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RESUMO

A verificação de criação de uma empresa no ramo de venda e locação de equipamentos médicos e Hospitalares na cidade de Santo Antônio da Platina, objetivando assim desenvolver os aspectos de pesquisa das potencialidades do setor nas cidades da região onde a procura por esses produtos tem aumentado gradativamente, uma vez que as respectivas cidades, já apresentam uma certa dificuldade para adquirir esses produtos . Dentro dos conceitos administrativos aceitos, foram desenvolvidos os aspectos de viabilidade econômica e financeira da empresa, criando-se assim as condições necessários para o desenvolvimento sustentável do empreendimento.
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ABSTRACT
The verification of creation of a company in the branch of venda and medical and Hospital equipment location in the city of Santo Antonio da Platina, thus objectifying to develop the aspects of research of the potentialities of the sector in the cities of the region where the search for these products has increased gradual, a time that the respective cities, already present a certain difficulty to acquire these products. Inside of the accepted administrative concepts, the aspects of economic and financial viability of the company had been developed, creating themselves thus the necessary conditions for the sustainable development of the enterprise.
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INTRODUÇÃO


O trabalho de conclusão de curso, compreende as atividade de aprendizagem profissional, social e cultural, proporcionando ao aluno pela participação em situações reais e vida e trabalho de sue meio, realizado na comunidade em geral e junto a pessoas jurídicas de direto público ou privado, sob responsabilidade e coordenação da instituição de Ensino Superior, conforme disposição da lei 6.494, de 07/12/77, regulamentada pelo Decreto 87.497 de 18/08/77 e nº. 89.467/87 é exigência do MEC o trabalho de TCC no término do curso de Ciências Contábeis.

O Trabalho de Conclusão de Curso (TCC) é apresentado em três modalidades:

· Projeto Gerencial;

· Projeto de Criação de Empresa,

· Projeto Especial;


Analisando a necessidade de um comercio nesse segmento na região e principalmente na cidade de Santo Antônio da Platina, optei pela modalidade “ Projeto de Criação de Empresa”, em específico pela “Saúde”. Como em Santo Antônio da Platina – PR., é um Pólo Comercial na região, existem vários tipos de comércio, e é tido como centro médico do norte pioneiro. Entretanto nota se a  falta de uma empresa, que esteja relacionado em equipamentos médicos e hospitalares (vendas e locação de cadeiras de rodas, muletas, bengalas).   Considerando também o fato das características dos clientes e com amplo estacionamento para ambulâncias, e pessoas que se locomovem de cadeiras de rodas e similares.

A metodologia que será aplicada será a Metodologia da Problematização, conhecida como “Método do Arco”, composta por Charlez Maguerez (Berbel, 2001), que tem como compromisso, estimular o aluno a desenvolver as condições necessárias para a realização de um projeto de trabalho. 

Também deverão ser observados as diversas teorias e conceitos que serão aplicados dia a dia, como será o seu desenvolvimento dentro deste projeto de criação de empresa, pois somente podemos considerar uma teoria  depois de aplicá-la na empresa.


Observação da Realidade – consiste em observar, pesquisar, é registrar tudo o que se refere a realidade em que está sendo envolvido, consiste em identificar as dificuldades, carências, pontos fortes e fracos que serão transformados em problemas.


Pontos Chaves – refletir as possíveis causas da existência do problema em estudo e os determinantes contextuais, e a partir disso haverá uma necessidade de uma nova síntese, a elaboração dos pontos essenciais que deverão ser estudados.


Teorização – refere-se, em aprofundar nos estudos, investigar, pesquisar, buscar informações necessárias sobre o problema.


Hipóteses de Solução – as decisões tomadas deverão ser executadas ou encaminhadas a aplicação das soluções à nossa realidade.


Aplicação à Realidade – onde são aplicados as melhores soluções, conforme a realidade, fornecendo elementos, críticos e criatividade para às possíveis soluções.
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                          Fonte: Berbel, 2001, p. 20

Figura 1 - Arco de Charlez Maguerez

CAPÍTULO I

OBSERVAÇÃO DA REALIDADE


Ao se estruturar um estudo acadêmico, procura-se correlacionar as atividades, no conjunto da metodologia aplicada, onde se tem a Observação da Realidade, possibilitando assim aos alunos serem:

{...} orientados pelo professor a olhar atentamente e registrar sistematizadamente o que percebem sobre a parcela da realidade em que aquele tema está sendo vivido ou acontecendo, podendo para isso serem dirigidos por questões gerais que ajudem a focalizar e não fugir do tema. Tal observação permitirá aos alunos identificar dificuldades, carências, discrepâncias, de várias ordens, que serão transformadas em problemas[...] (BERBEL, 2001, p. 19-20).


A atividade empreendedora tem tido um grande crescimento por parte das pessoas, às vezes por causa do desemprego outro por decorrência do aumento de competitividade no mercado de trabalho e do estresse para qual os trabalhadores buscam de qualquer maneira a melhoria contínua e alta produtividade no trabalho por pressão dos seus superiores. Observar-se também a existência da necessidade de independência tanto econômica como de liberdade para criar seu próprio empreendimento.


Quando um empreendedor busca um novo negócio é preciso não apenas vivência do trabalho a ser realizado, mas também realizar ações de pesquisas e monitoramento do empreendimento a que se propõem. Ao se considerar que a linha de atuação será apenas vendas e locação de equipamento médicos hospitalares é preciso conhecer toda a cadeia produtiva de venda, são necessários estudos estatísticos para a determinada ação, além de pesquisar o tipo de potenciais clientes.
1.1 HISTÓRIA DE SANTO ANTONIO DA PLATINA

Os primeiros moradores da região se estabeleceram às margens do ribeirão "Boi Pintado". Circundando o núcleo, deslizava o ribeirão Aldeia (nome que teve origem na existência de um aldeamento de índios guaranis, que se localizava em suas margens). Perto desse curso de água, levanta-se uma colina, posteriormente denominada de Morro do Bim, em cujas fraldas foi iniciada a formação do povoado, do qual se originou a cidade de Santo Antônio da Platina.Criado através da Lei n°1.424, de 23 de janeiro de 1914, foi instalado oficialmente em 28 de agosto do mesmo ano, sendo desmembrado do Município de Jacarezinho sendo assim,
(...)O município de Santo Antônio da Platina,  apresenta uma área de 714 Km2, e sua sede está situada a 520 metros acima do nível do mar, geograficamente a 23º 17’e 31” de latitude sul e 50º 4’e 31” longitude W. Gr., no Norte Pioneiro do Estado do Paraná. Sua temperatura média anual é de 22.5º, com boa distribuição de chuvas, com precipitação oscilando entre 1135 e 3125mm ao ano (CRESPO, [1994], p. 19). 


Santo Antônio da Platina, limita-se ao Norte com o Município de Jacarezinho; a Leste, ainda com este último Município e o de Joaquim Távora; ao sul este último município e o de Jundiaí do Sul, e a Oeste com os Municípios de Ribeirão do Pinhal, Abatiá e Bandeirantes.


O seu patrimônio, formado por 88 hectares, 97 alqueires sendo que 17hectares, foi a requerimento da Câmara Municipal, adquirido do Estado do Paraná com carta de domínio pleno, expedida pela Secretaria de Estado dos Negócios da Fazenda, Agricultura e Obras Públicas, registrada à folha 22 do livro nº. 1 de 17 de março de 1920, e transcrita no Registro de Imóveis da Comarca, sob o número 8395, a 3 de novembro de 1945.

Hoje centro econômico e geográfico do Norte Pioneiro, Santo Antônio da Platina é conhecida como cidade “JÓIA” do Norte Pioneiro, cognome dado pelo ex-funcionário do correio e ex-radialista João Ferreira Siemmer.

