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1. INTRODUÇÃO 

 

Este plano de negócios aborda o estudo sobre a fabricação de acessórios para 

o lar em aço inox e metal, em específico, grelhas rotativas para ralos de escoamento de 

água, dando acabamento estético e podendo evitar a passagem de insetos. 

Trabalhando no ramo, observei o amplo mercado mediante a funcionalidade 

dos produtos em questão.  Tendo contato com muitas pessoas que tiveram origem de 

aprendizado operacional na empresa pioneira do ramo, presenciei mudanças de 

processos, aperfeiçoamento de técnicas, algumas empresas iniciadas e encerradas, por 

falta de um planejamento eficaz ou inexistência dele.   

A pesquisa foi desenvolvida para entender as necessidades operacionais. 

Como otimização dos moldes e processos para que as principais necessidades da 

empresa possam de forma eficaz, proporcionar produtividade no que diz respeito a 

acessórios em inox para o lar.  

Foi identificado os valores mínimos de estoque para maximização dos recursos 

financeiros disponíveis e em sinergia com os processos de fabricação, ajustando um 

conjunto de parâmetros e não perder a capacidade de atender o cliente no prazo 

estabelecido. 

Em relação ao mercado, foi realizada pesquisa de campo através de diálogo 

presencial. As entrevistas foram compostas por perguntas exploratórias na cidade do 

Rio de Janeiro e levou- se em consideração a qualidade e o preço do produto. 

 Também foi usado o diálogo presencial com profissionais qualificados na área, 

para extrair informações de ferramentaria, maquinário e técnicas na produção. Todo o 

processo operacional foi detalhado a fim de obter melhor rendimento e otimização. 

Através da pesquisa realizada em todos os aspectos do negócio em questão, 

foram levantadas as informações necessárias para realização do investimento, com 

segurança dos riscos calculados, pois sabemos quanto será necessário para 

operacionalizar a fábrica e em quanto tempo ocorrerá o retorno do investimento. 
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2. SUMÁRIO EXECUTIVO 

 
 

2.1 – Resumo dos principais pontos do plano de negócio 

 

Este trabalho tem por finalidade a apresentação dos resultados de um estudo 

para captação de recursos necessários para operacionalização adequada da empresa 

a ser aberta no mercado brasileiro, em princípio com atuação no Estado do Rio de 

Janeiro. Irei analisar e desenvolver todas as etapas para implantação da fábrica de 

acessórios de banheiro afim de deixar mais evidente os processos de fabricação e todo 

seu custeio. 
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2.2 – Dados da empreendedora, experiência profissional e 

atribuições. 

 

Empreendedora:  

 

Nome: Vanessa da Silva Cavalcante  

Endereço: Estrada João Melo, Lote 02 Casa 10  

Cidade: Rio de Janeiro     Estado: RJ 

Telefone: 96734-6373 

 

Perfil: 

 

Atua há 19 anos no ramo metalúrgico de fabricação de acessórios de banheiro e 

cozinha, atuando por diversos setores, operacional, comercial, administrativo e 

financeiro, tendo excelência e conhecimento dos processos operacionais e 

administrativos da atividade em questão. Concluindo graduação em Ciências Contábeis 

nesse ano de 2018. 

 

 

Atribuições da empreendedora: 

 

Gerenciar toda a operação da implantação da empresa, contratar colaboradores 

para compartilhar as decisões e execuções de tarefas, até obter possíveis sócios para 

redirecionar para os pontos mais fortes de atuação, portfólio de novos clientes, assim 

como visitação às lojas para fortalecimento da parceria comercial.  
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2.3 – Dados do empreendimento 

 

Nome da Empresa: ZK Metalúrgica Eireli 

CPF: 089.748.637-40 

 

2.4. – Missão da empresa 

 

Buscar qualidade e satisfação de nossos clientes, em seus anseios e 

necessidades de artigos e acessórios para o lar, atuando com desenvolvimento 

sustentável em nossas atividades de fabricação em sinergia com nossos colaboradores 

e fornecedores. 

 

  2.5 – Setores de atividade 

 

Indústria 

 

2.6 – Forma jurídica 

 

EIRELI 

 

2.7 – Enquadramento tributário 

 

Simples Nacional 

 

2.8 – Capital social 

 

381.000,00 
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2.9. – Fonte de recursos 

 

Próprio    – 66% = (dinheiro 14% e máquinas / equipamentos 52%)  

Terceiros – 34% - 130.500,00 

 

 

3. ANÁLISE DE MERCADO 

 

 

3.1 – Estudo dos clientes 

 

 

3.1.1 - Público alvo - Perfil dos clientes 

 
 
Pessoas Físicas (cliente indireto / consumidor final): 
 
 

De acordo com os levantamentos efetuados, a maioria dos clientes possui faixa 
etária de aproximadamente 40 anos e de maioria masculina; Possuem quadro familiar 
pequeno, escolaridade até o 3º grau (completo e/ou incompleto) e com renda familiar de 
até 3 salários mínimos, ou mais; O levantamento indicou ainda que a maioria dos 
clientes residem na área urbana do Estado do Rio de Janeiro. 
 
