empresa que
esta iniciando no mercado e contar com um capital inicial restrito.

e Veiculo particular: Por ser uma empresa que esta ingressando no
mercado, uma opcéo seria a utilizacdo de um veiculo particular. Através da Tabela

12, é possivel verificar os custos envolvidos.

Tabela 12 - Custo de Transportes (Veiculo Particular)

o : Demanda Demanda Viagem VIELE0S Valor
Distancia Litros (Caixa/Més) (Ca!xas/ o/ Més p/ o/ Quinz.
Sé&o Vicente 17,1 1,71 511 939 470 3 2 R$ 32,00 R$ 32,00
Guaruja 32,9 3,29 9,83 830 415 3 1 R$ 5441 R$ 54,41
Praia Grande 19,4 1,94 5,80 770 385 3 1 R$ 29,77 R$ 29,77
Cubatéo 10,0 1,00 2,99 351 176 1 1 R$ 6,99 R$ 6,99
Itanhaém 56,4 564 16,86 198 99 1 1 R$ 2225 R$ 67,43

Total/Més R$ 18586 R$ 231,04

Fonte: Autores.

O veiculo utilizado como base é uma Dodge Dakota, foi levando em
consideracdo o valor da gasolina de R$2,989 e capacidade de transportar 300
caixas por viagem. Mas além de todos esses gastos, seria necessaria a contratagdo

de um funcionario com salario médio de R$ 1.200,00 mais beneficios, um local
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especifico para utilizar como garagem e eventuais gastos, como por exemplo,

manutencdes e IPVA.

e Compra de um novo veiculo: Investir em um novo veiculo também
seria uma alternativa, mas a empresa ndo conta com um grande capital inicial, nao
sendo possivel a aquisi¢cdo de qualquer veiculo como, por exemplo, uma Dobld ano
2003 de R$18.000,00 ou até mesmo uma Fiorino ano 2001 que custa em torno de
R$10.000,00, ambas usadas.

e Carreto: Com uma capacidade de 1.000 kg, utilizando uma Perua
Kombi € possivel atender as seis cidades efetuando a distribuigcdo entre elas duas
vezes por més, ou seja, de 15 em 15 dias a um custo de R$ 500,00/dia, totalizando
R$ 1.000,00/ més.

Decisao: Dentre as 4 opcoes, a decisao foi tomada levando em consideracéo
o capital disponivel e o volume de mercadoria a ser distribuido. Foi decidido que a
melhor alternativa é a contratacdo de um carreto.

Com esse servico, a responsabilidade sobre eventuais manutencoes,
funcionéarios e outras despesas fica sob responsabilidade exclusiva do contratado.

Ou seja, nossos gastos serdo minimos em comparag¢do com as demais opcoes.
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8. FUNCOES

8.1. Funcéo Estratégica

THOMPSON JR. e STRICKLAND III (2000) definem estratégia como sendo
um “conjunto de mudancas competitivas e abordagens comerciais que 0s gerentes
executam para atingir o melhor desempenho da empresa. (...) € o planejamento do
jogo de geréncia para reforcar a posicao da organizacdo no mercado, promover a
satisfagao dos clientes e atingir os objetivos de desempenho”.

Durante a definicdo da estratégia da empresa, definem-se também a viséo, a
missdo e os valores seguidos pela mesma, esses itens sdo de extrema importancia
para se definir qual sera o caminho a ser seguido. A visdo, missao e valores da

empresa em questdo estao listados a seguir:

Viséo

“Ser uma empresa de carater inovador, de referéncia e com dominio de
mercado. De modo a apresentar a0 mesmo, solugdes voltadas para a area da saude
e higiene”.

Missé&o

“Fornecer ao publico um produto inovador voltado para a Higiene Bucal que
ofereca qualidade de vida e bem estar e satisfaca os desejos e necessidades do
consumidor.”

Valores

Mudanca, inovacdo, qualidade, respeito, honestidade de propdsito,

humildade.

Com base nos valores da empresa e no mundo extremamente competitivo em

gue vivemos, € necessario ser pré-ativo e adiantar-se as demandas do mercado.



70

Desse modo, é essencial praticar a inovacao. A capacidade de uma empresa inovar
continuamente é uma estratégia que permite obter maiores fatias de mercado,
maiores lucros e estabilidade.

Algo importante é entender a amplitude do conceito inovag&o. Muitos atrelam
a inovacdo a questdo puramente tecnoldgica, o que nao é verdade. A inovacdo pode
ser de diversos tipos e abrangéncia. E possivel inovar no conceito, no produto, nos
processos, nos servicos, nas ferramentas de marketing e na organizagdo como um
todo.

Foi reconhecendo as vantagens de inovar constantemente para obter
resultados positivos, que se trabalhou em ideias para se explorar esse potencial
como estratégia para o desenvolvimento econdmico e mercadolégico da empresa e
produto em questéo, que estdo em processo de insercdo no mercado.

Como ponto inicial, aposta-se na inovacéo de produto. O produto em questao
representa uma inovacao, pois 0 mesmo possui caracteristicas diferentes das
encontradas nas escovas de dente convencionais, caracteristicas essas que visam
atender as necessidades e desejos de um segmento de mercado, através do novo
design e funcionalidade do produto.

Procurou-se também inovar no quesito de processos, adquirindo e
implantando um servico de sistema de informacdo, da empresa Controller, com o
objetivo de eficiéncia gerencial, integrando os diversos processos e funcdes
envolvidos na producdo, operacdo e gerenciamento da empresa, otimizando-se 0s
processos.

Com relacdo ao fator Marketing foi apresentado ao mercado, ou seja, aos
comerciantes da regido escolhida para atendimento, um produto diferenciado, que
pode atrair uma gama de novos clientes, com diferentes interesses; atraindo e
atendendo um segmento de mercado que procura essa forma de inovacao para
satisfazer seus desejos de consumo. Além do fato, da escova de dente com creme
dental embutido, ndo possuir concorrentes, com linha de produtos iguais, que
possam oferecer concorréncia direta.

Em relacdo ao ambito organizacional, como atitude fundamental, projetou-se
e planejou-se para a empresa um ambiente que esteja sempre aberto a novas

ideias. Assim, como para nossa forga de trabalho, selecionaram-se pessoas abertas
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a mudangas, com muita vontade de transformar a empresa em uma empresa
inovadora.

Enfim, é essencial a empresa ndo se acomodar e ter como principal estratégia
manter-se em constante inovagdo, adaptando-se as mudancas do mercado e
utilizando-se de diversas ferramentas para alcancar suas metas e objetivos
(CARVALHO, 20009).

8.2. Funcao Comercial (Marketing e Vendas)

A funcdo comercial corresponde a funcao do marketing, relaciona-se com a
compra, venda e permuta dos bens produzidos e consumidos pela empresa
(FERREIRA, 2008).

Para se entender melhor no que consiste a funcdo comercial o mais
adequado € definir a funcdo do marketing. Segundo Kotler (2000), Marketing € toda
atividade humana dirigida para a satisfacdo das necessidades e desejos do
consumidor, tais necessidades e desejos sao satisfeitos mediante a compra de
produtos e servicos, esta compra pode ser impulsionada por uma necessidade
fisioloégica (alimentacdo, abrigo, frio) ou psicologica (status, seguranca, diversao,
etc.). Conhecendo e estudando estas motivacbes ao consumo, as empresas
procuram produzir bens e servicos que atendam ao publico-alvo. E através do
Marketing que as empresas vao conseguir conquistar e fidelizar seus clientes.

O Marketing conta com quatro instrumentos basicos de ac¢éo:

e Producao de bens e servicos que atendam aos desejos do publico;

e Escolha do preco certo para estes produtos;

e Distribuicdo eficiente e agqil;

e Comunicacdo com o publico (propaganda na midia impressa, eletrbnica,
promocao em pontos de venda, sorteios, brindes, merchandising, mala-direta,

etc.).

Consciente do aumento da concorréncia, as empresas se valem de técnicas de
Marketing cada vez mais modernas para atrair o consumidor final. O marketing esta
em todas as areas (ALMEIDA, 2005).
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8.2.1. Composto de Marketing

7z

O composto de marketing, também chamado de 4P's, é o conjunto de
instrumentos a disposicdo das empresas para que se possa implementar uma
estratégia de marketing. Os 4P’s sdo: Produto, Precgo, Praca e Promogao (ALMEIDA,
2005).

8.2.1.1. Produto

O processo de desenvolvimento da ideia do produto foi pensado para
satisfazer os desejos dos consumidores e oferecer a eles um “algo mais” que facilite
0 processo de compra pelo consumidor e consecutivamente o de venda pela
empresa, de modo que o produto se venda por si sO. Para que esse objetivo fosse
alcancado foi necessario se pensar e trabalhar em varios quesitos que compde o
produto e seu processo de comercializacao.

O produto do projeto em questdo pode ser classificado como um produto de
conveniéncia, ou seja, aquele que para aquisi¢cdo, o consumidor ndo esta disposto a
se locomover, por isso, prefere comprar mais rapidamente em uma loja mais
acessivel. Foi pensando nisso, que se dedicou tempo e esforcos para que ao lancar
essa inovacgao de produto no mercado, 0 mesmo esteja disponivel na quantidade e
tempo certo para que o consumidor possa atender sua necessidade e desejo de
compra e se sinta satisfeito com a aquisicao realizada. Para isso, trabalhou-se nos 5

itens a seguir, durante o processo de desenvolvimento do produto:

A — Testes com Consumidores

Para o desenvolvimento do produto uma pesquisa de mercado foi realizada
com os consumidores para conhecer a eles e a seus habitos; de modo a projetar o
produto de forma que melhor atenda aos consumidores, e para posteriormente

prever as possiveis reacées dos mesmos ao produto em questao.
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B — Desenvolvimento do Protétipo

O protoétipo pode ser definido como o primeiro exemplar do produto; € o
original, o modelo. Para a escova de dente com creme dental embutido foi
construido um prot6tipo considerando os resultados obtidos ap6s a realizagdo dos
testes com os consumidores. O protétipo desenvolvido pode ser observado na
Figura 29 a seguir e o mesmo foi construido com o objetivo principal de verificar a
funcionalidade do produto.

Figura 29 - Protétipo do Produto

Fonte: Autores.

C — Denominacao da marca

No processo de denominacdo da marca do produto, nome fantasia, foram

levados em consideracéo critérios chaves para a escolha, como:

e Ser facil de pronunciar, soletrar e ler;

e Ser uma palavra curta;

e Ter expressividade, reconhecimento e memorizacao faceis;

e Associar-se a imagem do produto;

e Ser eficaz para a propaganda, sendo adaptavel a qualquer veiculo, meio de
impresséao e tamanho de fonte;

e Nao estar vinculado a periodo de tempo ou de época, para ndo ficar
ultrapassada;
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e Possuir adaptabilidade as necessidades de embalagem e rotulagem;

e Estar isenta de conotagdes obscenas, ofensivas ou negativas.

Foi levando em consideracdo todos esses critérios que se escolheu o nome
da marca do produto: FACES. O nome foi determinado através da juncao de duas
palavras: Facil + Escovacgédo, que estdo associadas ao conceito do produto.

A razao social da empresa em questdo € Higiene Bucal Ltda., esse serd o
nome devidamente registrado sob o qual a empresa se individualizard e exercera
suas atividades.

Pensando no mercado competitivo, moderno e atual em que a empresa € 0
produto estéo inseridos, onde se da cada vez mais importancia e atencao a signos
visuais e de design, uma boa logomarca é fundamental na diferenciacao,
reconhecimento e visibilidade de um produto. Foi pensando nisso que se criou uma
logomarca para a Escova de dente com creme embutido: FACES, conforme pode

ser vista na Figura 30:

Faces

Figura 30 - Logomarca do Produto

Fonte: Autores.

D - Embalagem

Para a decisdo do tipo de embalagem a ser utilizada, que no caso do produto
em questdo serd uma embalagem do tipo secundaria, ou seja, aquela que é
descartada quando o produto vai ser utilizado, e tem como funcéo conter o produto,
preservar para o consumo futuro, proteger o produto, atrair a atencdo do
consumidor, comunicar os beneficios do produto, promover a venda, facilitar o
transporte e a armazenagem e, proporcionar seguranca quando do manuseio pelo
consumidor. Foram analisados varios aspectos importantes para a escolha final

como o conceito da embalagem, levando em consideragao a principal fungcao a que
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se destina e os elementos da embalagem (tamanho, formato, materiais, cor, texto e
marca) e logicamente o custo.

Apés todo o estudo que foi realizado juntamente com o fornecedor da
embalagem, chegou-se a escolha da que melhor atenderia o produto na relacéo
custo-beneficio, conforme pode ser observada na Figura 31.

Figura 31 - Embalagem do Produto

Fonte: Autores.

E — Servico de atendimento ao consumidor

A empresa também terd o SAC (Servigo de Atendimento ao Consumidor) com
0 objetivo de prestar atendimento telefénico aos consumidores que buscarem
informacdes, tiverem duvidas ligadas ao produto, que quiserem deixar uma sugestéo
ou fazer uma reclamacao ou até mesmo em casos de necessidade de devolugéo ou

troca do produto.
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O ndmero para contato com o SAC da empresa estara disponivel na
embalagem do produto, o atendimento sera gratuito e estara disponivel de segunda
a sexta-feira das 8h as 17h.