Segundo dados do Censo Demográfico do IBGE de 2000 a população total da cidade é de 40.098 habitantes, sendo 32.775 habitantes na área urbana e 7.323 habitantes na área rural.

1.2  OBJETO DA PESQUISA

A empresa a ser desenvolvida, tem como ponto de partida a venda  e locação de equipamentos médicos e hospitalares (cadeiras de rodas,cadeiras de banho muletas,  bengalas, colchão d’água, entre outros), pois acredita-se que esse seja um seguimento de trabalho o qual não existe empresas especializadas , e com isso existe uma carência no atendimento e desenvolvimento do setor.

1.3 PESQUISA DE MERCADO

A partir do momento que se busca identificar o mercado a ser atendido, deve estabelecidos os parâmetros estatísticos o qual estarão condicionados a pesquisa de mercado.

1.3.1 VISUALUZAÇÃO DOS DADOS DAS PESQUISAS DE MERCADO

A partir de agora, será apontado os resultados da pesquisa que foi realizada entre os dias 25 e 27 de Outubro de 2007, com 30 pessoas escolhidas aleatoriamente na cidade de Santo Antônio da Platina, onde será dado condições melhores de viabilidade do empreendimento.
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             Fonte : Acadêmico 2007
Gráfico 1 -  Faixa Etária

                          Conforme Gráfico 1  podemos observar  que   a    maioria    dos entrevistados estão na faixa etária de 42 a 49 anos totalizado um percentual de 33% e é essa faixa de idade que as pessoas começam a ter uma preocupação maior com seus entes queridos buscando mais conforto e comodidade à essas pessoas.
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             Fonte : Acadêmico 2007
Gráfico 2  - Quais as pessoas que tem mais necessidades

                       Conforme apresentado no gráfico 2 podemos observar que a maioria dos necessitados são as pessoas idosas, pois essa classe de pessoas vem crescendo a cada dia,em busca de melhores condições de vida.
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                Fonte : Acadêmico 2007
Gráfico 3  -  Quem Cuida

Podemos verificar que no gráfico 3 nos mostra que a maioria dos cuidados são feitos pelos próprio parentes sendo 67% dos entrevistados, onde que ocupam quase seu tempo todo para dar melhores cuidados aos seu entes queridos.
[image: image5.emf]Frequencia de Cuidados Diferenciados

33%

33%

27%

7%

Semanalmente

Quinzenalmente

Mensalmente

Raramente

         

            Fonte : Acadêmico 2007

Gráfico 4 – Freqüência de Cuidados Diferenciados


Observando a pesquisa referente ao gráfico 4 temos certeza de que as pessoas idosas e com alguma deficiência física  necessitam de cuidados diferenciados com uma freqüência grande sendo que 33% dos entrevistados necessitam de cuidados todas as semanas e 33% dos entrevistados necessitam de cuidados quinzenalmente, e é nesse nicho de mercado  que podemos atuar.
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            Fonte : Acadêmico 2007
Gráfico 5 – O que acha se em nossa cidade tivesse uma loja especializada


No gráfico 5 nos mostra um total interesse dos entrevistados na existência  de uma loja especializada no atendimento de pessoas idosas e pessoas com alguma deficiência física onde 90% dos entrevistados acreditam ser um ótimo negócio e  10% dos entrevistados acreditam um bom negocio.
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        Fonte : Acadêmico 2007

Gráfico 6 – O que você espera quando vai a uma loja dessas

Podemos analisar no gráfico 6 que todas as pessoas querem um produto com qualidade e um ótimo atendimento, pois trata-se de um momento em que o cliente se encontra com o seu psicológico afetado pois é um ente querido que precisa de ajuda.
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                 Fonte : Acadêmico 2007

Gráfico 7 – O que você acha do serviço de saúde de nossa cidade

O gráfico 7 nos  mostra a  necessidade de  um  atendimento diferenciado pois 50% dos entrevistados reclamam dos serviços de saúde de nossa cidade.
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             Fonte : Acadêmico 2007
Gráfico 8 – Pontos Fortes

Como é observado no Gráfico 8, o ponto forte para que uma empresa conquiste melhor credibilidade está no atendimento com 32% dos entrevistados , seguido do preço 27%, apesar deste pontos serem de fácil trabalho, devemos estar sempre atentos, ao mercado e o desejo dos clientes que podem vir a freqüentar o estabelecimento.
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            Fonte : Acadêmico 2007
Gráfico 9 – Pontos Fracos


No Gráfico 9 o preço praticado com 32% dos entrevistados seguindo da disponibilidade de mercadorias para atender suas necessidade com 27% é nesses dois maiores pontos que a empresa tem que se fortalecer.


O empreendedor deve-se estar sempre atentos a novidades, no qual destaca-se a empresa de forma mais ampla e que seus clientes e futuros consumidores, pelos menos venham  conhecer a fim de poder também estabelecer uma relação de trabalho, priorizando a pré-venda e posteriormente a pós-venda, sendo que cada uma delas focalizada num trabalho de marketing direto.

1.4  MERCADO CONCORRENTE

No processo de pesquisa, deve-se observar também o mercado concorrente, o qual sem um breve conhecimento das empresas já estabelecidas no ramo , o empreendimento não terá uma sustentação quanto ao mercado a ser explorado e seu potencial de crescimento no futuro.


Segundo observação levantou-se as seguintes informações dos órgãos públicos e privados tais como Prefeituras Municipais, Junta Comercial, Lista Telefônica e contatos com pessoas que atuam na área, os concorrentes mais próximos ficam na cidade de Ourinhos - SP, que tem uma clientela formada e com grande experiência no segmento, tem algumas lojas  na cidade de Londrina  e nas demais cidades  da Região denominadas NORTE VELHO não existe nenhuma loja nesse segmento.


Contudo as empresas situadas na cidade de Londrina-PR e na cidade de Ourinhos-SP, não existem representantes que visitam a Região do Norte Pioneiro, pois os clientes tem que se deslocarem até lá para adquirir produtos ou serviços e se tratando de um mercado que é muito competitivo e com nenhuma empresas no ramo,  os concorrentes se preocupam apenas em atender a região apenas via fone e ou mala direta, sendo que os mesmos tem que arcar com todos os custos.
1.5 PROBLEMA DA PESQUISA

Considerando que o mercado na área de Saúde tem tido crescimento constante, por conta da necessidade das pessoas de dar uma maior tranqüilidade aos seus familiares e por outro lado um descaso enorme por parte de nossos governantes onde temos o setor de saúde no leito de morte sem que ninguém tomem as devidas providências .


Busca-se aqui observar como a região tem atraído significativos investimentos na área de saúde, nesta visão quer-se aqui verificar a viabilidade econômica e financeira de uma loja especializada na venda e locação de equipamentos médicos e hospitalares e agenciamento de profissionais na área de saúde, na cidade de Santo Antônio da Platina. A região de atendimento abrange todas as cidades de todo Norte Pioneiro.

CAPÍTULO II

PONTOS-CHAVE


Num contexto geral temos que abordar o que são os pontos-chave, para que se tenha um maior conhecimento dos leitores, possibilitando sempre o conhecimento do assunto, pois:

(...) considerando-se que a metodologia de ensino (métodos, técnicas, procedimentos etc. e recursos auxiliares) constitui o meio, a forma, o caminho a ser percorrido e orientado pelo professor para o desenvolvimento de seus alunos dentro de determinada perspectiva, e que este caminho é sempre historicamente determinado {...} (BERBEL, 1995, p. 23).


Ao se desenvolver a capacidade empreendedora, busca–se essencialmente, estruturar os meios para o desenvolvimento do negócio, sendo que a elaboração de estudos prévios de viabilidade econômica são fundamentais para o bom andamento do plano de negócios da empresa
.