    
Pessoas Jurídicas (cliente direto): 
 
 

O levantamento indicou que os clientes pessoa jurídica, atuam no varejo de 
materiais de construção, onde oferecem todos os produtos para construção, 
acabamento, reforma e decoração; Esses clientes possuem de 3 a 300 empregados, 
maioria atuam em média há 25 anos no mercado, os pequenos não possuem filial, os 
grandes sim; Boa capacidade de pagamento e excelente imagem no mercado. 

 
 
 
 
 

 



11 

 

3.1.2 - Comportamento dos clientes: 
 
 
Pessoa física (cliente indireto / consumidor final): 
 
 

Compram esse produto na fase final da obra (acabamento) ou em reformas; 
habitualmente, em lojas de varejo de materiais de construção; pagam pelo produto 1 
entre R$ 24,90 a R$ 29,00 e (produto 2) entre R$ 42,44 a R$ 74,00. 
 
 
Pessoa jurídica (cliente direto): 
 
 

Compram esse produto, em média de 30 a 70 dias, de acordo com seu porte ou 
capacidade de estoque; através dos representantes em suas próprias lojas, ou via 
telefone e e-mail; pagam atualmente pelo (produto1) entre R$ 12,45 e R$ 14,50 e 
(produto 2) entre R$ 21,23 e R$ 37,00. 
 
 

3.1.3 - Identificando o que leva essas pessoas a comprar: 
 
 
Pessoa Física (cliente indireto / consumidor final): 
 
 

O preço é um dos maiores atrativos para a compra do produto; A qualidade do 
produto se torna mais relevante para clientes que estão em reforma e fizeram uso de 
outros produtos de qualidade inferior, gerando insatisfação; Clientes de poder aquisitivo 
maior, não se importam em pagar mais caro por marcas reconhecidas no mercado; Os 
produtos estão disponíveis nas lojas para entrega imediata; O prazo de pagamento 
pode ser a vista ou de acordo com as condições estabelecidas pela loja; O material 
exposto em evidencia nas lojas ajudam em comum acordo com o suporte prestado 
pelos vendedores. 
 
 
Pessoa Jurídica (cliente direto): 
 
 

O preço é compatível e competitivo com o mercado; A marca se torna mais 
relevante para as questões de marketing e publicidade, porém, marcas iniciantes 
possuem preço mais atrativo; Quanto mais rápida a entrega, melhor para o comerciante 
que reduz o custo de estoque; Prazo de pagamento diversifica de acordo com o 
potencial ou pratica financeira no comerciante; O atendimento presencial é de suma 
importância para captação e fidelização do cliente, porém estimulo  em mídia digital é 
primordial. 
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3.1.4 - Identificando onde estão os clientes: 
 
 
Pessoa Física (cliente indireto / consumidor final): 
 
 

Extremamente amplo, pois toda residência necessita desses artigos para manter 
o ambiente desejado funcional; São encontrados por estímulos de consumo para 
construção, reforma e decoração de casas, empresas ... Em todo território estadual. 

 
 

Pessoa Jurídica (cliente direto): 
 
 

Amplo, pois possuem diversas lojas de materiais de construção em toda 
localidade estadual; serão encontrados com facilidade em bairros residenciais e 
grandes centros comerciais, através de site, redes sociais. 

 
 
 
 
 

3.2 – Estudo dos concorrentes 
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Conclusão:  

 

Pioneira no mercado, o concorrente 1 possui excelente qualidade no 

acabamento e embalagem, marca extremamente reconhecida, porém possui estrutura 

operacional grande, o que eleva seus custos, potencializando assim o seu preço final. 

 

O concorrente 2, possui qualidade na embalagem e marca reconhecida no 

mercado, porém suas grelhas rotativas não apresentam design e acabamento 

excelentes, seus acessórios para banheiro são produtos secundários em seu portfólio. 

 

A ZK Metalúrgica, por estar com estrutura em desenvolvimento, pode ser flexível 

as mudanças do mercado, terá matéria prima e acabamento de alta qualidade. Como 

ponto fraco, as embalagens não serão tão atrativas quanto as da concorrência por estar 

em fase de implementação, e a marca ainda desconhecida, por se tratar de uma nova 

empresa no mercado. Esses pontos possibilitarão inicialmente ter uma vantagem com 

preço diferenciado entre os outros concorrentes. 
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3.3 – Estudo dos fornecedores 

 
 

 
 
 

4. PLANO DE MARKETING 
 

 
4.1 – Descrição dos principais produtos   

 
Principais produtos: 
 
Grelha quadrada rotativa 10x10 com caixilho (Aço Inox 304)  
Grelha quadrada rotativa 15x15 com caixilho (Aço Inox 304) 
   
    

4.2 – Preço 
 
Grelha quadrada rotativa 10x10 com caixilho (Aço Inox 304): R$ 8,80 
Grelha quadrada rotativa 15x15 com caixilho (Aço Inox 304): R$ 17,80 
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4.3 – Estratégias promocionais 
  
Para consumidor final: propaganda com folhetos, internet, brindes, sorteios e 

participação em feiras e eventos. 