8.2.1.2. Preco

Na opinido de Kotler (1998, p.435), o segundo elemento, “0 prego € o unico
do composto de marketing que produz receita. Os outros elementos geram custos. O
preco é também um dos elementos mais flexiveis do composto de marketing, porque
pode ser rapidamente modificado”.

Acrescenta que existem varias maneiras de se determinar o preco de um
produto ou servico, que vao desde as formas tradicionais desenvolvidas pelos
economistas, até os modelos tedricos que visam a maximizacdo de lucro, ou o
modelo que leva em consideracdo apenas os clientes finais da empresa. Salienta
gue este modelo, € muito simplista, pois existem outros aspectos que devem ser
considerados: clientes intermediarios, concorrentes, fornecedores, governo, e outros
executivos da empresa.

A forma adotada para determinacdo do preco do produto em questédo foi a
orientada para a demanda; forma a qual alguns especialistas acreditam que o preco
deve ser determinado n&o pelo custo, mas pelo valor percebido do cliente quanto ao
produto. Este valor percebido do cliente é baseado no desempenho total, nas
caracteristicas psicologicas e de servicos de venda. Esta é uma técnica mais
utilizada ultimamente.

Logo, o processo de formacdo do preco do produto vai seguir o modelo atual

de definicdo do preco, conforme Figura 32.

M

Figura 32 - Modelo Atual de Formacao do Preco

Fonte: ELLYAN, 2005.

Através da pesquisa de mercado realizada com o publico, foi feita uma

pergunta referente a percepcdo de preco do cliente quanto ao produto. Foi
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constatado que 40% do publico esta disposto a pagar um valor entre R$ 11,00 e R$
15,00.

8.2.1.3. Praca

Esse instrumento do composto de marketing preocupa-se com a distribuicao e
refere-se aos canais através dos quais o produto chega aos clientes, inclui pontos de
vendas, pronta-entrega, horéarios e dias de atendimento e diferentes vias de compra.

A &rea da empresa que cuida desse item deve ter bem definido que canais de
distribuicdo serdo utilizados, o seu tamanho e a area geogréfica que serd coberta
logisticamente. E importante ainda lembrar que para atender bem o cliente, a
distribuicdo do produto deve ir ao encontro das necessidades e maior conveniéncia
do mesmo. Essa variavel abrange o estudo dos canais de distribuicdo (ALMEIDA,
2005).

Dentre as muitas formas de distribuicdo de um produto, foi escolhida entre as
principais a distribuicdo indireta que é quando se utiliza de distribuidores para vender
0 produto ao consumidor, que sao 0s casos de supermercados, conveniéncias e
farmacias, que serdo os principais pontos de venda do produto. Pode ser visualizada

abaixo, na Figura 33, a estrutura da distribuicéo indireta.

Atacadista

Figura 33 - Canais de Distribuicao

Fonte: SANTOS, A., 2013.

Serdo selecionados supermercados, lojas de conveniéncias e farméacias que
estiverem localizados dentro da area geografica escolhida para insercao inicial do
produto que diz respeito a area das seis cidades mais populosas da Baixada
Santista.

Definidos os canais de distribuicdo e pontos de venda, sera estruturada a
fungéo logistica para que o produto se encontre disponivel na quantidade e tempo
certo para atendimento da necessidade do cliente.
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8.2.1.4. Promocgéo

Promocédo de vendas é todo o conjunto de a¢des promocionais que, além da
propaganda, publicidade e venda pessoal (ou conjuntamente entre elas), contribui
para a quebra do equilibrio entre a motivacdo e os "freios" existentes em todas as
pessoas quando se deparam com um produto em oferta, criando uma situagcao
favoravel a compra. Tem como objetivos: gerar experimentacdo do produto;
apressar a decisdo de compra; estimular os canais de distribuicao e gerar trafego no
ponto de venda (ALMEIDA, 2005).

Dentre as formas mais comuns de promocao foi tomada a decisao de expor o
produto e participar de feiras relacionadas; essas ac¢des serdo tomadas com o
objetivo de estabelecer contato e divulgar através de material promocional, como
folhetos, catalogos, etc., o produto em questao.

Também seré realizado o trabalho de Merchandising, que diz respeito a um
trabalho de comunicacédo, desenvolvido no ponto de venda, com o objetivo de
incrementar a venda, realizando um trabalho para se arranjar da melhor forma o
layout do local de exposicéao do produto.

Outro instrumento eficaz do marketing que sera utilizado é a propaganda, que
permite & empresa divulgar seus produtos para seus clientes, visando despertar seu
desejo pela compra.

Foram consultadas diversas empresas de publicidade e levantados diversos
or¢camentos.

A escolha foi a agéncia de publicidade ABC&Z, localizada na cidade de Séo
Paulo que tem seus servicos voltados ao atendimento de empresas de pequeno
porte. A mesma foi escolhida pelo fato de oferecer o servico requerido, com
gualidade e dentro do valor que a empresa pode e esta disposta a investir. O valor
cobrado pela campanha com todos os servicos escolhidos inclusos € de
R$11.300,00.

Os veiculos de comunicacédo escolhidos para serem utilizados na divulgacao

do produto sao:
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e Midia Impressa

Jornal: Divulgagcdo do produto em jornais da regido. Foi escolhida a
divulgacdo do produto no jornal por sua cobertura local, curto tempo de producéao,
baixo custo por exposicdo, permitir mensagens relativamente longas, poder usar um
pouco de cor e ter apelo de massa;

Revistas: Divulgacdo do produto em revistas da regido, pelo fato da audiéncia
poder ser geral ou especializada, o custo estar atrelado ao tipo de revista e
abrangéncia de publico, permitir mensagens longas, uso eficaz de fotografias em
cores, 0s apelos podem ser feitos sob medida.

e Veiculos Diretos

Mala Direta Eletronica: Divulgagéo por correio eletrénico, endereco de e-mail,
servidores e ferramentas de E-mail Marketing. Composta por informativos de
publicidade informativa em formato digital, que séo enviadas pela empresa até os
seus clientes predominantemente via E-mail. Compde-se neste modo também
folhetins informativos e newsletters, que sdo excelentes estratégias de marketing
gue criam fidelizacdo de clientes e distribuidores, através da atualizacdo constante
de noticias, informacdes e promocdes de produtos e/ou servicos.

Cartazes: cobertura local, tempo de producéo relativamente longo, barato, a

mensagem tem de ser muito breve.

8.3. Funcéo Contabil Financeira

A funcé@o contabil financeira tem por objetivo elaborar as demonstracdes
contadbeis da empresa extraindo informacbes que mostrara numeros, e através
deles, poder analisar como a empresa esta - uma boa situacéo financeira ou nao.
Estas demonstracdes sdo de suma importancia tanto pela exigéncia legal quanto
para a tomada de decisdes por parte dos gestores (PEREIRA, 1996).

A analise das demonstrac¢@es financeiras da empresa permite que os gestores

e sOcios conhecam a situacdo financeira da empresa, e ajuda a tomar as decisdes
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mais adequadas, de forma a maximizar os seus resultados. No Quadro 4, seguem

algumas das atividades contébil financeira:

Quadro 4 - Atividades Contabeis Financeiras

ATIVIDADES FUNCAO
Andlise e Planejamento Fazer analise dos resultados financeiros conseguidos e planejar
Financeiro acOes necessarias para obter melhorias.

Fazer analise e negociar a captacdo dos recursos financeiros
necessarios, bem como a aplicacdo dos recursos financeiros
disponiveis.

Captacao e Aplicacdo de
Recursos Financeiros

Fazer analise a concessao de crédito aos clientes e administrar o

Crédito e Cobranca . . )
& recebimento dos créditos concedidos.

Efetuar os recebimentos e os pagamentos, controlando o saldo de

Caixa ;
caixa.

Contas a Receber Fazer o controle das contas a receber relativas as vendas a prazo.

Fazer o controle das contas a pagar relativas as compras a prazo,

Contas a Pagar . S
impostos, despesas operacionais, e outras.

Fazer os registros de operacdes realizadas pela empresa e emitir 0s

Contabilidade i L
relatorios contabeis.

Fonte: Autores.

Os relatorios contabeis financeiros que a empresa apresentara para analise e

o controle dos resultados financeiros sao eles:

e Fluxo de Caixa: Na empresa o fluxo de caixa exibira a apuracdo do
saldo disponivel para a tomada de decisdo de captar oS recursos necessarios, ou
aplicar os recursos disponiveis. No fluxo de caixa serdo registrados todos os
recebimentos (vendas a vista, recebimento de duplicatas e outros recebimentos) e
todos os pagamentos (compras a vista, pagamentos de duplicatas, pagamento de

despesas e outros pagamentos):

e Demonstrativo de Resultados: O objetivo é mostrar o resultado
financeiro - lucro ou prejuizo - das vendas da empresa realizadas no periodo. No
demonstrativo de resultados tera o valor total das vendas realizadas no periodo,
independentemente de seu pagamento, e as despesas decorrentes das atividades

operacionais.
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J& para apresentacao dos relatérios mais complexos, a empresa terd suporte
de um contador, especialista no assunto, para elaboragcdo dos seguintes
relatérios:

e Escrituragcdo de lancamentos contabeis;

e Balancetes Periddicos;

e Balanco Patrimonial;

e Controle do Ativo Imobhilizado.

8.4. Funcao Producéo

A funcao producédo € responsavel pela transformacdo da matéria prima, da
energia e da informac&o em bens e/ou produto.

Sao as atividades de planejar, programar, coordenar e controlar a producao
(FERREIRA, 2011).

8.4.1. Engenharia do Produto

8.4.1.1. Desenvolvimento (Projeto) do Produto

Nessa fase foram elaborados desenhos detalhados e apos essa etapa foram

criados prototipos até a aprovacdo de um modelo final.

8.4.1.2. Especificacdo do Produto

Apbés o projeto ser definido, o produto foi detalhadamente especificado,
contendo a descricdo dos materiais utilizados e os padrbes operacionais
empregados, tais como: padrdes de desempenho, tolerancia, unidades a serem

produzidas, dimensdes e peso.
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8.4.2. Engenharia do Processo.

8.4.2.1. Localizacado da Fabrica

Foi estrategicamente selecionada na cidade de Cubat&o, por ser uma cidade
gue possibilita facil acesso as outras cidades da Baixada Santista, através de
estradas e rodovias.

8.4.2.2. Definicdo do Layout das Instalacdes

O layout foi dividido em 3 setores: Setor administrativo que sera instalado na
area construida e o setor operacional e o de apoio que ficara situado no galpéao.

8.4.2.3. Definicdo das Etapas do Processo

O modelo de processo utilizado no projeto foi o modelo linear, onde se iniciara
0 abastecendo das baias localizadas ao lado de cada alimentador, facilitando o
abastecimento dos mesmos.

O alimentador ir4 organizar, alinhar e ditar o ritmo da producéo, enviando por
correias até a prensa, que unira a parte inferior (reservatorio +pump) com a parte
superior (pescocgo/cabeca com cerdas + tampa protetora);

Apés essa etapa sera feita a inspecdo de qualidade, em seguida o produto
acabado sera embalado e acondicionado em caixas, formando lotes com 20

unidades, que posteriormente serdo enviados para o estoque.

8.4.2.4. Distribuicdo dos Recursos Humanos:

e 01 engenheiro de producdo que coordenara 0 grupo e o processo de
producdo do produto, atendendo e verificando todos os problemas e limitacbes da
producéo;

e 02 operadores responsaveis pelo almoxarifado e o estoque, onde a

funcd@o sera receber e conferir o material de abastecimento, dar entrada/saida no
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sistema de todo os produtos do almoxarifado e estoque, abastecer as baias da
operagao, os alimentadores e o setor de embalagem, recolher os lotes completos e
transporta-los para o estoque;

e 04 operadores que exercerdo a funcdo de inspecionar e embalar o

produto individualmente e em lotes.

8.5. Funcdo Logistica

O gerenciamento logistico pode proporcionar vantagens competitivas em
relacdo aos concorrentes existentes sendo possivel também operar a baixo custo,
obtendo um maior lucro (CHRISTOPHER, 1999).

Quando had um produto acabado, ocorre o transporte externo levando esse
produto até o seu cliente, consumidor final ou até mesmo um revendedor
(CHIAVENATO, 2005). Essa logistica pode ser verificada também no recebimento

da matéria prima para efetuar o abastecimento da producéo.

8.5.1. O abastecimento

A escolha de um bom fornecedor € uma das decisfes mais importantes para
garantir a continuidade do processo de producdo. Algumas informagdes sao
necessarias antes de efetuar essa escolha como, por exemplo: prazo e pontualidade
nas entregas, qualidade do produto oferecido, facilidade de troca de materiais com
defeitos e precos competitivos.

Apés a identificacdo da necessidade de compra de um item na linha de
producéo, sera encaminhado para o setor de compras da empresa onde sera feita a
cotacdo e o pedido com o fornecedor levando em consideracdo o estoque de
seguranca.