O aspecto de maior importância deve ser a verificação da viabilidade econômica e financeira de uma Loja Especializada na venda e locação de equipamentos médicos e hospitalares, na cidade de Santo Antônio da Platina. 

Considerando que Santo Antônio da Platina constitui-se em um pólo regional de serviços médicos, e que na região  não existe um empreendimento similar, o projeto pode tornar-se de nível regional  atendendo as cidades mais próximas de Santo Antônio da Platina, como Jacarezinho, Joaquim Távora, Andirá, Quatigua, Guapirama, Jundiaí do Sul, Carlópolis, Ribeirão do Pinhal, Siqueira Campos, Barra do Jacaré e Ribeirão Claro.

Destaca - se ainda os seguintes pontos relevantes:

· Prever o investimento de capital para a criação da empresa;

· Observar os pontos fortes e fracos da empresa;

· Análise vertical e horizontal das contas da empresa;

· Estruturar as demonstrações de resultado no exercício;

· Analisar custos de investimentos e retorno de capital;
· Plano de Logística;

· Planejamento de Marketing;

· Sistemas de Produção;

· Sistemas de Recursos Humanos.

CAPÍTULO III

TEORIZAÇÃO


Segundo Berbel (2001, p. 20), ‘está é a etapa do estudo, da investigação propriamente dita. Os alunos se organizam tecnicamente para buscar as informações que necessitam, onde quer que elas se encontrem’.


Ao se iniciar os estudos do planejamento da criação da empresa é estar ciente das necessidades tanto do empreendimento como também do município que se pretende atuar, pois são variáveis que são dispostas de modo a melhorar a base de dados.


Durante os processos de planejamento é preciso criar situações de mercado onde a simulação de atendimento, vendas e serviços, devem ser efetuadas de modo a evitar futuros problemas na empresa.

3.1 O MERCADO DA ACESSIBILIDADE

Os portadores de deficiência física  formam um contingente enorme no páis. São mais de 24 milhões de brasileiros cerca de 13% da população  , com o passar dos anos, esse público está cada vez mais integrado à sociedade, também com maior conscientização do povo brasileiro e dos empresários  , logo:

(..)o mercado movimenta anualmente R$ 1 bilhão, sendo R$ 100 milhões só com vendas de cadeiras de rodas e mais de R$ 400 milhões no comércio de automóveis com isenção de impostos e adaptações veiculares. Além disso, há sempre demanda por produtos de reabilitação, normalmente feitos sob encomenda.(Revista PEGN setembro/2007 , pág.91)

Não há dúvidas de que os portadores de deficiências físicas e idosos sofrem por não terem oportunidades e melhores condições de atendimentos às suas necessidades que não são somente deles, mas de todos que estão ao seu redor, como seus familiares, as escolas, seus vizinhos e a comunidade em geral.


Aliado a essas dificuldades os direitos de cidadania dos deficientes físicos e dos idosos não são respeitados onde muitas vezes um simples passeio  transforma-se em problemas, visto que na maioria das cidades brasileiras não prevê dentro das construções o acesso ao deficiente e ao idoso em transportes coletivos, transitar em calçadas, adentrar em lojas, departamentos públicos e privados, agências bancarias, entre muitos outros. 
 
A identificação de pessoas portadoras de deficiências físicas,e o aumento de idosos no município de Santo Antônio da Platina e na região tem impulsionado o avanço das melhorias do direito de ir e vir desses consumidores que através de seus salários geram uma crescente demanda por produtos e serviços.
3.2 O MARKETING

As pequenas e micro empresas ainda não observaram a importância que o marketing desenvolve para a imagem do empreendimento, onde muitos ainda acreditam que seja um custo desnecessário para suas finanças um tanto debilitadas por conta da falta de capital de giro e da falta de recursos para investimentos de longo prazo portanto,
(...) marketing é uma função gerencial, que busca ajustar a oferta da organização a demandas específicas do mercado, utilizando como ferramenta um conjunto de princípios e técnicas. Pode ser visto, também, como um processo social, pelo qual são reguladas a oferta e a demanda de bens e serviços para atender às necessidades sociais....(CARL CHRISTENSEN, 1999, p.15)


O que se deve observar num primeiro momento é como devemos utilizar o marketing dentro de uma pequena empresa, utilizando os conceitos mais comuns, aqui no caso os 4 (quatro)P’s – produto, preço, praça e propaganda. Estes conceitos serão de grande valia para a evolução do empreendimento.


Do que adianta termos a melhor agência de propaganda se não conhecemos nosso próprio público consumidor, é essencial que toda empresa, desenvolva ações mercadológicas e metodológicas que integrem os métodos de trabalho conforme a necessidade da empresa, onde:

{...} assim como precisamos esculpir nossa identidade para ter um espaço na sociedade, também as empresas precisam estabelecer suas marcas para assegurar sucesso nos negócios. A fama é crucial no mundo dos negócios porque se traduz em reconhecimento do nome, na imagem e reputação da empresa, percepção dos clientes e, mais importante, vendas e lucros (LONGINOTTI-BUITONI, 2000, p. 25).


Para que se possa desenvolver ações mercadológicas baseadas nos 4P’s devemos  observar o seguinte:


Produto

· Estruturar mudanças no portifólio dos produtos;

· Diversificar os métodos de trabalho e atendimento;


Preço

· Definição de promoções em épocas especiais;

· Definição de políticas de mercado;


Praça

· Usar canais alternativos;

· Estruturar a logística de entrega


Propaganda

· Definir canais de vendas;

· Estruturar políticas de relações públicas.


Os processos acima devem estar correlacionados, pois um não pode existir sem o outro, e com isso devemos buscar criar as situações de trabalho para o desenvolvimento da empresa.

3.3  SEGMENTAÇÃO DE MERCADO

A segmentação de mercado é um fator essencial para o empreendimento, e é a partir desse ponto que o empreendedor tenta maximizar os lucros com base na sensibilidade do seu consumidor, pois deve - se levar em conta que nem todos os indivíduos podem ser clientes potenciais para determinado segmento. 

Na verdade, a noção de que alguma pessoa estaria disposta a comprar determinado produto do que outra é meramente intuição, ela consiste em separar o consumidor em grupos  de tal maneira que a necessidade genérica de tais grupos sejam atendido assim,
(...)segmentar um mercado é reconhecer sua natureza essencialmente heterogênea. Em nossos dias, poucos são os mercados homogêneos. Cada vez mais consumidores e usuários buscam satisfazer, de forma mais precisa, seus desejos e necessidades. Além disso, ainda que as necessidades básicas sejam razoavelmente estáveis, mudam as formas pelas quais se busca satisfazer a essas necessidades, fazendo da segmentação de mercados um processo essencialmente dinâmico. (CARL CHISTENSEN, 2ª. Edição, p.35)
3.3.1 CRITÉRIOS DE SEGMENTAÇÃO

Para CRISTENSEN (2ª. Edição, 1999, p.37) São inúmeros os critérios de segmentação que podem ser adotados pela empresa segue alguns deles:

Variáveis Geográficas : (região, clima, cidade, zona)


Variáveis Demográficas : (idade, tamanho da família, sexo, Nacionalidade,     Escolaridade)


Variáveis Psicográficas: (Personalidade, estilo de vida)


Variáveis de Comportamento de Compra : Freqüência de Uso, Ordem de Uso, Sensibilidade a fatores de marketing).

Variáveis de Beneficio: (Racionais,  Psicológicos).

Variáveis de produto :  (Experiência de uso, grau de customização, grau de uso).
3.3.2 GEOGRAFIA DE MERCADO

Para a viabilização de um empreendimento sé faz necessário a observação da área geográfica, assim tal como na lógica de mercado, com os quatros elementos do composto de marketing (preço, ponto,produto e promoção),a geografia estará quase sempre presente, pois uma boa localização pode representar um grande diferencial na variação dos volumes dos negócios e ser peça fundamental para o sucesso ou o fracasso de um empreendimento. Pois isso é facilmente verificado quando se comparam os resultados individuais das lojas de uma cadeia ou de uma rede bancária, em que a localização pode ser responsável por um elevado desvio padrão dos resultados sendo,
(...)a importância da localização pode também ser avaliada pela maneira como os consumidores se comportam quando realizam suas compras. Evidentemente, o esforço para aquisição de bens de conveniência é menos que para aqueles de consumo durável. É com base nessa dialética que se acaba por rotular determinada localização: “Aquele ponto é fora de mão”, “Aquela localização é fantástica”, “Que pena que é do lado de lá da marginal”, “Tal ponto é escondido”,”Aqui falta um banco”, e assim por diante (FGV-EAESP, p.169)

Tem que estar voltados diretamente para os clientes, pois são eles os responsáveis pelo sucesso do empreendimento e uma localização de fácil acesso se torna um referencial predominante para o consumidor, pois todos querem comodidade no momento da compra, e muitas vezes pelo simples fato do empreendimento ser mal localizado e de difícil acesso do consumidor ele não mostrará interesse algum em se deslocar a não ser que seja de extrema necessidade. 
3.3.3 CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO

Os canais de distribuição são os meios pelos quais o produto percorre até chegar ao seu destino final; os canais de distribuição são basicamente compostos de Centros de Distribuições, Varejistas, Distribuidores, entre outros pontos utilizados como apoio para diluir o custo total da distribuição. Somente com o cálculo do custo total da distribuição pode se definir a melhor estrutura de distribuição; devem ser considerados os estoques em trânsito e os estoques intermediários dentro da cadeia assim.
(...) segundo a definição clássica canal de distribuição, para que se caracterize a existência de um canal é importante que a propriedade ou o controle de produtos ou serviços passe do fabricante, pelo canal, para o consumidor ou usuário.Como se pode observar com base nessa conceituação, não é necessário que ocorra o fluxo de distribuição física de bens pelo canal, sendo suficiente que seja transferida a propriedade ou o controle.(CARL CHRISTENSEN 2ª..ED.199 P.129)
 3.3.4 POLÍTICA DE CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO

Os canais de distribuição devem ser voltados para o consumidor e, para isso deve ter a propriedade de se readaptar em função das variações de demanda, sejam elas de ordem cronológica, geográfica, ou qualquer outra.

Alem disso deve ser considerado não apenas como um meio através do qual ocorre o escoamento dos produtos ,mais como um mecanismo de articulação onde estão presentes também outros tipos de fluxos.


Os objetivos de canal variam  de acordo com a especialidade do produto e com as habilidades ou fraquezas dos vários tipos de intermediários .Uma empresa pode adotar vários tipos de canais tais como:


Distribuição Direta


Distribuição exclusiva


Distribuição seletiva ou limitada


Distribuição intensiva dentro de uma classe de estabelecimentos


Distribuição intensiva

3.4 O MERCADO CONSUMIDOR

A partir do momento que se inicia um empreendimento o qual há relação direta com o mercado consumidor, a empresa em questão deve estabelecer parâmetros de atendimento o qual as pessoas se sintam num local agradável, onde possam ter fácil acesso e sem nenhum constrangimento devido as suas limitações.


Partindo do princípio que o todo o mercado consumidor é um cliente em potencial, devemos estabelecer metas de trabalho e com isso a organização de forma informal deve trabalhar para atrair as pessoas a conhecerem a qualidade dos produtos e do atendimento que lhe é oferecido.


Devemos observar como será a variação de consumo dentro do estabelecimento comercial e de locações de seus produtos, buscando sempre equacionar ações mercadológicas que sejam compatíveis com o bom atendimento em ambos os casos. O cliente sendo o principal ativo da empresa o mesmo deve ser atendido num padrão de cordialidade, pois não existe mais aquele cliente fiel até o último momento, existe sim o bom atendimento e uma relação de cordial entre as partes.

3.4.1 PLANEJAMENTO DE MARKETING

Um Planejamento de Marketing adequado representa a diferença entre uma aventura muito dispendiosa de tentativas e erros, que na maioria das vezes, coloca a empresa em situações muito desfavoráveis e a conquista de novos clientes e mercados, distanciamento da concorrência, aumento do valor agregado e maior lucratividade. Seja num planejamento modular, para o lançamento de um novo produto, até uma completa reorientação de Marketing assim,
(...) O termo “Planejamento de marketing” é usado para descrever os métodos de aplicação dos recursos de marketing para se atingir os objetivos do marketing. Isso talvez pareça simples, mais é, de fato, um processo muito complexo. Os recursos e os objetivos se modificarão de empresa para empresa e continuarão se modificando com o tempo.O planejamento de marketing é usado para segmentar os mercados, identificar o posicionamento de mercado, prever o tamanho do mercado e planejar uma participação viável no mercado dentro de cada segmento de mercado. ( JOHN WESTWOOD,  O PLANO DE MARKETING 2ª.Ed. 1996, SP. MAKRON BOOKS PG.11)

Um Planejamento de Marketing correto minimiza os erros, otimiza os recursos e coloca o empreendedor à frente da concorrência, criando, identificando e desenvolvendo diferenciais competitivos que agregarão valor ao seu empreendimento.

3.5 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

O planejamento financeiro deve ser realizado de modo técnico, neste ponto se busca desenvolver todas as características mais marcantes do empreendimento.


Em um mundo globalizado dos negócios, distintas unidades políticas e econômicas estão sendo implantadas, onde as inovações ocorrem a cada momento e as informações são transmitidas a velocidade quase instantânea. Não existindo desta forma tempo ociosos, muito menos, espaço para improvisações.

Como base para estruturação do empreendimento é preciso que se conheça todos custos que envolvem o negócio proposto, pois é através do planejamento que se busca as melhores oportunidades de mercado que se atua assim
 A empresa, através de técnicas de planejamento financeiro e orçamento, deverá buscar permanentemente a melhoria contínua do gerenciamento e do autogerenciamento de seu corpo funcional, em todos os níveis da empresa, seja do ponto de vista ético, moral ou profissional...(ZDANOWICZ,4ª. ,Edição, p.133)
3.5.1 ORÇAMENTO DE CAPITAL

Para Gitman (2001, p. 266), “o processo de orçamento de capital consiste em cinco etapas distintas, porém inter-relacionadas. Ele se inicia com a geração da proposta, seguido da discussão e análise, somada de decisão, implementação e acompanhamento”.


Nesta visão de trabalho é preciso que todas as informações sejam colocadas de modo ordenado a fim de desenvolver o empreendimento, pois busca-se a cada momento estruturar e planejar os próximos passos da empresa.

	DISCRIMINAÇÃO
	VALOR $

	Construções
	  

	Construções/Reformas
	  

	Máquinas e Equipamentos
	  

	Máquinas e Equipamentos
	  

	Móveis e Utensílios
	  

	Móveis e Utensílios
	  

	Veículos
	  

	Veículos
	  

	TOTAL
	  


Fonte: Elaborado pelo acadêmico, 2007
Quadro 1 – Orçamento de Capital

3.5.2 VENDAS E CUSTOS

Gitman explica (2001, p. 436), “a previsão de vendas: é a projeção das vendas da empresa por um dado período de tempo, baseada em dados externos e/ou internos, que é usada como a entrada-chave para o planejamento financeiro a curto prazo”.