Os pedidos serdo realizados quinzenalmente e ao efetuar o recebimento

serdo encaminhados ao almoxarifado, podendo estar disponiveis para a producao.
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8.5.2. A Distribuicéo

As escovas de dente com creme dental embutido sdo distribuidas nas seis
cidades mais populosas da baixada santista através do transporte rodoviério.

O transporte rodoviario é o tipo de transporte mais utilizado no Brasil
representando 76,4% das cargas transportadas, ficando 14,2% para as ferrovias,
9,3% para a cabotagem e apenas 0,1% para o aéreo (CHIAVENATO, 2005).

A entrega é feita quinzenalmente por uma Perua Kombi. O veiculo possui

capacidade de 1.000Kg percorrendo as distancias mostradas na Tabela 13.

Tabela 13 — Distancias entre Cubatdo e as cidades da Baixada Santista

CIDADE DISTANCIA (Km)

Santos 17,2
S&o0 Vicente 17,1
Guaruja 32,9
Praia Grande 19,4
Cubatéo 10,0
Itanhaém 56,4

Fonte: http://br.distanciacidades.com

Para que a escova seja protegida, a sua embalagem promocional terd um
tamanho de 20 x 3,5 cm, e sera distribuida em lotes de 20 unidades dispostas em
uma caixa de papeldo com dimensdes 21 x 19 x 18 cm, conforme Figura 34, a um
custo de R$1,30 cada.

Figura 34 - Embalagem para Transporte

Fonte: http://netembalagens.com.br/Caixa-de-Papelao
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Cada lote tem aproximadamente 1lkg, levando em consideracdo o peso de
cada escova de 25g, 15g da sua embalagem, 20 unidades e o peso da caixa lote.

Na Tabela 14 pode-se verificar a quantidade de caixas a serem distribuidas
nas seis cidades. Por ser um tipo de transporte flexivel, podendo entrar ou sair do
deposito da empresa a qualquer momento e chegar aos clientes diretamente, as
entregas sao feitas duas vezes ao més e a rota serd tracada pelo contratado,

considerando mais de uma ida e volta para carregar o veiculo.

Tabela 14 — Quantidade de caixas distribuidas

S DEMANDA

(Caixas/entrega)
Santos 590
Sao Vicente 470
Guaruja 415
Praia Grande 385
Cubatéo 176
Itanhaém 99

TOTAL 2.135 caixas = Kg

Fonte: Autores.

8.6. Funcao Recursos Humanos

Segundo Oliveira (2012), a organizacdo da empresa € a ordenacdo e o
agrupamento de atividades e recursos, visando o alcance de objetivos e resultados
estabelecidos.

O Modelo estrutural do projeto € baseado em uma estrutura organizacional
linear, onde ndo ha diversificacdo do trabalho e a autoridade é do chefe (dono) da
empresa.

Para a estruturacéo, a empresa foi dividida em trés areas principais que serao
subordinadas e controladas pelo chefe majoritario. Conforme o Quadro 5, podemos

ver a funcdo de cada uma delas e a quantidade de funcionarios:
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Quadro 5 - Areas da Empresa x Nimero de funcionarios

Area Funcéo Funcionarios

Elaboracao de planos estratégicos de
comercializacdo (Marketin

géo ( 9 1 — Coordenador de Vendas
Andlise de concorréncia (Benchmarking)

Vendas Implementacéo e execucdo de projetos

Atendimento e suporte aos clientes (Venda
porta em porta, venda por telefone/e-mail, 2 — Vendedores

esclarecimento de duvidas)

Administracé@o de funcionérios (RH)
Juridico
Controle financeiro e contabil (Tesouraria,
Administragéo contas a pagar e receber) 2 — Analistas Administrativos
Compras
Andlise de resultados

Elaboracao de relatérios

Controle do almoxarifado e estoque

C ~ 1 — Engenheiro de Producéo
Fiscalizac@o da producgéo

Evitar desperdicios

Garantir o cumprimento de todas as normas 4 — Operarios

Producéo
de producgéo
Garantir qualidade no processo
Garantir a produ¢do demandada 2 — Almoxarifes
Garantia de entrega ao cliente (Transporte)
Servigos Gerais  Garantir a limpeza e organizagao do local 2 — Ajudantes de Limpeza

Fonte: Autores.

8.6.1. Custos de RH

O custo de todos os funcionarios para a empresa € um valor fixo por més de
R$ 72.263,83, considerando folha de pagamentos, encargos sociais/ trabalhistas e

os beneficios. Conforme os gastos descritos a seqguir.




8.6.1.1.

Custos com Salérios e Encargos

87

No Quadro 6 abaixo, h4 as formacdes necessarias, salario base e os

encargos de cada funcionério:

CARGO

Coordenador de

Quadro 6 - Cargos (Formacao Necessaria X Salario X Encargos)

FORMACAO NECESSARIA

v Superior completo (Engenharia de
Producéo, Marketing ou

SALARIO BASE ENCARGOS

Vendas Administracdo de Empresa). R$ 6.814,00 R$ 4.645,10
v Inglés intermediario ou avancado.
v/ Excel avancado
Vendedor v" Ensino superior completo R$ 3.869,00 R$2.637,50
Analistas
Administrativos v" Ensino superior completo R$ 3.577,00 R$ 2.438,44
Engenheiro de v' Superior completo (Engenharia
Producs mecanica ou produgao) R$ 6.905,00 R$ 4.707,14
cao o o
v Inglés intermediario ou avangado.
Operérios v Ensino Médio Completo R$ 1.186,00 R$ 808,50
Almoxarife v' Ensino Superior ou Técnico R$ 1.533,00 R$ 1.045,45
completo em Logistica.
Ajudantes de
Limpeza v" Ensino Fundamental completo R$ 1.152,00 R$ 785,32
TOTAL R$ 38.725,00 17.067,04

Fonte: Autores.

Os encargos foram baseados conforme a posicdo da empresa, ndo optante

pelo simples, sobre um salario mensalista. A distribuicdo dos encargos sera feita

conforme o Quadro 7 abaixo:
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Quadro 7 - Encargos Trabalhistas e Sociais

ENCARGOS TRABALHISTAS

13° Salario 8,33%
Férias 11,11%
| ceweooons
INSS 20,00%
SAT até 3,00%
Salario Educacéo 2,50%
INCRA/SESTS/SEBRAE/SENAT 3,30%
FGTS 8,00%
FGTS/Provisdo de Multa para Rescisédo 4,00%
Previdenciério s/13° e Férias 7,93%
TOTAL 68,17%

Fonte: ZANLUCA, 2011.

Todos os funcionarios terdo um auxilio ao transporte no valor de R$ 150,00
por pessoa.

Totalizando uma despesa mensal de R$ 2.100,00

8.6.1.2. Gastos com Vale Refeicdo

Todos os funcionarios terdo vale refeicdo no valor de R$ 18,00 por
pessoa/dia.

Totalizando uma despesa mensal de R$ 5.040,00.

8.6.2. Recrutamento

O processo de recrutamento dos funcionarios sera baseado na politica da
empresa (Missao, Visao e Valores).
Seré feito por meio de triagem de curriculos enviados pelo site da empresa.

Apods a triagem dos curriculos, as pessoas selecionadas irdo passar por alguns
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testes conforme o cargo escolhido (Inglés, portugués, raciocinio légico e

matematica) e por fim uma entrevista com o gestor da &rea ou o chefe da empresa.

8.7. Aspectos Legais

Para que uma empresa possa funcionar é necessario que ela exista

legalmente. Para isso € necessario cumprir algumas exigéncias, conforme mostra o
Quadro 8.

Quadro 8 - Aspectos Legais

Foi adotada a forma de Sociedade Limitada por ser uma empresa
Definicdo da Forma constituida por um grupo de pessoas, tendo como finalidade explorar
Juridica uma atividade econémica organizada para a producéo e circulacéo de
bens e servicos.

A localizacédo definida pela empresa esta adequada a legislacéo
municipal de Cubatdo, conforme Lei Complementar n® 2513/98- secao
I, artigo 59, § 1°, que autoriza 0 uso misto em qualquer Zona, podendo

ser classificada, todavia como Industria diversificada, utilizando os
parametros do inciso VI do mesmo artigo (LI).
O nome escolhido pela empresa para a identificacdo dos seus negécios,
Consulta Sobre o Nome gu_al seja: _HIGIENE BUCAL LTDA, bem como a marca “FACZES" séao
e Marca da Empresa Unicos, pois em consulta & Junta Comercial do Estado de Sao Paulo
(JUCESP) e também ao Instituto Nacional Da Propriedade Industrial
(INPI) restou constatada a negativa de duplicidade de ambos.
Deve ser elaborado um Contrato Social, contendo sua qualificacédo, tipo
juridico de sociedade, a denominacéo, localizagc&o, seu objeto social,
Inscricdo Comercial funcionamento, forma de integralizag¢édo do capital social, prazo de
duracéo da sociedade, data de encerramento do exercicio social e foro
contratual.

Viabilidade do Local

Inscricdo no Cadastro . . N . .
. Deve ser solicitado o cadastro junto a Secretaria da Receita Federal, se
Nacional de Pessoa ]

Juridica sujeitando a cobranga de tributos federais.
Inscricdo na Previdéncia Deve ser solicitado o cadas_tro_Ju~nto a Prewdenug Social, para o
Social recolhimento mensal de contribuicdo do INSS — Instituto Nacional De

Seguridade Social.
Vistoria das CondigBes Deve ser agendada uma vistoria, verificando as condi¢Ges de seguranca

de Seguranca e se as normas minimas exigidas estao sendo atendidas.
Obtencéo do Alvara de . . . .
o x Apbs o registro da empresa, deve ser requerido o alvara de
Localizagao de funcionamento junto a Prefeitura de Cubatéo
Funcionamento J '

Fonte: Autores.

8.8. Centros de Custo

A criacdo dos centros de custos é o primeiro passo ao iniciar a avaliagdo
econdmica e financeira de uma empresa.
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Centro de custo é uma classificagdo contabil que permite a melhor
identificacdo da unidade geradora da despesa e/ou receita.
Os centros de custos do projeto, serdo distribuidos em 3 grupos:
e Vendas
e Administracéo

e Producao

Terdo como finalidades, facilitar a organizacdo e caracterizar a
responsabilidade pelos gastos de cada area.
Os rateios para a divisdo do valor de investimento serdo baseados conforme

o fluxo de caixa e a cada iniciativa de investimento das areas.
8.9. Administracdo da Producéao

E fundamental a uma empresa a administragio da producdo. Segundo

SLACK, 1997, as principais responsabilidades se dividem em diretas e indiretas:

e Diretas

v/ Saber e entender os objetivos da empresa e producao;

v' Desenvolver um plano de producao estratégico, para a empresa;
v' Desenvolver produtos, servicos e processos de producéo;
v

Planejar e controlar a producéo.

e Indiretas
v' Informar as outras funcbes as oportunidades e restricoes da producéo
instalada;
v' Discutir com as outras funcfes os planos de producado junto com os
demais planos da empresa;

v' Encorajar as outras funcdes e discutir sobre melhorias.

Essas premissas serdo adotadas na empresa. A fim de garantir as qualidades

e aprimoramentos necessarios para cada etapa de crescimento.
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8.9.1. Sistema de Informacao para Fung¢des Logisticas

O sistema de informacdo para a logistica de transporte sera baseado em
planilhas feitas em Excel. Juntara as trés areas principais da empresa, onde todos

terdo acesso, em um sistema intranet.

Vendas: Tera que imputar as quantidades de produtos que deverdo ser
atendidos, separando-os por clientes.

Producéo: Todas as mercadorias expedidas, serdo imputadas no Excel para
gue tenha o controle de tudo que saiu, além disso, deverdo assegurar de que todos

os pedidos cheguem aos respectivos clientes, dando baixa no sistema.

Administragdo: Devera emitir as notas fiscais de todos os pedidos.

O sistema incorporado pelas areas tem como vantagens:

e Aintegracdo entre as areas;

e A area de vendas sabera em qual etapa do processo esta o pedido de
cada cliente;

e A area de producdo sabera exatamente qual € a demanda e os
recursos disponiveis para producéo;

e A area administrativa tera controle sob os pedidos expedidos, os locais
onde serdo entregues os pedidos, e se 0s mesmos chegaram ao seu

destino.

8.9.2. Planejamento e Controle da Producéo

O PCP - Planejamento e Controle da Producéo - consiste em um processo
utilizado no gerenciamento das atividades de producdo. Sistema de gerenciamento
dos recursos operacionais de producdo de uma empresa, com fun¢des envolvendo
planejamento (0 que e quando sera produzido), programacédo (recursos utilizados
para a operacdo, com inicio e término de todo o fluxo de trabalho) e controle

(monitoramento e correcéo de desvios da producao), bem como a determinacéo das
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guantidades que serdo produzidas, qual o layout da planta para melhor
aproveitamento do fluxo de insumos, quais as etapas de cada processo de
manufatura e designacdo de mao de obra, seja ela humana ou mecéanica, para a
transformacdo das matérias primas passo a passo (PORTOGENTE, 2013).

Ap6s serem consolidados todos estes dados para o0 projeto, é possivel
através do PCP, atuar corretamente quando ocorrerem desvios, falhas do processo,
ou agir em metas tragcadas de melhoria do produto, para que ele seja bem aceito.
Essa pratica também possibilita a diminuicdo dos custos operacionais.

No caso de um sistema de producdo repetitivo (alto volume e baixa
variedade), assim como o sistema do projeto em questdo, a programacgado e
planejamento detalhados da producdo, devem seguir regras mais simples e visuais
como as dos sistemas de producao do tipo Kanban. Esse método foi o escolhido
para programar e planejar a produgdo envolvendo um conceito relacionado com a
utilizacédo de cartdes para indicar o andamento do fluxo de producéo da empresa de
fabricacdo em série. Nesses cartbes sdo colocadas indicacbes sobre uma
determinada tarefa, por exemplo, “para executar”, “em andamento” ou “finalizado”.

A utilizacdo desse sistema Kanban permite um controle detalhado de
producédo com informacgdes sobre quando, quanto e o que produzir.

No caso da empresa em questdo, especificamente sera utilizado o Kanban
eletrénico (e-Kanban) em substituicdo ao método fisico evitando alguns problemas
como a perda de cartbes e proporcionando mais rapidez na atualizacdo do quadro
de tarefas.

Para um controle ainda mais eficaz da producéo faremos uso do sistema da
empresa Controller, que foi descrito no item 4.2, utilizado para o acompanhamento
dos processos produtivos a fim de verificar o andamento da producédo conforme o

planejado.

8.9.3. Indicadores de Desempenho

Um tema muito importante na gestdo de qualquer organizacdo S&do0 0S
indicadores de desempenho, conhecidos também como KPI - Key Performance
Indicators - Indicadores Chave de Performance. Os indicadores sao uma ferramenta

fundamental no planejamento e controle das operacdes, Peter Drucker, o papa da
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administracdo de empresas, disse: “‘Se vocé ndo pode medir, vocé nao pode
gerenciar”.

Em toda etapa de planejamento, indicadores precisam ser definidos para que
durante o controle as medicbes e medidas corretivas possam conduzir aos
resultados previstos.

Os indicadores de desempenho do projeto em questao terdo como foco duas

areas, producéao e vendas:

e Producdo: Zero desperdicio; tempo de fabricacdo; alta qualidade; baixo

custo.

e Vendas: Numeros de escovas vendidas; retencao de clientes; crescimento de

vendas.

As principais fontes de dados e ferramentas utilizadas para medicdo de
desempenho serdo: o software desenvolvido pela empresa Controller e o0 SAC da
empresa, canal de integracdo com os clientes. Onde os clientes, irdo ter o contato
da empresa para que possam fazer reclamacodes, elogios e dar sugestdes de

melhorias.



9. VIABILIDADE ECONOMICA

9.1. Enquadramento da Empresa
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A empresa em questdo se enquadra, segundo a legislacéo tributaria, em

relacdo a grandeza das empresas, como uma empresa de porte médio, devido ao
seu faturamento anual estar entre R$ 3.600.000,00 e R$ 48.000.000,00. Essa
caracteristica Ihe enquadra de acordo com o0 que esta disposto na legislacéo sobre o

Lucro Presumido (COSIF

, 2012).

9.1.1. Impostos e Taxas Consideradas

Quando a empresa se enquadra no sistema de tributacdo com base no Lucro

Presumido, deve-se, primeiramente, identificar o grupo ao qual a empresa pertence

guanto a atividade, segundo o Quadro 9 representado a seguir.

GRUPO TIPOS DE ATIVIDADE

Quadro 9 - Grupo de Atividade

Revenda para consumo de combustivel derivados
de petréleo, alcool etilico carburante e gas natural.

Venda de mercadorias - transporte de cargas-
servicos hospitalares - atividades imobiliarias -
Atividade Rural - construcdo por empreitada com
emprego de material préprio - Industrializacdo com
materiais fornecidos pelo encomendante - outras
atividades sem percentual especifico.

Servigos de transporte (exceto cargas), Servicos
em geral cuja receita bruta anual seja inferior a R$
120.000,00 (exceto hospitalares, de transporte, de
profissao regulamentada).

Servigos em geral (inclusive m&o de obra para
construgdo civil e profissdo regulamentada) -
Intermediagdo de negocios - Administracao,
locagéo ou cessdo de bens méveis/ imdéveis de e
direitos de qualquer natureza.

Fonte: COSIF, 2012.

A empresa em guestdo se enquadra no grupo I, desse modo, pode se obter

através da Tabela 15 e Tabela 16 a seguir, o percentual para recolhimento dos

impostos e contribuicdes.
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Tabela 15 - Aliquota Lucro Presumido

IRPJ

LUCRO (aliquota (pe?cselalgual CSLL
ATIVIDADE PRESUMIDO 15%) sobre a (aliquota 90/9)_
(percentual sobre a (percentual eceita (percentual prético
receita Bruta) pr:t:ggesi;)at))re Bruta) sobre a receita)
I 1,60% 0,24% 12% 1,08%
Il 8% 1,20% 12% 1,08%
1] 16% 2,40% 12% 1,08%
v 32% 4,80% 12% 1,08%

Fonte: http://www.consultorfiscal.com.br/
Dessa forma:

Tabela 16 — Percentual dos Impostos

IMPOSTOS PERCENTUAL

IRPJ - Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica 1,20%
CSLL - Contribui¢cao Social sobre o Lucro Liquido 1,08%
PIS - Programa de Integracéo Social 0,65%
COFINS - Contribuicdo para o Financiamento 3%

sobre a Seguridade Social

ICMS - Impostos sobre Operacdes Relativas a 18%
circulacgdo de Mercadorias e Sobre Prestagfes de
Servigos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de
Comunicagéo

IPI - Imposto sobre Produtos Industrializados 10%

Fonte: NEVES, 2006.

9.2. Cendérios

Para o plano financeiro da empresa e constatacédo da viabilidade econémica,

serdo analisados inicialmente dois cenarios, com diferentes formas de investimento.

9.2.1. Investimento Total

Antes de apresentar cada um dos cenarios, sera demonstrada a estimativa do
investimento total na empresa, o qual € composto pela soma dos investimentos

fixos, financeiros e pré-operacionais.
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9.2.1.1. Estimativa dos Investimentos Fixos

O investimento fixo corresponde a todos 0s bens que vocé deve comprar para
gue seu negécio possa funcionar de maneira apropriada (ROSA, 2004). Os
investimentos fixos da empresa estéo listados na Tabela 17 a seguir.

Tabela 17 - Investimentos Fixos

INVESTIMENTOS FIXOS VALOR

MAQUINARIO

Alimentador
(Tampa + Cabeca/Pesco¢o)

Alimentador
(Reservatdrio + Pump)

R$ 10.000,00

R$ 10.000,00

Prensa R$ 25.000,00
Esteira R$ 11.350,00
FERRAMENTAL
Molde
Cabeca/Pescoco R$  913.500,00
Molde

Tampa Protetora R$  913.500,00

MOVEIS E UTENSILIOS

Moéveis e Utensilios R$ 30.000,00

SISTEMA DE INFORMAQAO
CONTROLLER R$ 16.000,00
TOTAL R$ 1.929.350,00

Fonte: Autores.

9.2.1.2. Estimativa dos Investimentos Financeiros

Os investimentos financeiros sao aqueles destinados a formacéao de capital de

giro para o negécio (ROSA, 2004).

e Estoque Inicial.

O estoque inicial, constante na Tabela 18 é composto por todos 0s materiais

(matéria-prima, embalagens, etc.) indispensaveis para a fabricacdo do produto
(ROSA, 2004).
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Tabela 18 - Estoque Inicial

MATERIA-PRIMA / COMPONENTES M%KQQIII(DL'JA\NDIE) VALOR UNITARIO VALOR MENSAL
Cabeca + Pescocgo + Cerdas 86.481 R$ 2,42 R$ 209.284,02
Tampa Protetora 86.481 R$ 0,32 R$ 27.673,92

Reservatorio 86.481 R$ 0,29 R$ 25.079,49

Valvula Pump 86.481 R$ 0,39 R$ 33.727,59

Embalagem promocional 86.481 R$ 0,0125 R$ 1.081,01
Embalagem p/ transporte (Lotes de 20 unid.) 86.481 R$ 1,30 R$ 5.621,27
TOTAL R$ 302.467,30

Fonte: Autores.

e Capital de Giro

A reserva de caixa, constante na Tabela 19, € um valor em dinheiro que toda
empresa precisa ter disponivel para cobrir os custos até que as contas a receber

comecem a entrar no caixa (ROSA, 2004).

Tabela 19 - Capital de Giro

CAPITAL DE GIRO VALOR

Reserva de Caixa (Cobertura dos Custos) R$ 200.000,00

Fonte: Autores.

Logo os investimentos financeiros, totalizam um valor de R$ 502.467,30,

conforme a Tabela 20.

Tabela 20 - Investimentos Financeiros

INVESTIMENTOS FINANCEIROS VALOR

Estoque Inicial R$ 302.467,30
Capital de Giro R$ 200.000,00
TOTAL R$ 502.467,30

Fonte: Autores.

9.2.1.3. Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais

Os investimentos operacionais, constantes na Tabela 21, compreendem todos
0s gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa, isto &, antes que o
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negoécio abra as portas e comece a faturar. S&o exemplos de investimentos pré-
operacionais: despesas com reforma do imével (pintura, instalacdo elétrica, troca de
piso, etc.) ou mesmo as taxas de registro da empresa (ROSA, 2004).

Tabela 21 - Investimentos Pré-Operacionais

INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS VALOR

Despesas de Legalizacéo R$ 5.000,00
Obras Civis e/ou reformas R$ 15.000,00
Cursos e Treinamentos R$ 2.500,00
Outras Despesas R$ 2.000,00
TOTAL R$ 24.500,00

Fonte: Autores.

Somando todos os trés tipos de investimentos citados, encontra-se o

investimento total, conforme a Tabela 22.

Tabela 22 - Investimento Total

INVESTIMENTO TOTAL VALOR

Investimentos Fixos R$ 1.929.350,00
Investimentos Financeiros R$ 502.467,30
Investimentos Pré-Operacionais R$ 24.500,00
TOTAL R$ 2.456.317,30

Fonte: Autores.

Através dos dados apresentados é possivel verificar que o valor da estimativa

do investimento total da empresa é de R$ 2.456.317,30.

9.2.2. Receita Bruta

A receita bruta, para fins contabeis, é o produto da venda de bens e servicos.
Em outras palavras, podemos afirmar que a Receita Bruta é a receita total
decorrente das atividades-fim da organizacao, isto é, das atividades para as quais a
empresa foi constituida, segundo seus estatutos ou contrato social (o "faturamento”
da empresa) (ROSA, 2004).
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9.2.2.1. Formacgéao de Prego de Venda

Para o célculo da receita bruta € necesséria a fixacdo do preco de venda do
produto.

Para a fixacdo do preco foi levada em consideracéo a opinidao do consumidor
que foi verificada através da pesquisa de mercado, onde 40% dos consumidores
finais estariam dispostos a pagar um valor entre R$ 11,00 e R$ 15,00 pelo produto.
Mas também foram levados em consideracdo os custos de aquisicdo e producao, a
incidéncia dos tributos sobre o faturamento e a margem de lucro da empresa.

Com base nos calculos e levantamentos realizados o preco de venda do
produto é de R$ 9,45, considerando uma margem de lucro de apenas 30%. Nao se
optou por uma margem de lucro superior, pois a empresa em questao realizara as
vendas para intermediarios que ainda vao inserir sua margem de lucro em cima do
preco do produto. A intencéo é de que o produto ndo chegue aos pontos de venda
com um preco muito elevado para o consumidor final, e fora de sua percepcao de
valor.

Apoés a formacdo do preco e com o conhecimento da estimativa de vendas,

pode-se calcular a receita bruta, conforme a Tabela 23.

Tabela 23 - Receita Bruta

RECEITA BRUTA VALOR

Anual R$ 9.806.992,65
Mensal R$ 817.245,45

Fonte: Autores.

9.2.3. Investimentos sem Restricdo de Capital (Cenario 1)

O cenario 1 proposto, diz respeito a investimentos sem restricbes de capital,
ou seja, em que a empresa dispde de recursos proprios para investir na companhia,
sem se preocupar com possiveis restricdes financeiras. Para o investimento inicial
na empresa em questdo, serad necessario um capital no valor de R$ 2.456.317,30,

conforme j& apresentado na Tabela 22.
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9.2.3.1. Custos Fixos (Cenério 1)

Os custos fixos séo todos os gastos que nao se alteram em funcdo do volume
de producéo ou da quantidade vendida em um determinado periodo (ROSA, 2004).

Faz parte dos custos fixos a depreciacdo das maquinas e equipamentos que
foi apurada conforme Tabela 24.