Leone define (2000, 3 Ed. P.54) custos será “O consumo de um fator de produção, medido em termos monetários para a obtenção de um produto, de um serviço ou de uma atividade que poderá ou não gerar renda”.
3.6 LOGÍSTICA

A logística é o processo de planejar, executar e controlar eficientemente, a custo correto, o transporte, movimentação e armazenagem de produtos dentro e fora das empresas, garantindo a integridade e os prazos de entrega dos produtos aos usuários e clientes


Para Novaes (1989), a logística é a ciência que tem por objetivo procurar resolver problemas de suprimentos de insumos ao setor produtivo (fontes de suprimento, políticas de estocagem, meios de transportes utilizados etc.), problemas de distribuição de produtos acabados e semi-acabados (armazenagem, processamento de pedidos, transferência, distribuição, etc.) e outros problemas logísticos gerais tais como os de localização de instalações de armazéns, processamento de informações, etc. Tudo isso procurando englobar tanto restrições de ordem espacial (deslocamento de produtos, dos pontos de produção aos centros de consumo) quanto de ordem temporal (exigência de rígidos prazos de entrega, de níveis de confiabilidade operacional, etc.).
3.6.1  SUPRIMENTOS

Para Slack (2002) , Política da cadeia de suprimento é a forma pela qual as operações na cadeia tentam influenciar seu comportamento, visando que ela seja apropriada às necessidades dos consumidores finais.
3.6.2 POLÍTICA DE ESTOQUE

Segundo Slack et al (1996) o estoque é a acumulação armazenada de recursos materiais em um sistema de transformação. 

Já segundo Moreira (1998),é quaisquer quantidades de bens físicos que sejam conservados, de forma improdutiva, por algum intervalo de tempo.


Existem somente porque o fornecimento e a demanda não estão em harmonia um com o outro.


Os estoques podem ser de: 


Matérias-primas;


Peças e outros itens comprados de terceiros;

 
Peças e outros itens fabricados internamente;


Material em processo;


Produtos acabados.


Além destes podem existir ainda a categoria de:


Estoque de distribuição;


Estoque em consignação; e


Provisão de materiais para manutenção, reparos e operações produtivas.

3.7 FORMALIZANDO O EMPREENDIMENTO

A documentação necessária para o empreendimento deve ser formalizada nos órgãos públicos os quais descrevemos abaixo:


Consulta do nome junto ao Instituto Nacional de Propriedade Industrial, autarquia federal incumbida da execução das normas da propriedade industrial, inclusive o exame dos pedidos e registros de patentes.


Alvará de funcionamento junto à prefeitura. O ponto comercial, além de envolver questões mercadológicas e de funcionalidade, deve obedecer às leis de zoneamento.


Registro em cartório e inscrições no Cadastro Nacional de Pessoas Jurídicas – CNPJ, na Delegacia da Receita Federal; no Imposto de Circulação de Mercadorias e Serviços – ICMS, na Secretaria da Fazenda Estadual; no Instituto Nacional de Seguridade Social – INSS; e no Cadastro de Contribuintes do Município.


Pedido de vistoria do Corpo de Bombeiros;


Registros dos livros mercantis exigidos junto aos diferentes órgãos competentes.

3.8 ESTRATÉGIA DE PREÇOS E CRÉDITOS

Um produto ou serviço não está pronto para venda até que tenha preço e, cada vez mais, o preço precisa ser aumentado pelo credito. O preço de um produto ou serviço é a medida do vendedor daquilo que ele deseja receber em troca da transferências de posse ou uso adequado produto ou serviço. O credito envolve um acordo segundo o qual o pagamento por um produto ou serviço será feito em uma data posterior.


As decisões de preço e crédito são vitais para pequenas empresas porque tais decisões tem um impacto direto na receita e nos fluxos de caixa da empresa. A determinação de preços inicial e as decisões de crédito também são importantes por que os clientes não gostam de aumentos, e freqüentemente reagem negativamente a mudanças mais restritivas na política de crédito.


Longenecker define (1997, p. 332), apreçamento é a determinação sistemática do preço certo para um produto. Embora seja fácil estabelecer qualquer preço, a determinação sistemática de preços é complexa e difícil.

Há duas classes amplas de crédito: o crédito ao consumidor e o crédito comercial. O crédito ao consumidor é concebido por varejistas aos consumidores finais que compram para uso pessoal e familiar. Entretanto, a pequena empresa pode usar crédito ao consumidor para comprar certos suprimentos e equipamentos utilizados em seus negócios. O crédito comercial é estendido por empresas não-financeiras, tais como fabricantes ou atacadistas, a outras empresas clientes, sendo que:

{...} a concessão de credito é regulada por uma variedade de leis federais e estaduais. Antes da aprovação da legislação, os clientes ficavam freqüentemente confusos com acordos de credito e às vezes eram vítimas de abuso de credito. Como geralmente é o caso, a legislação que cobre as práticas de crédito varia consideravelmente de um estado para o outro (LONGENECKER, 1997, p. 355).


O gerenciamento de crédito deve começar antes da primeira venda a credito e continuar por todo o ciclo de crédito. A cobrança das contas vencidas envolve primeiro a determinação da data de vencimento das contas a receber e, então, de uma série de medidas de cobrança.

3.9 PLANO DE CONTAS

Devemos considerar que o plano de contas tem uma importância singular no contexto da contabilidade o qual a Lei nº 6.404/76, determina a correta classificação das contas, conforme a natureza e suas divisões.
Segundo Crepaldi (2003, p. 70), “o plano de contas é o elo de comunicação da entidade com os diversos usuários da informação contábil, como administradores, os investidores, os agentes financeiros, os clientes etc.”.
3.10 DEMONSTRAÇÃO FINANCEIRA

A análise das demonstrações financeiras visa averiguar o posicionamento da empresa sob a perspectiva financeira, bem como o seu comportamento e sustentabilidade de caixa para projeções futuras. 
Com base nesta análise será possível fornecer informações sobre a lucratividade não só da empresa, como também de produtos e/ou serviços específicos. Tornar-se-á possível também a identificação de possíveis disfunções na distribuição dos recursos financeiros eliminando gastos desnecessários, produtos ou áreas pouco lucrativas e outras possíveis fontes de prejuízo. 
Para Zdanowicz, (2001 4ª. Ed.p.17)  O sistema de planejamento financeiro e orçamento será uma das condições necessárias para alcançar-se o sucesso empresarial, pois os tempos mudam. A competitividade entre as empresa, os paises e os blocos econômicos , ocorre cada vez mais e com  maior rapidez.
3.10.1 BALANÇO PATRIMONIAL (BP)

É o mais importante relatório gerado pela contabilidade através dele pode-se identificar a saúde financeira e econômica da empresa, em qualquer data. Divide-se em duas colunas, a do lado esquerdo é denominado Ativo, a do lado direito Passivo. 

ATIVO: É o conjunto de bem e direitos de propriedades da empresa, são itens positivos do patrimônio, trazem benefícios, proporcionam ganho para a empresa.


PASSIVO: Significa as obrigações exigíveis da empresa, ou seja, as dívidas que serão cobradas ou reclamadas a partir do seu vencimento.


PATRIMÔNIO LÍQUIDO: Representa o total das obrigações dos proprietários da empresa, essa quantia inicial concedida pelos proprietários denomina-se capital, que pode ser aumentado a qualquer momento


Para Zdanowicz, (2001 4ª. Ed.p.17) O Balanço Patrimonial projetado irá revelar as situações financeira e patrimonial da empresa entre os períodos realizado e orçado, tornando, assim, possível a comparação dos valores que o integram.