Tabela 24 - Depreciagéo

DEPRECIACAO

VALOR TOTAL V'(RQ(‘)JST)'L DEPRECIACAO ANUAL  DEPRECIACAO MENSAL
MAQUINARIO
Alimentador
(Tampa + R$  10.000,00 10 R$  1.000,00 R$83,33
Cabeca/Pescoco)
Alimentador
(Reservatério+  R$  10.000,00 10 R$  1.000,00 R$83,33
Pump)
Prensa R$  25.000,00 10 R$2.500,00 R$208,33
Esteira R$  11.350,00 10 R$1.135,00 R$ 94,58
FERRAMENTAL
Molde R$ 913.500,00 5 R$182.700,00 R$15.225,00
Cabeca/Pescoco e U e
Molde R$ 913.500,00 5 R$182.700,00 R$15.225,00
Tampa Protetora ) ’ ) ' ) ’
MOVEIS E UTENSILIOS
Mobilia geral
(ESTIMADA) R$  30.000,00 5 R$6.000,00 R$500,00
TOTAL R$ 1.913.350,00 R$ 377.035,00 R$31.419,58

Fonte: Autores.

Na Tabela 25, estdo registrados os custos fixos do negocio e os valores

mensais de cada um.
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Tabela 25 - Custos Fixos (Cenério 1)

CUSTOS FIXOS VALOR MENSAL

Aluguel R$ 15.500,00
Salarios + Beneficios + R$ 72.263,83
Encargos
Transporte (Carreto) R$ 1.000,00

Manutencgédo do Sistema de Inf. R$ 100,00
Manutenc¢do de Equipamentos R$ 500,00

Materiais de Limpeza e Higiene R$ 200,00

Materiais de Escrit6rio R$ 100,00
Energia Elétrica R$ 3.140,00
Agua R$ 400,00
Telefone R$ 400,00
Internet R$ 200,00
Depreciacédo R$ 31.419,58
Outros R$ 2.000,00
TOTAL R$ 127.223,42

Fonte: Autores.

9.2.3.2. Custos Variaveis (Cenario 1)

Custo variavel é a soma dos fatores variaveis de producdo. Custos que

mudam de acordo com a producao ou a quantidade de trabalho (ROSA, 2004).

e Custos com materiais (CM).

Os custos com materiais, constantes na Tabela 26, representa o valor que
deverd ser baixado dos estoques da empresa pela sua venda efetiva. Para calcula-
lo, basta multiplicar a quantidade estimada de produtos a serem vendidos pelo seu

custo de fabricacdo ou de aquisicdo (ROSA, 2004).
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Tabela 26 - Custos com Materiais

QUANTIDADE MENSAL

MATERIAIS VALOR UNITARIO  VALOR MENSAL

(UNID)

Cabega + Pescogo + 86.481 RS 242 RS 200.284,02

Cerdas ' ’
Tampa Protetora 86.481 R$ 0,32 R$ 27.673,92
Reservatério 86.481 R$ 0,29 R$ 25.079,49
Valvula Pump 86.481 R$ 0,39 R$  33.727,59
Embalagem promocional 86.481 R$ 0,0125 R$ 1.081,01
Emb‘("‘L'i?eesm | pare Hﬁ‘{(‘f_;’o”e 86.481 RS 130 R$ 562127
TOTAL R$ 302.467,30

Fonte: Autores.

e Impostos.

Conforme ja foram descriminados no capitulo 9.1.1, os seguintes impostos
seréo recolhidos sobre as vendas, conforme Tabela 27.

Tabela 27 - Impostos

IMPOSTO ~ PERCENTUAL ~ _LATURAVENTO VALOR MENSAL
IRPJ 1,20% R$  817.24545 R§  9.806,95
CsLL 1,08% R$  817.245,45 R$ 882625

PIS 0,65% R$  817.245.45 R§ 531210
COFINS 3% R$  817.245.45 R$  24.517,36
ICMS 18% R$  817.245.45 R$  147.104,18
IPI 10% R$  817.245.45 R$  81.724,55
TOTAL R$  277.291,38

Fonte: Autores.

e (Gastos com vendas.

Os gastos com vendas serdo conforme apresentados na Tabela 28:

Tabela 28 - Gastos com Vendas

GASTOS COM VENDAS VALOR MENSAL

Comissbes R$ 4.000,00
Publicidade e Propaganda R$ 941,67
TOTAL R$ 4.941,67

Fonte: Autores.
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Somando todos os itens envolvidos: custos com materiais, impostos e gastos

com vendas, temos 0s custos variaveis, conforme Tabela 29.

Tabela 29 - Custos Variaveis (Cenério 1)

CUSTOS VARIAVEIS VALOR MENSAL

Custos com Materiais (CM) R$ 302.467,30
Impostos R$ 277.291,38

Gastos com Vendas R$ 4.941,67
TOTAL R$ 584.700,35

Fonte: Autores.

9.2.3.3. Demonstrativo de Resultados (Cenario 1)

ApGs reunir as informacdes sobre as estimativas de faturamento e o total dos
custos, sejam eles fixos ou variaveis, € possivel prever o resultado da empresa,
verificando se ela possivelmente ird operar com lucro ou prejuizo, conforme Tabela
30.

Tabela 30 - Demonstrativo de Resultados (Cenario 1)

DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

MENSAL ANUAL
1. Receita Bruta R$  817.245,45 R$ 9.806.992,65
2. Custos Variaveis
2.1 (-) Custos com Materiais R$  302.467,30 R$ 3.629.607,57
2.2 (-) Impostos R$  277.291,38 R$ 3.327.496,57
2.3 (-) Gastos com Vendas R$ 4.941,67 R$ 59.300,00
(=) Subtotal de 2 R$ 584.700,35 R$ 7.016.404,14
3. Margem de Contribuigéo (1 -2) R$  232.545,10 R$ 2.790.588,51
(-) 4. Custos Fixos R$  127.223,42 R$ 1.526.680,99

(=) 5. Lucro ou Prejuizo Liquido (3-4) R$ 105.321,69 R$ 1.263.907,52

Fonte: Autores.

Através do demonstrativo de resultado apurou-se um lucro liquido anual de
R$ 1.263.907,52.
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9.2.3.4. Ponto de Equilibrio (Cenario 1)

O ponto de equilibrio representa 0 quanto sua empresa precisa faturar ou
guantas unidades de um determinado produto ou servigco precisam ser vendidas
para pagar todos os seus custos em um determinado periodo (ROSA, 2004).

Conforme ROSA (2004), o ponto de equilibrio para faturamento pode ser
calculado conforme as formulas demonstradas abaixo:

Custo Fixo Total

PE Faturamento = — .~
Indice da Margem de Contribuicao ()

Margem de Contribuicdo

Indice da M de Contribuicao =
(¥)Indice da Margem de Contribuicio Receita Bruta

Segundo ROSA (2004), o ponto de equilibrio para quantidade segue outras
formulas também apresentadas abaixo:

Custo Fixo Total

PE tidade =
Quantidade =1 em de Contribuicao Unitaria (=)

(x)Margem de Contribuicio Unitaria

= Preco de Venda Unitario — Custo Variavel Unitario

Aplicando as férmulas, obtém-se o PE Faturamento e PE Quantidade. Os

pontos de equilibrio, referente ao cenario 1, podem ser vistos na Tabela 31.

Tabela 31 - Ponto de Equilibrio (Cenario 1)

MENSAL ANUAL

indice da Margem de Contribuicéo 28% 28%

PE de Faturamento R$ 447.107,92 R$ 5.365.230,03
Margem de Contribuicdo Unitaria R$ 2,69 R$ 2,69

PE de Quantidade 47.313 567.756

Fonte: Autores.

O ponto de equilibrio de faturamento quer dizer que € necessario que a
empresa tenha uma receita bruta de aproximadamente R$ 5.365.230,03 ao ano para

cobrir todos 0s seus custos.
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J& o ponto de equilibrio em relacdo a quantidade quer dizer que a empresa

precisara vender 567.756 unidades durante o ano para cobrir todos 0s seus custos.

9.2.4. Investimentos com Restricdo de Capital (Cenério 2)

O cenério 2 proposto, diz respeito a investimentos com restricdes de capital,
OoU seja, em que a empresa necessita de recursos de terceiros para investir na
companhia.

Para o investimento inicial na empresa em questdo, serd necessario um
capital no valor de R$ 2.456.317,30; valor esse que sera financiado pelo BNDES —
Banco Nacional do Desenvolvimento.

O tipo de financiamento a ser empregado, foi determinado apds uma analise
realizada pelo BNDES, que levou em consideracdo o perfil da empresa, setor de
atividade e finalidade do apoio. As caracteristicas da empresa foram analisadas e foi
determinado o tipo de financiamento que melhor se adequava a empresa e seus
interesses. O tipo de financiamento pode ser visualizado conforme a Tabela 32 a

seqguir:
Tabela 32 - Tipo de Financiamento - BNDES

QUANTO PRAZO DE

FINANCIAMENTO

NOME DO APOIO FINANCEIRO TAXA DE JUROS O BNDS
FINANCIA

BNDES Finame PSI Bens de Capital —
MPME

Financiamento destinado a aquisicdo de maquinas e equipamentos credenciados no BNDES,
exceto veiculos de transporte. Admite-se o financiamento a capital de giro associado. Este
financiamento é realizado através dos agentes financeiros do BNDES (bancos comerciais, bancos
de desenvolvimento, cooperativas de crédito etc.). H4 a possibilidade de utiliza¢éo do Fundo
Garantidor para Investimentos (BNDES FGI) para complementar as garantias das empresas.

3,5% a.a. até 100% até 120 meses

Fonte: BNDES, 2013.

A patrtir disso, foi negociado o prazo de financiamento, que ficou em 60 meses
(5 anos). O prazo foi determinado levando em consideracdo a lucratividade,
rentabilidade e prazo de retorno do investimento.

Com isso, foi apurado o valor das prestacdes com base na tabela Price. Os
financiamentos que utilizam a tabela Price sao oferecidos com o propdsito de

prestacdes fixas ao longo do periodo de quitagdo, sem aumento por algum tipo de
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correcao. O método Price consiste em calcular prestacdes fixas, sendo que o saldo
devedor é amortizado aos poucos, até a quitacdo do débito. Os juros estdo
embutidos nas prestacoes.

A seguir, na Tabela 33, est4 especificado o valor da prestacdo. No Apéndice
C, pode-se encontrar ainda o valor dos juros pagos e da amortizagao sobre o valor
do saldo devedor. Assim teremos condi¢des de analisar todos 0s passos mensais do

financiamento.

Tabela 33 - Valor das Presta¢fes

VALOR DA PRESTAGCAO
MENSAL

60 R$ 44.662,70

N° DE PRESTACOES

Fonte: Autores.

9.2.4.1. Custos Fixos (Cenario 2)

Os custos fixos em relacdo a esse cenario terdo o acréscimo do valor da

prestacao do financiamento, conforme Tabela 34 a seguir.

Tabela 34 - Custos Fixos (Cenario 2)

CUSTOS FIXOS VALOR MENSAL

Aluguel R$ 15.500,00
Salarios + Beneficios + R$ 72.263,83
Encargos
Transporte (Carreto) R$ 1.000,00

Manutenc¢é&o do Sistema de Inf. R$ 100,00
Manutenc¢éo de Equipamentos R$ 500,00

Materiais de Limpeza e Higiene R$ 200,00

Materiais de Escritério R$ 100,00
Energia Elétrica R$ 3.140,00
Agua R$ 400,00
Telefone R$ 400,00
Internet R$ 200,00
Depreciacéo R$ 31.419,58
Outros R$ 2.000,00

Valor da Prestacédo R$ 44.662,70
TOTAL R$ 171.886,12

Fonte: Autores.
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9.2.4.2. Custos Variaveis (Cenario 2)
Idem capitulo 9.2.3.2.
9.2.4.3. Demonstrativo de Resultados (Cenario 2)

O Demonstrativo de Resultado do cenério 2, se apresenta conforme Tabela
35.

Tabela 35 - Demonstrativo de Resultados (Cenério 2)

DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

MENSAL ANUAL
1. Receita Bruta R$ 817.245,45 R$ 9.806.992,65
2. Custos Variaveis
2.1 (-) Custos com Materiais R$  302.467,30 R$ 3.629.607,57
2.2 (-) Impostos R$ 277.291,38 R$ 3.327.496,57
2.3 (-) Gastos com Vendas R$ 4,941,67 R$ 59.300,00
(=) Subtotal de 2 R$ 584.700,35 R$ 7.016.404,14
3. Margem de Contribuigéo (1 -2) R$  232.545,10 R$ 2.790.588,51
(-) 4. Custos Fixos R$ 171.886,12 R$ 2.062.633,40

(=) 5. Lucro ou Prejuizo Liquido (3-4) R$ 60.658,99 R$ 727.955,11

Fonte: Autores.

Através do demonstrativo de resultado apurou-se um lucro liquido anual de
R$ 727.955,11.

9.2.4.4. Ponto de Equilibrio (Cenério 2)

Os pontos de Equilibrio do cenério 2, quanto ao faturamento e quantidade,

podem ser visualizados a seguir conforme Tabela 36.
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Tabela 36 - Ponto de Equilibrio (Cenério 2)

MENSAL | ANUAL
indice da margem de contribuicio 28% 28%
PE de faturamento R$ 604.068,39 R$ 7.248.732,86
Margem de contribuicdo unitaria R$ 2,69 R$ 2,69
PE de quantidade 63.923 767.071

Fonte: Autores.