 Para Gitman, (2002 7ª. Ed.p.72) O Balanço Patrimonial representa a demonstração  resumida da posição financeira da empresa em determinada data. A demonstração confronta os ativos da empresa (O que ela Possui) com suas fontes de financiamento, que podem se dívida (Obrigações) ou patrimônio (O que foi fornecido pelos proprietários).
3.10.2 DEMONSTRAÇÃO DO RESULTADO DO EXERCÍCIO (DRE)

A demonstração do resultado do exercício, fornece um resumo financeiro dos resultados operacionais da empresa durante um período especifico. Tendo como finalidade proporcionar ao empreendedor melhores condições nas tomadas de decisões.

Para Zdanowicz, (2001 4ª. Ed.p.17) A projeção do Demonstrativo de Resultado do Exercício será uma das peças orçamentárias mais importantes dentro do sistema de planejamento global da empresa. Essa  Demonstração permitirá visualizar, de forma sintética, todos os instrumentos auxiliares, que comporão o planejamento Econômico-financeiro da empresa, ou seja, os orçamentos de vendas,produção  e despesas operacionais, bem como o lucro liquido operacional ou prejuízo operacional projetado.
3.10.3 DEMONSTRAÇÃO DE FLUXO DE CAIXA (DFC)


Sua grande utilidade é permitir a visualização de sobras ou faltas de caixa antes mesmo que ocorram, possibilitando ao empresário planejar melhor suas ações.


Na verdade, toda ação realizada por uma empresa resume-se a entrada ou saída de dinheiro. É nesse jogo de entra-e-sai que o Fluxo de Caixa mostra sua importância, pois nos ajuda a perceber bem antes quando vai faltar ou sobrar recurso.
 
Matarazzo (1995) menciona que a DFC é uma das demonstrações financeiras mais úteis, apesar de não ser divulgada pelas empresas no Brasil. Ele ressalta o uso imprescindível da DFC, pelo fato de que, quase sempre, os problemas de insolvência ou iliquidez ocorrem por falta de uma adequada administração do fluxo de caixa. “Muitas empresas vão à falência por não saberem administrar seu fluxo de caixa” (MATARAZZO, 1995, p. 370).
3.10.4 ANÁLISE VERTIVAL (AV)


Análise Vertical baseia-se em valores percentuais entre contas pertencentes a mesma demonstração financeira. Calcula-se o percentual de cada conta em relação a um valor base (no BP é o Total do Ativo e na DRE são as Vendas ou Receita Líquida). Esta análise, dá uma idéia da representatividade de uma determinada conta ou subgrupo de uma demonstração financeira em relação a um determinado total ou subtotal tomado como base. Por exemplo: calcula-se o percentual das contas do Ativo sobre o Total do Ativo (no caso do BP)

O objetivo da análise vertical, segundo Matarazzo (1993), é mostrar a importância de cada conta em relação à demonstração financeira a que pertence e, através da comparação das contas do demonstrativo em relação a empresas concorrentes do mesmo ramo de atividades ou com percentuais da própria empresa em anos anteriores, permite inferir se há contas fora das proporções normais. 
3.10.5  PONTO DE EQUILIBRIO


O ponto de equilíbrio é o volume necessário de receitas para cobrir todos os custos e despesas, portanto , lucro igual a zero.


Para BERNARDI ( 2004 p.69), Ponto de equilíbrio é a quantidade física de vendas que gera uma receita total que cobre os custos fixos e as despesas fixas. Pode-se também calcular o ponto de equilíbrio, transformando a quantidade  em $ moeda ou volume de faturamento, ou seja, reescreve-se a formulação da seguinte forma:

Ponto de Equilíbrio =              ____CF+DF____________

                       Margem de Contribuição %
                                                             100

Segundo Gitman (2002, p. 421), “o ponto de equilíbrio da empresa é sensível a inúmeras variáveis: custos operacionais fixos(F), o preço de venda (p), e custo operacional unitário variável (v)”.

3.10.6 ANÁLISE CUSTO/VOLUME/LUCRO


Entre as análises gerenciais utilizadas na gestão de custos pode se destacar a análise custo/volume/lucro. Essa análise é um instrumento utilizado para a tomada de decisões, que informa aos gestores a relação existente entre a as vendas com os custos, o nível de atividade desenvolvido e o lucro desejado assim,
A analise da relação entre custo,volume e lucro aplica-se não somente ás projeções de lucros. Esta análise é relevante a, virtualmente, todas as áreas de decisões da direção.Ela é útil nas decisões relacionadas com produtos, fixação de preços, seleção de canais de distribuição, escolha entre fabricação e compra,determinação de métodos alternativos de produção, investimentos em meios de produção, etc. A analise da relação entre custo, volume e lucro representa a base para o estabelecimento do orçamento variável e é, portanto, um valioso instrumento de planejamento e controle. (BACKER, JACOBSEN pg.156 1973)

Tem que estar voltado exclusivamente para o custo da empresa onde serve de ponto chave para a tomada de descisão.
CAPÍTULO IV

HIPÓTESES DE SOLUÇÃO


A partir deste capítulo teremos a oportunidade de avaliar soluções pertinentes, pois:

{…} esta é uma etapa em que a criatividade e a originalidade devem ser bastante estimuladas. Se os procedimentos comuns, se os padrões já conhecidos permitem a existência do problema, é preciso pensar e agir de modo inovador, para provocar a sua superação (ou solução) (BERBEL, 1995, p.39).


Dentro dos pontos de trabalho a serem dispostos e apresentados as soluções, apresentamos abaixo algumas resoluções práticas das finanças da empresa em estudo.


A busca por soluções e o dimensionamento da atividade empresarial deve ser considerada como um ponto importante para que a empresa venha a ter sucesso no seu ramo de trabalho, por isso destacamos as oportunidades na Aplicação à Realidade.

4.1 O MERCADO DA ACESSIBILIDADE

Os portadores de deficiência física encontram pouco estímulo para sair de casa. As condições de acesso não são ideais e o mercado de trabalho ainda não eliminou as barreiras à contratação de profissionais nessas condições, apesar das exigências legais.

 Empresas de diferentes portes e segmentos de atuação estão descobrindo o potencial desse pouco conhecido nicho de mercado. Aos poucos, criam soluções e adaptam produtos para atender a esses consumidores, na tentativa de mesclar bons negócios com incentivo à inserção social dos portadores de deficiência. Com isso, ganham também em imagem.
4.2 MARKETING

Marketing é uma ferramenta administrativa que possibilita a observação de tendências e a criação de novas oportunidades de consumo visando a satisfação do cliente e respondendo aos objetivos financeiros e mercadológicos das empresas de produção ou prestação de serviços.

Antes de iniciar um novo empreendimento recomenda-se pesquisar, conhecer a fundo o mercado no qual se pretende inserir. Conhecer os concorrentes, os fornecedores e o público-alvo. Quem são os consumidores, quais são os seus hábitos e necessidades. 


Para obter estas informações é necessário a realização de uma pesquisa de mercado, é através da pesquisa que se pode conhecer o consumidor potencial da nova empresa.


A pesquisa de mercado pode ser realizada através de formulários, que são bastante eficientes no levantamento de informações sobre a viabilidade do novo empreendimento. Deve-se determinar que público  será questionado e aplicá-lo. O próximo passo é reunir as informações, e então direcionar o produto ou serviço ao desejo do consumidor.


De fato, uma solução para evitar dúvidas ou possíveis erros seria a contratação de uma empresa especializada em pesquisas, até mesmo porque, existem várias possibilidades para se realizar uma pesquisa de mercado. Por isso, uma empresa especializada estará apta para apontar qual o melhor caminho para o seu tipo de negócio. 

4.3  SEGMENTAÇÃO DE MERCADO

Observar atentamente os concorrentes, também é muito importante, procurar saber o que eles estão fazendo e utilizar todos os meios possíveis para que os produtos da nova empresa sejam mais atrativos que os já existentes. Utilizar-se das falhas da concorrência para agregar valor ao novo estabelecimento.