O ponto de equilibrio de faturamento quer dizer que € necesséario que a
empresa tenha uma receita bruta de R$ 7.248.732,86 ao ano para cobrir todos 0s
seus custos.

Ja o ponto de equilibrio em relacdo a quantidade quer dizer que a empresa

precisara vender 767.071 unidades durante o ano para cobrir todos 0S seus custos.
9.3. Comparativo de Cenarios

O comparativo entre os cenarios pode ser feito com base na lucratividade,

rentabilidade e prazo de retorno de investimento que cada um dos cenarios oferece.
9.3.1. Lucratividade

E um indicador que mede o lucro liquido em relacdo as vendas. E um dos
principais indicadores econdmicos das empresas, pois esta relacionado diretamente
a competitividade. Se a empresa possui uma boa lucratividade, ela apresentara uma
maior capacidade de competir, como, por exemplo, realizar maiores investimentos
em divulgacdo, na diversificacdo dos produtos, na aquisicdo de novos
equipamentos, etc. (ROSA, 2004). O percentual de lucratividade dos dois cenarios

pode ser visto a seguir, conforme Tabela 37.

Tabela 37 - Lucratividade

LUCRATIVIDADE

Cenério 1 12,89%
Cenario 2 7,42%

Fonte: Autores.
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Esse indicador reflete o percentual da receita bruta que resta na forma de

lucro, depois de pagas todas as despesas e impostos.

9.3.2. Rentabilidade

E um indicador de atratividade dos negdcios, pois mede o retorno do capital
investido aos sécios. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo (por
exemplo, més ou ano). E calculado através da divisio do lucro liquido pelo
investimento total. A rentabilidade deve ser comparada com os indices praticados no
mercado financeiro (ROSA, 2004). O percentual de rentabilidade dos dois cenarios

pode ser visto a seguir, conforme Tabela 38.

Tabela 38 - Rentabilidade

RENTABILIDADE ANO
Cenario 1 51,46%
Cenario 2 27,16%

Fonte: Autores.

Esse indicador reflete o percentual de recuperacao do valor investido através

dos lucros obtidos no negdcio.

9.3.3. Prazo de Retorno do Investimento

Assim como a rentabilidade, também é um indicador de atratividade. Indica o
tempo necessario para que o empreendedor recupere 0 que investiu no seu negocio
(ROSA, 2004).

O prazo para retorno do investimento dos dois cenarios pode ser observado
na Tabela 39.

Tabela 39 - Prazo de Retorno do Investimento

PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO ANOS MESES
Cenario 1 1,9 23,3
Cenério 2 3,7 44,2

Fonte: Autores.
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Esse indicador reflete o periodo de tempo sob o qual o investimento inicial

sera recuperado, sob a forma de lucro.

9.3.4. Comparativo

Através do comparativo entre os dois cendrios é possivel perceber claramente
gue o cenario 1, onde o investimento € sem restricdo de capital, seus indicadores de
lucratividade, rentabilidade e prazo de retorno sdo mais prosperos e promovem uma
maior viabilidade econdmica a empresa que o0 cenario 2. No entanto, o cenario 2
representa uma boa oportunidade para o caso de ndo haver recurso proprio para se

investir inicialmente.

9.4. Analise de contabilidade

Apos realizar todos os calculos dos custos e analisando os dois cenarios, com
e sem restricdo de capital, é importante preparar cenarios onde se obtenha
resultados pessimistas (queda na venda e/ou aumento do custo) ou otimistas
(crescimento do faturamento e/ou diminuicdo dos custos). Esses cenarios auxiliam
guanto a prevenir das adversidades ou potencializar situacdes favoraveis (ROSA,

2004).

9.4.1. Cenarios: Pessimista e Otimista

Para a construcdo dos cenarios foi considerado:
e Nos primeiros meses as vendas serem menores/ maiores que 0 previsto;
e O inicio das atividades demorar um pouco mais/ menos que o programado;
e Necessidade de obter mais/menos recursos financeiros que o planejado;

e Reacdes de concorrentes.

Através dos dados reportados pelo SEBRAE constantes na apostila elaborada
por ROSA (2004), foi feito uma estimativa para analise dos cenarios pessimista e

otimista. Para o Cenario Pessimista foi considerado uma queda na receita de 15% e
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um aumento dos custos em 2,5%, enquanto para o cenario Otimista foi considerado

um aumento na receita de 10% e uma diminui¢cao dos custos em 0,5%.

Os cenérios: Provavel, Pessimista e Otimista, podem ser observados nas

tabelas a seguir, sendo feita uma projecdo para o cenario 1(Investimento sem

restricdo de capital), Tabela 40, e para o cenario 2(Investimento com restricdo de

capital), Tabela 41.

Tabela 40 - Andlise dos Cenarios (Cenario 1)

CENARIO PROVAVEL CENARIO PESSIMISTA  CENARIO OTIMISTA

VALOR (%) VALOR (%) VALOR (%)

1. Receita Bruta R$ 817.24545 100% R$ 694.658,63 100% R$ 898.970,00 100%
2. Custos Variaveis

2.1(-) Custos com Materiais ~ R$ 302.467,30 37% R$310.028,98 45%  R$300.954,96 33%
2.2 (-) Impostos R$277.291,38 34% R$284.223,67 41% R$275.904,92 31%

2.3 (-) Gastos com Vendas R$4.941,67 1% R$506521 1% R$4.916,96 1%
(=) Subtotal de 2 R$584.700,35 72% R$599.317,85 86% R$581.776,84 65%

3. Margem de Contribuicdo (1-2) R$232.54510 28% R$95.340,78  14% R$317.193,15 35%
(-) 4. Custos Fixos R$ 127.22342 16% R$130.404,00 19% R$ 126.587,30 14%

(%) 5. Lucro ou Prejuizo Liquido e 105351 69 1306  -R$35.06322 5%  R$190.605,85 21%

(3-4)

Fonte: Autores.

CENARIO PROVAVEL

CENARIO PESSIMISTA

Tabela 41 - Analise dos Cenarios (Cenario 2)

CENARIO OTIMISTA

VALOR (%) VALOR (%) VALOR (%)

1. Receita Bruta R$ 817.245,45 100% R$694.658,63  100% R$ 898.970,00 100%
2. Custos Variaveis

2.1 (-) Custos com Materiais R$ 302.467,30 37% R$ 310.028,98 45% R$ 300.954,96  33%
2.2 (-) Impostos R$ 277.291,38  34% R$ 284.223,67 41% R$ 275.904,92  31%

2.3 (-) Gastos com Vendas R$ 4.941,67 1% R$ 5.065,21 1% R$ 4.916,96 1%
(=) Subtotal de 2 R$584.700,35 72% R$599.317,85 86% R$ 581.776,84  65%

3. Margem de Contribuig&o (1-2) R$232.54510 28%  R$95.340,78 14% R$ 317.193,15 35%
(-) 4. Custos Fixos R$ 171.886,12 21% R$ 176.183,27 25% R$ 171.026,69  19%

(=) 5. Lucro ou Prejuizo Liquido

(3-4)

R$ 60.658,99

7%

-R$ 80.842,49

-12%

R$ 146.166,47

16%

Fonte: Autores.
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9.4.1.1. Acdes Corretivas e Preventivas

No caso das vendas estimadas no projeto ndo se realizarem e o0 cenario
pessimista se confirmar, sera necessario uma reducao dos gastos e um incremento
no esforco de vendas. Além disso, sera avaliada a viabilidade de tomar crédito de
curto prazo para manter o nivel de capital de giro, desde que a despesa financeira
nao comprometa a lucratividade.

Caso as estimativas de desempenho financeiros se confirmem ou sejam
superadas, haja a ocorréncia de um cendario otimista, reservaremos parte do dinheiro
em caixa e reinvestiremos as sobras de caixa na empresa, sendo possivel realizar
maiores investimentos em divulgacoes, diversificacdo do produto e aquisicdo de
novos equipamentos, prezando sempre pela qualidade dos processos e produto
oferecido.

Havendo crescimento do resultado nos proximos anos, a mao de obra e o
parque de maquinas podem ser ampliados para acompanhar as vendas, tornando
possivel uma expansédo do mercado para todo o Estado e até mesmo para o resto

do pais.
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10. CONCLUSAO

ApoOs a definicdo do objetivo e tema do trabalho em questao foi realizada uma
pesquisa de mercado e analisando seus resultados, foi possivel desenvolver o
projeto de uma escova de dente com creme dental embutido que atendesse o
objetivo inicial do projeto: desenvolver um produto inovador para atender as
necessidades das pessoas que realizam a escovacdo bucal fora de suas
residéncias.

Através do desenvolvimento do produto foi construido um prototipo, onde foi
verificada a funcionalidade do projeto de produto, o qual segue as normas da
ANVISA, e atende ao publico alvo estabelecido, utilizando uma tecnologia simples e
de facil utilizagao.

Apesar do funcionamento do produto estar em conjunto com a utilizacdo do
creme dental, para o projeto inicial foi adotada apenas a confeccdo e
comercializacdo da escova, ficando a critério do cliente qual creme dental utilizar e
sua insercdo no produto. Para essa decisdo foi levada em consideracdo a
necessidade de aquisicdo de equipamentos de alto custo para o processo de
insercdo da pasta na escova, processo 0 qual deve seguir normas rigidas e
especificas da Vigilancia Sanitaria em relacdo aos cremes dentais.

Uma deciséo importante para o desenvolvimento do produto foi em relacédo ao
gue fabricar e o que comprar (terceirizar). Para chegar a essa decisao, foi feita uma
analise detalhada e individual sobre cada processo, material e pecas que fazem
parte da estrutura do produto. Como solucdo mais viavel, levando em consideracao
as cotacdes e os aspectos econdmico-financeiros da empresa, foi acordado que a
fabricacdo dos componentes seria terceirizada, ficando sob a responsabilidade da
fabrica da escova os custos com os moldes, transporte, armazenamento dos
produtos semiacabados, montagem, embalagem, marketing e distribuicdo do
produto acabado. A escolha por realizar apenas a juncdo dos componentes foi feita
levando em consideracdo que executar todo o processo produtivo de todos os
componentes da escova acarretaria em custos elevados na aquisicdo de
maquinarios, matéria-prima e treinamento da mao de obra, devido a alta tecnologia

envolvida nos processos. Porém ndo seria possivel abrir mdo do processo de
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juncdo/montagem do produto por ser essa a etapa que garante a qualidade do
produto final.

A fim de reduzir ainda mais os custos, o design da embalagem e sua
producéo serdo realizados por uma empresa terceirizada e 0 processo de
embalamento sera feito manualmente pelos operarios.

Decisbes como essa foram frequentes no projeto, como por exemplo, o
processo de producao e o layout da fabrica.

O processo de fabricacdo da escova de dente foi estruturado para ser
realizado basicamente em trés etapas principais: abastecimento de pecas;
montagem do produto e embalamento. Todo esse processo e maquinario foram
dispostos e dimensionados tornando possivel atender a demanda existente.

Com a preocupagédo de obter um eficiente controle e gerenciamento da
producéo, facilitando a tomada de decisao, foi considerada a op¢ao de adquirir um
software desenvolvido pela empresa Controller, que por sua vez, instalado em um
computador (servidor) podera ser acessado por qualquer computador da rede local
ou até mesmo via intranet, facilitando o acesso as informacfes 24 horas por dia,
tendo como apoio o método Kanban.

Uma escolha importante foi em relacdo a localizacdo da fabrica. A sua
localizacdo foi estrategicamente selecionada na cidade de Cubatdo, possibilitando
facil acesso, através de estradas e rodovias, as outras cidades da Baixada Santista,
sendo também vizinha da cidade de Santos, onde se localiza o principal porto
Brasileiro, e da capital do Estado: Sdo Paulo.

Para se decidir qual o melhor meio de distribuicdo dos produtos e obter a
melhor opcdo, foram analisadas quatro formas de servicos: contratar uma
transportadora; utilizar um veiculo particular; aquisicdo de um novo veiculo ou a
contratacdo de um carreto. Dentre elas, analisando o capital disponivel e o volume
de mercadoria distribuida, a melhor alternativa foi a contratacdo de um carreto
realizando as entregas quinzenalmente, ou seja, duas vezes ao més.

A fim de introduzir o produto no mercado e efetuar a sua divulgacao, houve a
decisdo de investir em uma empresa de publicidade levando em consideracdo a
gualidade do que € oferecido de acordo com o orgamento da empresa. Os meios e

veiculos de comunicacgéo escolhidos para a divulgagéo foram: exposi¢cédo do produto
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em feiras relacionadas, trabalho de Merchandising, midia impressa (jornal e revistas)
e veiculos diretos (mala direta eletrbnica e cartazes).

Visando a definicdo do preco de venda, foi levado em consideragdo: a
percepcao de valor dos consumidores obtida na pesquisa de mercado, os custos de
aquisicao e producao, a incidéncia dos tributos sobre o faturamento e a margem de
lucro da empresa.

Com base nos calculos e considerando uma margem de lucro de apenas
30%, foi estabelecido o valor de R$ 9,45. Nao se optou por uma margem de lucro
maior, pois as vendas serao realizadas para intermediarios que ainda vao inserir por
sua vez sua margem de lucro. A intencdo é que o produto ndo tenha nos pontos de
venda um preco muito elevado para o consumidor final e fora de sua percepcéo de
valor.

Para a conclusdo do projeto, com relacdo a viabilidade econdmica e
financeira foram analisados inicialmente dois cenarios: o primeiro com aplicacédo de
recursos proprios e o segundo através de financiamento por parte de instituicoes
financeiras, no caso BNDES.

Apos realizar todos os célculos e a analise dos mesmos, foi possivel perceber
gue ha retorno de investimento nos dois cenarios. Porém, a lucratividade e a
rentabilidade no cenario 1, onde foi utilizado um capital préprio, sdo maiores e o
retorno de investimento mais rapido. No entanto, havendo a necessidade de efetuar
um financiamento, como no cenario 2, também € possivel obter esse retorno, apesar
de que em um periodo de tempo mais extenso, o cenario ainda representa uma boa
oportunidade para o caso de ndo haver recurso préprio para se investir inicialmente.

Também foram projetados cenarios pessimistas e otimistas, onde através da
analise dos mesmos, instituiram-se acfes preventivas e corretivas em relacdo a
empresa e ao mercado; visando a sobrevivéncia e prosperidade do projeto.

Dessa forma, através da analise de todos os resultados obtidos é possivel
verificar que o projeto se mostra promissor, em relacdo a sua tecnologia de carater
inovador, a sua funcionalidade e viabilidade econdmica.

Reconhecendo a necessidade de aperfeicoar constantemente o produto
oferecido, algumas sugestdes para projetos futuros sédo apresentadas: fabricacdo de

uma escova com creme dental embutido que contenha novo design, com novas
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opcOes de cores, personalizadas com desenhos voltados a linha infantil, ampliando
0 segmento de mercado.

Com relacdo a comercializacdo do produto, verificando-se a possibilidade de
aumentar a fatia de mercado do projeto inicial, o plano para o futuro é ampliar o
mercado de atuacdo, comercializando as escovas para outros estados do Brasil,
chegando a uma amplitude nacional e até mesmo internacional.

Outra sugestdo, € a fabricacdo de uma escova que além do creme dental
embutido, também contenha um dispositivo de fio dental, transformando em um

produto trés em um, e ainda com um design em que o cabo seja anatdmico.
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UNISANTA

Apéndice A - Pesquisa de Mercado

Pesquisa de Mercado
Projeto de Graduacgdo - Engenharia de Producgdo
UNISANTA

Projeto de Produto: “Escova de dentes com creme dental embutido”.

Prezados (as), gostariamos de solicitar sua colaborag¢do para a realizagdo dessa pesquisa de mercado, obtendo
sua opinido a respeito de um novo produto voltado para a Higiene Bucal.

1) Em qual cidade reside?

]
O

2) Sexo:
3) Faixa Etaria:

[
1

Santos

Cubatdo

Masculino

Menor que 10 anos

41 a 50 anos

S&o Vicente

Itanhaém

Feminino

10 a 20 anos
51 a 60 anos

oo o 0Od

4) Renda familiar (Salario minimo nacional: R$ 678,00):

Até 01 salario minimo

1
[

5) Qual a sua ocupagdo?

[
(|

11 a 20 salarios minimos

Estuda

Aposentado(a)

6) Qual seu grau de escolaridade:

Nenhuma Escolaridade

|
[

Situagdo Atual:

O

Outro

Completo

02 a 03 saldrios minimos

Acima de 20 salarios minimos

HlN

Trabalha

Outro

Ensino Fundamental

0 oo

D Cursando

7) Com que frequéncia vocé troca a sua escova de dentes?

1
(I

A cada més

A cada quatro meses

|:| A cada dois meses
D A cada cinco meses

D Guaruja D
D Outra
21 a 30 anos D

0o

Maior que 61 anos

I:I 04 a 10 saldrios minimos

I:I Trabalha e estuda

[] Ensino médio

D Incompleto

A cada trés meses

A cada seis meses ou mais

00

8) Escova os dentes fora da sua residéncia?

1 sm ] nao

Se sim, em que lugar? (se necessario, marque mais de uma opg¢do).

[

9) Com que frequéncia vocé escova os dentes?

l:l 1vez aodia l:l

Local de estudo D

2 vezes ao dia

Local de trabalho

D Viagens

I:l 3 vezes ao dia

10) Vocé compraria uma escova de dentes que possuisse o creme dental embutido em sua estrutura?

] sim ] nwao

—» dosador de
creme dental

reservatorio
de creme
dental

cabeca <
removivel

ca -—
protetora
*Imagem meramente ilustrativa. Desconsiderar a estética do protétipo
11) Se sim, quanto vocé estaria disposto a pagar?
[] DpeRrs$s5,00aRs 10,00 [] DpeRrs$11,00aRSs 15,00 [] DpeRrsi6,00aRrs 20,00
[] opeRrs21,00aRs 30,00 []  mais que R$ 30,00

Obrigado!

Praia Grande

31 a40anos

Ensino Superior

Outro

4 vezes ao dia ou mais
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Apéndice B - Tabela de Respostas

7 7.  —

124

Resumo Ver as respostas completas Publicar analise

Em qual cidade reside?

Cubatdio [55] aohadm 75 Santos 132
annagm
Praia Grande [28] ' Sao Vicente 79
Guaruji [44] — Qutras [28] Guaruja u“
Praia Grande 28
Cubatdo 55
Sao Vicente [79) Sartos (122 ltanhaém 75
Outras 28
Sexo
——— Masculing [170] Feminino 271
‘ Masculino 170
Femining [271]
Faixa etaria:
31 &40 anos [61] Menar gue 10 anos
41 a 50 anaos [36] 102 20 anos
L— 51 2 60 anos [18] 212 30 anos
=— Maior que ... [8]
Menor que ... 0] 31 a2 40 anos
21a 30 .. [257] 10 a 20 anos [63] 41 a 50 anos
51 a 60 anos

aior gue 61 anos

30%
18%
10%

6%
12%
17%

6%

61%
39%

0
63
257
61
36
18

0%
14%
58%
14%

8%

4%

1%



Renda familiar

——112205...[60]
04210 ... [204] —

— Acima de ... [20]
S — Até 01 zal... [8]

——(2a03..[149)

Qual é a sua ocupagao?
Trabalha... [139]

~— Aposentado(a) [B]
— Qutro [28]

Estuda [71]
Trabalha [197]

Qual é seu grau de escolaridade?

—Ensino z... [147]

_~ Qutros [20]
Nenhuma es... [0]
Ensing fun... [2]
Ensina fun... [1]
Ensing fu... [11]
Ensing méd. .. [B]
Ensing mé... [18]
Ensing mé... [76]

Ensing ... [124]

Ensing zw... [36]

Até 01 salario minimo

02 a 03 salarios minimos
04 a 10 salarios minimos
11 a 20 salarios minimos

Acima de 20 salarios minimos

Estuda 7 16%
Trabalha 197 45%
Trabalha e estuda 139 32%
Aposentado(a) 6 1%
Outro 28 b%

Menhuma escolaridade

Ensino fundamental incompleta
Ensino fundamental cursando
Ensino fundamental completo
Ensino médio incompleta
Ensino médio cursando
Ensino médio completo
Ensino superior incompleto
Ensino superior cursando
Ensino superior completo

Outros
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"

18
76
6
124
147
20

2%
4%
46%
14%

5%

0%
0%
0%
2%
1%
4%
17%
8%
28%
3%
5%



Com que frequéncia vocé troca a sua escova de dentes?

P

A cada qgu... [52]

Acadat.. [127] B e
cada ci...

A cada se... [31]

A cada més [74]

A cada d... [138]

Escova os dentes fora da sua residéncia?

— Naio [49]

Sim [382]

Se sim, em quais lugares?

Local de estudo
Local de trabalho

Viagens

Outros

0 61 122 183 244 305

A cada més

A cada dois meses
A cada trés meses
A cada quatro meses
A cada cinco meses

A cada seis meses ou mais

Sim 392 89%
Mio 49 11%

Local de estudo 94

126

74
138
127

52

19

M

13%

Local de trabalho 304 41%

Viagens 232
Outros 107

%
15%

17%
3%
29%
12%
4%
7%
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Com que frequéncia vocé escova os dentes?
———4vezes .. [127] 1 vez ao dia 7 2%

2 vezes ao dia 5 13%
— 5 vezes o... [26] Jvezesaodia 222 50%
— 1 vez ao dia [7] 4 vezes ao dia 1271 29%

L vezes ou mais 26 6%

3vezes .. [222]— ——2vezesa. [59]

Vocé compraria uma escova de dentes, que possuisse o creme dental embutido em sua estrutura?
Sim 353 80%

— Nio [88] Mao 88 20%

Sim [353]

Se sim, quanto vocé estaria disposto a pagar?
DeR55.00aR510,00 125 35%

DeR$ 11,00 aR$ 15,00 145 40%
|—De RS 21,..[32) DeR$16.00aR520.00 55 15%
— Mais que R... [5 DeR$21.00aR$30,00 32 9%
Mais que R5 30,00 5 1%

De R 16.... [55]

De RS 11...[145]

De RE 5.,... [125]



Apéndice C — Analise dos Passos Mensais do Financiamento.

Prestacéo Amortizagéo Saldo Devedor
0 - - - R$ 2.456.317,30
1 R$ 44.662,70 R$ 7.123,32 R$ 37.539,38 R$ 2.418.777,92
2 R$ 44.662,70 R$ 7.014,46 R$ 37.648,24 R$ 2.381.129,67
3 R$ 44.662,70 R$ 6.905,28 R$ 37.757,42 R$ 2.343.372,25
4 R$ 44.662,70 R$ 6.795,78 R$ 37.866,92 R$ 2.305.505,33
5 R$ 44.662,70 R$ 6.685,97 R$ 37.976,74 R$ 2.267.528,59
6 R$ 44.662,70 R$ 6.575,83 R$ 38.086,87 R$ 2.229.441,72
7 R$ 44.662,70 R$ 6.465,38 R$ 38.197,32 R$ 2.191.244,40
8 R$ 44.662,70 R$ 6.354,61 R$ 38.308,09 R$ 2.152.936,31
9 R$ 44.662,70 R$ 6.243,52 R$ 38.419,19 R$ 2.114.517,13
10 R$ 44.662,70 R$ 6.132,10 R$ 38.530,60 R$ 2.075.986,53
11 R$ 44.662,70 R$ 6.020,36 R$ 38.642,34 R$ 2.037.344,19
12 R$ 44.662,70 R$ 5.908,30 R$ 38.754,40 R$ 1.998.589,78
13 R$ 44.662,70 R$ 5.795,91 R$ 38.866,79 R$ 1.959.722,99
14 R$ 44.662,70 R$ 5.683,20 R$ 38.979,50 R$ 1.920.743,49
15 R$ 44.662,70 R$ 5.570,16 R$ 39.092,54 R$ 1.881.650,94
16 R$ 44.662,70 R$ 5.456,79 R$ 39.205,91 R$ 1.842.445,03
17 R$ 44.662,70 R$ 5.343,09 R$ 39.319,61 R$ 1.803.125,42
18 R$ 44.662,70 R$ 5.229,06 R$ 39.433,64 R$ 1.763.691,78
19 R$ 44.662,70 R$ 5.114,71 R$ 39.547,99 R$ 1.724.143,79
20 R$ 44.662,70 R$ 5.000,02 R$ 39.662,68 R$ 1.684.481,10
21 R$ 44.662,70 R$ 4.885,00 R$ 39.777,71 R$ 1.644.703,40
22 R$ 44.662,70 R$ 4.769,64 R$ 39.893,06 R$ 1.604.810,34
23 R$ 44.662,70 R$ 4.653,95 R$ 40.008,75 R$ 1.564.801,59
24 R$ 44.662,70 R$ 4.537,92 R$ 40.124,78 R$ 1.524.676,81
25 R$ 44.662,70 R$ 4.421,56 R$ 40.241,14 R$ 1.484.435,67
26 R$ 44.662,70 R$ 4.304,86 R$ 40.357,84 R$ 1.444.077,83
27 R$ 44.662,70 R$ 4.187,83 R$ 40.474,88 R$ 1.403.602,96
28 R$ 44.662,70 R$ 4.070,45 R$ 40.592,25 R$ 1.363.010,71
29 R$ 44.662,70 R$ 3.952,73 R$ 40.709,97 R$ 1.322.300,74
30 R$ 44.662,70 R$ 3.834,67 R$ 40.828,03 R$ 1.281.472,71
31 R$ 44.662,70 R$ 3.716,27 R$ 40.946,43 R$ 1.240.526,28
32 R$ 44.662,70 R$ 3.597,53 R$ 41.065,17 R$ 1.199.461,10
33 R$ 44.662,70 R$ 3.478,44 R$ 41.184,26 R$ 1.158.276,84
34 R$ 44.662,70 R$ 3.359,00 R$ 41.303,70 R$ 1.116.973,14
35 R$ 44.662,70 R$ 3.239,22 R$ 41.423,48 R$ 1.075.549,66
36 R$ 44.662,70 R$ 3.119,09 R$ 41.543,61 R$ 1.034.006,06
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37 R$ 44.662,70 R$ 2.998,62 R$ 41.664,08 R$ 992.341,97
38 R$ 44.662,70 R$ 2.877,79 R$ 41.784,91 R$ 950.557,06
39 R$ 44.662,70 R$ 2.756,62 R$ 41.906,09 R$ 908.650,98
40 R$ 44.662,70 R$ 2.635,09 R$ 42.027,61 R$ 866.623,36
41 R$ 44.662,70 R$ 2.513,21 R$ 42.149,49 R$ 824.473,87
42 R$ 44.662,70 R$ 2.390,97 R$ 42.271,73 R$ 782.202,15
43 R$ 44.662,70 R$ 2.268,39 R$ 42.394,31 R$ 739.807,83
44 R$ 44.662,70 R$ 2.145,44 R$ 42.517,26 R$ 697.290,57
45 R$ 44.662,70 R$ 2.022,14 R$ 42.640,56 R$ 654.650,01
46 R$ 44.662,70 R$ 1.898,49 R$ 42.764,22 R$ 611.885,80
47 R$ 44.662,70 R$ 1.774,47 R$ 42.888,23 R$ 568.997,57
48 R$ 44.662,70 R$ 1.650,09 R$ 43.012,61 R$ 525.984,96
49 R$ 44.662,70 R$ 1.525,36 R$ 43.137,34 R$ 482.847,61
50 R$ 44.662,70 R$ 1.400,26 R$ 43.262,44 R$ 439.585,17
51 R$ 44.662,70 R$ 1.274,80 R$ 43.387,90 R$ 396.197,27
52 R$ 44.662,70 R$ 1.148,97 R$ 43.513,73 R$ 352.683,54
53 R$ 44.662,70 R$ 1.022,78 R$ 43.639,92 R$ 309.043,62
54 R$ 44.662,70 R$ 896,23 R$ 43.766,47 R$ 265.277,14
55 R$ 44.662,70 R$ 769,30 R$ 43.893,40 R$ 221.383,75
56 R$ 44.662,70 R$ 642,01 R$ 44.020,69 R$ 177.363,06
57 R$ 44.662,70 R$ 514,35 R$ 44.148,35 R$ 133.214,71
58 R$ 44.662,70 R$ 386,32 R$ 44.276,38 R$ 88.938,33
59 R$ 44.662,70 R$ 257,92 R$ 44.404,78 R$ 44.533,55
60 R$ 44.662,70 R$ 129,15 R$ 44.533,55 R$ 0,00
TOTAL R$2.679.762,05 R$223.444,75 R$ 2.456.317,30 -
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ANEXO A — LEGISLACAO PARA ESCOVAS DENTAIS