Definir o segmento de mercado é fundamental para concentrar esforços para um atendimento  de qualidade  à estes clientes. 
Kotler (2000 p. 30) descreve que “[...] segmentos de mercado podem ser identificados analisando-se diferenças demográficas, psicográficas e comportamentais existentes entre compradores.” 


A empreendedor decide então que segmentos apresentam as maiores oportunidades  e quais as  necessidades ela  pode atender com superioridade.

O empreendedor deve analisar bem o composto de marketing (produto, preço, praça, promoção), pois eles podem determinar o sucesso da empresa quando bem desenvolvidos. Ou seja, desenvolvendo produtos de qualidade superior, que encante o cliente, com preço adequado ao público alvo,  com distribuição disponível  e promovendo-os sempre, com o objetivo de mantê-los em evidência  junto ao público consumidor.

4.4  PLANEJAMENTO DE MARKETING

O Planejamento de marketing tem como objetivo colocar a organização numa posição de cumprir eficazmente e eficientemente a sua missão. A solução estratégica para um novo empreendimento seria servir bem os clientes e proporcionar um ambiente agradável onde eles sintam-se a vontade e consumam com prazer os produtos oferecidos pela empresa e objetivando o seu retorno outras vezes ao estabelecimento
4.5  VIABILIDADE ECONÔMICA 

Toda empresa deve ter um rigoroso controle sobre seus investimentos. Nada melhor que uma análise financeira criteriosa para acompanhar o desempenho das atividades financeiras do empreendimento, possibilitando conhecer  quais os  resultados alcançados. 

A Demonstração Financeira; é uma ferramenta importantíssima para analises econômicas e financeiras, onde o empreendedor poderá visualizar seu investimento e tomar as decisões  para o bom andamento do seu empreendimento, bem como direcionar os recursos necessários para a sustentabilidade de caixa e ajustar os recursos de acordo com as necessidades do empreendimento. 

O investimento inicial; é um dos aspectos mais importantes na constituição da empresa, é a fixação do capital mínimo e indispensável para iniciar suas atividades. 


É com o capital inicial que a empresa tem condições de reunir os recursos empresariais necessários para seu funcionamento, sejam eles recursos humanos, materiais ou financeiros.


Demonstração do resultado do exercício (DRE); é a previsão do resultado ao longo de um período determinado, visando orientar a gestão econômica da empresa. 


A DRE é utilizada com a finalidade de fornecer um resumo dos resultados das operações da empresa durante um determinado período, normalmente de um ano encerrando geralmente  em 31 de dezembro.

A apresentação  da demonstração do resultado do exercício, normal reduzida, é a seguinte:

	DISCRIMINAÇÃO
	VALOR R$ (hipotéticos)

	Receita bruta de venda de bens ou serviços

(-) Imposto sobre vendas

(-) Devoluções, descontos comerciais e abatimentos

Receita líquida

(-) Custo dos produtos e serviços vendidos

Lucro bruto

(-) Despesas de vendas

(-) Despesas administrativas

(-) Despesas financeiras liquidas

(-) Outras despesas operacionais

(+)Outras receitas operacionais

Lucro operacional

(+) Receitas não operacionais

(- ) Despesas não operacionais

Lucro antes do imposto de renda

(-) Provisão para o imposto de renda

(-) Participação de debêntures, empregados,    administradores e partes beneficiárias

Lucro líquido do exercício
	50.000,00

(10.000,00)

(1.000,00)

39.000,00

(9.0000,00)

30.000,00

(2.000,00)

(1.000,00)

(50,00)

(100,00)

500,00

27.350,00

1.000,00

600,00

27.750,00

(11.100,00)

(10.000,00)

6.650,00


Quadro 2 - Demonstração de Resultado do Exercício

Fonte: Acadêmico 2007 

Balanço patrimonial; com a elaboração do balanço patrimonial a empresa poderá evidenciar, qualitativa e quantitativamente, numa determinada data, a posição patrimonial e financeira da organização.

No balanço patrimonial, as contas deverão ser classificadas segundo os elementos do patrimônio que registrem e agrupadas de modo a facilitar o conhecimento e a análise da situação financeira da empresa.

O Balanço Patrimonial é constituído pelo:


Ativo -  compreende os bens, os direitos e as demais aplicações de recursos controlados pela empresa, capazes de gerar benefícios econômicos futuros, originados de eventos ocorridos.


Passivo -  compreende as origens de recursos representados pelas obrigações para com terceiros, resultantes de eventos ocorridos que exigirão ativos para a sua liquidação.


Patrimônio Líquido compreende os recursos aplicados pelos proprietários da empresa com a finalidade de que ela possa dar inicio as suas atividades seu valor é a diferença positiva entre o valor do Ativo e o valor do Passivo. 

O balanço patrimonial pode ser assim demonstrado:

	BALANÇO PATRIMONIAL

	 ATIVO
	 PASSIVO E PL

	 Bens

Imóveis

Dinheiro

Estoques

 

Direitos

Títulos para Receber

Depósitos em Bancos
	 Passivo

Financiamentos

Impostos a Pagar

Fornecedores

Salários para pagar

Patrimônio Líquido

Capital

Lucros Acumulado


Quadro 3 - Demonstração do Balanço Patrimonial

Fonte: Acadêmico 2007


Fluxo de caixa; são as previsões de entradas e saídas de caixa ao longo de um período determinado, onde a empresa se orienta para pagamentos de seus compromissos no dia-a-dia.


Ponto de equilíbrio; é o volume mínimo de vendas que a empresa deve atingir para que não tenha prejuízos. Este cálculo deve ser feito para que o empreendedor saiba  o quanto  deve vender para cobrir seus custos.


Payback;  corresponde ao período de tempo  exato necessário para  a empresa recuperar seu investimento inicial em um projeto, a partir das entradas de caixa.


Valor presente líquido (VPL); considera o valor do dinheiro no tempo, e informa se o projeto de investimento aumentará o valor da empresa. É utilizado para avaliar  propostas de investimentos. Demonstra o resultado em valores monetários do investimento, medidos pela diferença entre o valor presente das entradas e saídas  de caixa , a uma determinada taxa de desconto.


Taxa de retorno (TIR);  é utilizada para análise da rentabilidade do empreendimento, taxa de retorno que o empreendimento deverá oferecer. Ela representa a taxa de desconto que iguala, os fluxos de entrada  com os de saída de caixa.

4.6 LOGÍSTICA


A logística empresarial, uma responsabilidade crescente na estratégia das empresas, é definida como ferramenta operacional capaz de criar vantagens competitivas sobre os concorrentes.


Atualmente com o aumento da competitividade, possibilidade de consumo e produção globalizada tornar-se os clientes, cada vez mais, bem informados e exigentes, forçando as empresas serem mais criativas, ágeis e flexíveis, além de elevarem a sua qualidade e confiabilidade. Portanto, o maior desafio da logística é oferecer o maior nível de serviços com os custos reduzidos.


Para obtenção de vantagem competitiva, pode-se aplicar a logística, pois suas metas são disponibilizar mercadorias, produtos e serviços, na hora certa, local e momento em que o cliente espera, nas condições adequadas e ao preço justo. Assim fica evidente que existe a intenção de se atingirem, simultaneamente, a eficiência e a eficácia do processo

4.7 POLITICA DE ESTOQUE

A administração geral da empresa deverá determinar ao departamento de controle de estoque, o programa de objetivos a serem atingidos, isto é, estabelece certos padrões que sirvam de guias aos programadores e controladores e também de critérios para medir o desenvolvimento do departamento.


Estas políticas são diretrizes que, de maneira geral, são as seguintes:


a) Metas de empresas quando há tempo de entrega dos produtos ao cliente;


b) Definição do número de depósitos de almoxarifados e da lista de materiais a serem estocados nele;


c) Até que nível deverão flutuar os estoques para atender uma alta ou baixa demanda ou uma alteração de consumo;


d) As definições das políticas são muito importantes ao bom funcionamento da administração de estoques.
4.8 SUPRIMENTOS

Redução dos custos, prazos de entregas cada vez mais curtos, diminuição no ciclo de vida dos produtos, melhoria nos níveis de atendimento são fatores que direcionam a atenção dos gestores aos processos logísticos, pois esses quando bem explorados se tornam importantes ferramentas de gestão. "Um canal de distribuição bem estruturado proporciona um bom nível de serviço na disponibilidade para o mercado" (ARBACHE, 2004, p. 102). Todo produto antes de ser disponibilizado para o consumo nos postos de vendas passa por uma série de etapas, esse processo é conhecido como canal de distribuição ou cadeia de suprimentos. 

CAPÍTULO V

APLICAÇÃO À REALIDADE


Segundo Berbel (1995, p.39), “esta etapa é prática dos alunos na realidade social. É a fase que possibilita o intervir, o exercitar, o manejar situações associadas à solução do problema”.

5.1 MERCADO DE ACESSIBILIDADE

Podemos observar que este mercado vem crescendo a cada dia, pois as pessoas idosas e com deficiências físicas vem conquistado seus espaços, e   buscando valer os seus direitos.


Olhando por esse ângulo vemos que o empreendimento neste setor vem crescendo e  que em nossa região ainda está carente de uma loja que vai ao encontro desses consumidores, que na maioria das vezes tem que optar por outras cidades em busca de melhor condições para sua tranqüilidade

5.2 MARKETING


O marketing se torna necessário e fundamental para qualquer empreendimento, pois é através dele que os consumidores irão saber da existência da empresa.


Não poderia deixar de lado a fundamental importância e a tradicional regra do marketing que é os a utilização dos 4`Ps


Produtos - A escolha do produto, ou serviço, a ser oferecido deve ser o ponto de partida para uma jornada próspera. Digo isso porque a alma de qualquer empreendimento é o que ela tem para oferecer ao cliente. Deve-se prestar atenção no mercado e nunca ignorar suas variáveis.

Preço – Não há dúvida de que o preço é um dos fatores preponderante para o consumidor, ainda mais se tratando de pessoas que precisam de maior tranqüilidade ou que querem proporcionar aos seu entes querido melhores condições de  vida, os preços tem que ser  atrativos pois esse nicho de mercado na maioria das vezes já vem tendo um gastos com remédios e com consultas médicas.

Praça – Atender a demanda requer planejamento, as estruturas utilizadas são importantes e interferem diretamente na possibilidade de o consumidor encontrar o seu produto em um ponto de venda e então você pode lembrar que em certo momento da vida já procurou um produto, não o encontrou e acabou levando o concorrente; 


 Propaganda - Comunicação: que meios utilizar, qual será a linguagem utilizada, como será a aproximação com os consumidores, onde está o consumidor etc., e desta maneira a organização pode elaborar uma comunicação mais eficiente, que chegue ao consumidor na hora correta e até fazer uso do Marketing permissivo.
5.3 SEGMENTAÇÃO DE MERCADO

Segmentação de mercado é uma decisão estratégica da empresa e por isso mesmo é o empreendedor que determina qual é a fatia de mercado em que ele quer atuar.

Será criado um sistema de informações na empresa que ajudará a identificar este grupo de consumidores com sua necessidades. E estabelecer um banco de dados com cadastro de seus clientes.

                        Através do cadastro o empresário poderá identificar o perfil de seus clientes, suas necessidades e periodicidade de compra, o que compra, como compra e em que quantidade.
                         Como o mercado é muito dinâmico, esta é a maneira segura de monitorar as mudanças e principalmente hábitos e necessidades dos clientes e porque estão mudando.
                          Quem está há muito tempo no mercado sabe que o cliente de hoje, não é o mesmo de tempos atrás e, será necessário entender quem é este meu cliente de hoje.
.

5.4 GEOGRAFIA DE MERCADO

Como a empresa vai atuar no ramo de equipamentos médicos e hospitalares e na região ainda não possui uma empresa nesse seguimento fica definido a cidade de Santo Antônio da Platina como sede, pois além de ser pólo comercial é considerada como centro médico da região facilitará e ficará mais acessível aos consumidores que na maioria das vezes já vem na cidade para fazerem consultas. 

5.5 CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO

A empresa por se tratar de uma revendedora deverá usar como canal de distribuição da seguinte forma:


Nas compras por televendas na cidade. Usaremos serviços de moto-táxi para efetuar a entrega


Nas compras para as cidades da região, usaremos os serviços de correio ou transportadoras para a entrega


Colocando em consideração que esses custos já farão parte do valor dos custos das mercadorias, não onerando o cliente.

5.6  PLANEJAMENTO FINANCEIRO

Neste ponto demonstra-se a taxa de retorno do capital assim como o montante dos custos diretos e indiretos da empresa, caracterizando-se assim a estrutura final do empreendimento

Segundo Gitman (2001, p. 207), “a análise de sensibilidade usa um número de estimativas de retornos possíveis para obter uma percepção da variabilidade entre os resultados”.
	AVALIAÇÃO ECONÔMICO-FINANCEIRA

	Retorno sobre o investimento (mensal)
	11,02%

	Lucratividade média
	21,70%

	Taxa interna de retorno (mensal)
	5,76%

	Período Payback (meses)
	27


Fonte : Acadêmico 2007 
Gráfico 4 –Avaliação Econômica - Financeira


Podemos observar que conforme demonstrado no gráfico acima nos trás alguns indicadores mostrando que o empreendimento é viável  conforme segue:


Retorno sobre o investimento – Nos mostra um retorno nos 5anos de 11,02% na media se tornando dessa forma um ótimo retorno em vista as aplicações atuais.


Lucratividade Média – Um empreendimento que tem uma lucratividade média de 21,70% já demonstra  um empreendimento que tem tudo a dar certo.

Taxa Interna de Retorno (TIR) – Um empreendimento que tem uma taxa de retorno nesse percentual mostra a total saúde financeira do empreendimento, pois nenhuma aplicação existente no mercado cobrirá essa taxa.

Payback – Esse é um ótimo indicador mostrando a viabilidade do empreendimento mostrando-nos um período 27 meses de retorno do investimento sendo que o período maximo é de 60 meses 
CONSIDERAÇÕES FINAIS


Ao criarmos uma empresa, sabemos que existem muitos percalços a serem transpostos, e com isso observarmos muitas outras variáveis de trabalho que podem ser desenvolvidas a partir de novos estudos e estruturação da mesma empresa com a necessidade do mercado a ser atendido.


Existem dentro do setor de saúde muitas alternativas para se empreender, e com isso devemos observar como podemos estruturar a empresa a necessidade que se cria dentro das necessidades do consumidor. Nesta visão precisamos saber adentrar ao mercado de forma a nos identificar com a área de saúde.

O empreendimento tende a ser viável, pois como foi observado existe uma deficiência que atenda ao grande público que na maioria não conseguem adquiri e satisfazer suas necessidades.


Devemos verificar que o mercado na área da saúde está em franca expansão uma vez que somente nas horas de necessidades é que sentimos o quanto é importante a existência de um empreendimento que venha a nos oferecer melhor qualidade de vida e a cidade de Santo Antônio da Platina nos mostra melhor condições de suportar uma empresa nesse seguimento, principalmente pelo fato de ser referência médica do norte.
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