Portaria n® 97, de 26 de junho de 1996

Dispde sobre as Normas e Requisitos
Técnicos, a que ficam sujeitos as escovas
dentais, com ou sem pigmentos ou corantes

nas cerdas.

O Secretario de Vigilancia Sanitario do Ministério da Saude, no uso de suas
atribuicoes legais, de acordo com o dispositivos da Lei N° 6.360, de 23 de setembro de
1976, e do Decreto n°® 79.094, de 05 de janeiro de 1977, considerando a multiplicidade de
tipos de escovas dentais comercializadas no Brasil e a necessidade de fixar requisitos
basicos para a fabricacdo, comercializacdo e controle sanitario desses produtos e as
contribuicbes emanadas da audiéncia publica realizada em 19.06.96, resolve:

Art. 1° As escovas dentais estdo isentas de registro na Secretaria de Vigilancia
Sanitaria, continuando, porém sujeitas ao regime de Vigilancia Sanitaria para os demais
efeitos da Lei n°® 6.360, de 23 de setembro de 1976, e o Decreto Lei n°® 79.094, de 05 de
janeiro de 1977, e a legislacao correlata complementar.

Paragrafo Unico: Estdo também isento nesta Secretaria, as escovas dentais com
pigmentos e corantes nas cerdas que indicam o tempo de vida util, nos padrdes fixados
pelas resolugbes n° 04/88, do Conselho Nacional de Saude e n° 44/77, da Comissao
Nacional de Normas e Padrdes para Alimentos, dos mencionados pigmentos e corantes.

Art. 2°. A comercializacdo das escovas dentais a que se refere esta Portaria no
territdério nacional fica condicionada a comunicagdo previa pelo fabricante, importador ou
distribuidor, ao Departamento Técnico Normativo-DTEN, por escrito, de que os produtos
atendem ao disposto nesta Portaria e seu anexo.

Art. 3°. Esta Portaria entrar4 em vigor, 180 (cento e oitenta) dias, apés a data de sua
publicagéo.

Art. 4°. Revogam-se as disposi¢cdes em contrario.

ANEXO

1. FINALIDADE
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Esta norma especifica 0s requisitos para escovas dentais de uso geral expostas ao
consumo no Brasil. A mesma néo se aplica a escovas para tratamento especiais, tais como:

escovas ortoddnticas, unitufo.

2. DEFINICOES

Escova Dental

E um instrumento mecénico utilizado para realizar a higiene bucal. Composto por

cabeca, pescoco, cabo ou encaixes especiais.

CABECA

Parte ativa da escova na qual estdo localizadas as cerdas.

A Cerda

Filamento natural ou sintético, a base de poliamida, poliéster e ou outros.

Cabo

Parte da escova com a qual é feita a empunhadura.

A Encaixes especiais

Extensdao utilizada para compor o comprimento total da escova.

Pescoco

Extensao do cabo a qual a cabeca est4 unida.

Forma de Cerdas

Podem se cilindricas, hexagonais, retangulares e outras.

Tufos

Conjuntos de cerdas fixados na cabeca da escova
3. CLASSIFICACAO
As escovas serdo classificadas de duas maneiras, segundo a Faixa Etaria e textura

dos tufos.

3.1. Quanto a indicacao da faixa etaria.



Sera classificada conforme:
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CLASSIFICACAO

COMPRIMENTO MINIMO

LARGURA MAXIMA DA

DA ESCOVA (mm) CABECA (mm)
Adulto 150 16
Jovem 120 13
Infantil ou Janior 100 12
Bebé 100 -

3.2 Textura dos Tufos

Esta caracteristica sera definida pela Medida da Rigidez da Area encerdada

conforme a Norma ISO 8627 ("Determination of Stiffness of the Tuffed Area of

Toothbrushes™).

4 . MATERIAL

Todo material que comp8e a escova dental deve ser atoxico e adequado para seu

uso.

5. ENSAIOS

5.1. Medida da altura da cerda

A medida da altura das cerda devera ser realizada com instrumentos épticos de

precisdo ou outros aparelhos com precisao de leitura de, no minimo 0,1 mm.

5.2. Medida de Rigidez da Area Encerdada Esta medida devera ser realizada

conforme norma ISO 8627 "Determination of Stiffness of the Tuffed Area of Toohbrushes".

5.3. Tensé&o para Remover o Tufo.

Através da maquina de ensaios universais e acessorios especiais.

Limite minimo: 1,5 Kg.

6. FORMA DA EXTREMIDADE DA CERDA

As pontas das cerdas devem apresentar acabamento, podendo ser arredondadas,

lisas, plumadas, planas e polidas. A verificacdo devera ser feita em microscépio éptico sob

campo escuro com leitura maxima de 50X de ampliacéo.
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7. EMBALAGEM E IDENTIFICACAO
A escova devera ser embalada de modo a preservar a quantidade do produto e sua
rotulagem devera estar de acordo com a legislacéo vigente.
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ANEXO B — Norma ABNT NBR 5414 Pag 01 e 02.

LiConga do uso axcusivo pam Peyobas SVA
Chpia impeedsa pelo Satema Tagst CENWed

|sem1se2 |NBR 5413
HHuminanciade interiores

Procedimento

Orgem: Projeto 03:340.02-001/1980

CB-03 - Comté Braslero de Bericdade

CE-03:340.02 - Comissdo de Estudo de luminacso Intema
NBR 5413 - Interior lighting - Specification

Desariptor: ing
Esta Norma substiul 8 NBR 54131882
- Incorpora Errata de JUL 1991
-1 g SRS Reimpressdo da NB-57, de MAID 1981
Normae TaTkoos
PrwonBaxd!
] Palawa-chave: lumhénca 13 paginas

1 Objetivo

Esta Noan a estabeiece os valkores de dum rdncias mé-
dias minmas em sevigo para um maglic artScal em
mtericres, onde se realzem awvidades de comércio
NAlsina SN0, esporte eoutras

2 Document pl es

Na apicagio desta Norm a é necessario consuitar

NBR 5382 - Verificagio da lumindnca de ntericres -
Méodo de ensaio

NBR 5451 - luminagdo - Termnaoga
3 Defini; des

Os tean os Monicos utizados nesta Norma estio defin-
dosem 31e32ena NBR 5461

3ANumindncia

LUimiteda razso do fiuxo luminoso recebido pela suparfice
am fomo de um porto considemdo. pam a dma da
superfice quando asta tende para o zero

Nota: A lumndncia em servigo 6 doterminada segundo a
NBRSME2

3.2 Campo de trabalho

Regio onde, para quaiquer suparficie nela stuada, ad-
gem se condiglies de dun infdincia agropriadas ac trabas-
hovisa! ase realzado

4 Condigbes gerais

4.1 Aluminénca deve sar meddano campo de trabaho
Quando estendo for defindo, entende-s2 como alo nivel
refarerte a um plano horzontal a 0.75 m do piso

4.2 No casc de ser necess&no alevar a lumindnca am
fmtade campo de rabaha podese usar uminacio
suglemertar

4.3 A bumindncia no restanta do ambiente ndo deve sar
infarior a 110 da adotada para o campo de trabatho,
measmo que haja mcomendagio para valor manor

4.4 Recom enda-s8 que a lumndnNca an qualquer pornto
do campo de rabaiho no sg4a inferar a 70% da umi-
ndnca méda determinada segundca NBR 5382

5 Tabelas de luminancias

5.1 Numindncias porclasse de tarefas visuais

Ver Tabaia 1



Licarsa ds a0 sxdus o para Fetmbrds S8,
2 Cdpls mpeeass pelio Siaterna Tamsd CENWes

NER 5413/1992

Tabala 1 - Numindndg & por classe de tarelss visuais

Tassa Burnindncia Tipo da dividada
fux}
A 20 -30- 50 Areas plbicas com ATEdOnes 8S0uros
lumnagic garal para dreas S0-T5-100 COrantagdo simpas para pamm andnca cura
usadas intarmuplamentacy 100 - 150 - 200 Recinios ndo usados para rabaiho continug
depdsios
con tamfas visuas Smphss
Tarefas com requisiios visuais Imitados
= = 5
200- 00- 500 ravaliho bruto de m aquinara, audibnios
B Tarefascom mauistos visuas namais, rabalha
500 - 750 - 1000 média de maquinaria, sscddrios
llum inagio gera

para drea de rabaho

1000 - 1500 - 2000

Tarafas com requisios especias. gravagio
manual, inspag o, indistria deroupas

C
luminagio adicona
para tarefas visuais

dficans

2000 - 2000 - 5000

TaralasyEuais axatas & praongadas. aletrinica
da amanho pequand

5000 - 7500 - 10000

Tarefas visuas muioaxsas, mortagen de
microslerdnoa

10000 = 15000 = 20000

Tarefas visuas mulo espacais, cilunga

Hota As cissss bem como of Tpos de afddads nbo slo Agichs quanto &s lumindndas imites rcomendadas. Scando a critédo do
SARCHTEE

Pojesta avangar o ndo nod valoms das dasesiipos de atvidade

6.2 Salegho de ilumindncia

Para deferminaglio da umindndca convenenis & reoo-
manddvel considerar os procedmeniosde 52 1a52.4

dependndo des camcinisicas o [omianda

521 DaTabela 1 constam os valoms de dum indncias par
classe dolarefas visuas. O uscadequado de lum indnca

aspaciiica & determinado por s falores, de acardo oom
o Tabesa 2

Tabala 2- Fatores determinantes da lumindnda adequada

Caracierdsioas datareda Pasa
@ do absarvador
-1 0 +
Kada Infariora 40 anos 4} a 55anos Suparior a 56 anos
eocdads & pracesio Sarn im poranca Inpomante Orica
Fefetinca do fundo Superior a 7% A0 a T0% Inferiar a 30%
da tarafa

S22 0 procedimenio & o saguinia

a)anaisar cada caraciarisd i para deseim inar o sau

paa (-1, 0 ou +1)

b leormnaros inds valores ancontrados, igabic amants

oonsdaranda o sna

o} uEara dum ndncs infanion do grupo, quanda o vakor

wolal for gual a =2 au -3; 8 Buminanos LI,
quando a sama for +2 au +3; ea lumindnga mada,
s oS CER0s

S2.3Amaorna das tanelas WeuEs apresanta pald manos

i ddea pracado
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