 

Para lojistas: internet, amostras grátis, mala direta, folhetos, cartões de visita, descontos 

de acordo com os volumes comprados e participação em feiras e eventos 

 
 

4.4 – Estrutura de comercialização 
 
Representante interno e externo. 

 
Representante interno: Atuando no suporte às vendas e pós-venda, ativamente com 
marketing digital. 

 
Representante externo: Atuando na visitação e captação de novos clientes. 
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5. PLANO OPERACIONAL 
 
 

5.1 – Layout 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

5.2 – Capacidade produtiva 
 

Capacidade máxima de produção: 20 mil peças 
 

Volume de produção inicial: 8 mil peças 
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5.3 – Processos operacionais 
 
 

1ª Etapa - Processo de produção de grelha: 10x10 e 15x15 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(*) Grelha: Suporte em aço com várias perfurações para escoamento de água. 

 
CHAPA 

Retalhar na guilhotina a 
chapa na medida para os 

moldes 

 

1º Molde:  estampo de 
corte – Prensa 80 Ton 

 

2º Molde: Formar Grelha – 
Prensa 40 Ton 
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2ª Etapa - Processo de produção de caixilho e fundo: 10x10 e 15x15 
 
 

 
 
 

        
             
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(*) Caixilho: Moldura em aço onde a grelha se encaixa, que é fixado ao piso. 
(**) Fundo: Parte inferior fixada a grelha para efeito de rotação. 

 
Chapa 

Retalhar na 
guilhotina a chapa 
na medida para os 

moldes 

 
1º Molde:  Estampo 
de corte – Prensa 

80 Ton 

 

 
2º Molde: Estampo   
de repuxo – Prensa 

40 Ton 

 
3º Molde: Formar 
fundo – Prensa 40 

Ton 
 

Rosquear os furos  - 
Rosqueadeira 

(*) Preparação para fixação dos 
parafusos 
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4ª Etapa – Montagem 

 
 
    
 
            
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Grelha 

 
Fundo 

 
Unir a grelha ao fundo com pinos de 

metal, para o efeito de rotação 

 
Fixar a grelha (unida ao fundo) no 
caixilho com parafusos nas pontas 
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5ª Etapa – Acabamento final  
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Limpeza 

 
Embalagem 

 
Estoque e/ou Expedição 
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5.4 – Necessidade de colaboradores 
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6 – PLANO FINANCEIRO 

 

 6.1 – Estimativa dos investimentos fixos 
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 6.2 – Capital de giro 

 

   6.2.1 – Estimativa de estoque inicial 
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6.2.2 – Caixa mínimo 
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       6.3 – Investimentos pré-operacionais 
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       6.4 – Investimento total 

 

 
 
 
      6.5 – Estimativa de faturamento mensal 
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      6.6 – Estimativa do custo unitário de matéria prima e materiais 
diretos 
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      6.7 – Estimativa de custos de comercialização 

 
 

           
 
 
       6.8 – Apuração do custo dos materiais diretos 

 
 

      
 
 
       6.9 – Estimativa dos custos com mão de obra 
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       6.10 – Estimativa do custo com depreciação 

 

 
 

 
       6.11 – Estimativa dos custos fixos operacionais mensais 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



30 

 

       6.12 – Fluxo de caixa e fluxo de caixa projetado 
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       6.13 – Demonstrativo de resultado 
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       6.14 – Balanço patrimonial 

 

 
 
      6.15 – Indicadores de viabilidade 
 
 
  6.15.1 – Ponto de equilíbrio 

 
 
         PE = R$ 799.696,00 
 
 

                  6.15.2 – Lucratividade 
 
 
        Lucratividade = R$ 111.480,00 

 
 

6.15.3 – Rentabilidade 
 
 

  Rentabilidade = 33,1% a.n 

 
 
 



33 

 

6.15.4 – Prazo de retorno do investimento 
 
 

            Prazo de retorno do investimento = 3 anos 

 

 

7 – CONSTRUÇÃO DE CENÁRIOS 

 

 
 
 
8 – ANÁLISE DA MATRIZ SWOT 
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9 – AVALIAÇÃO DO PLANO DE NEGÓCIO 
 
 

Considerando os investimentos iniciais e os resultados projetados, no provável 

cenário sabe-se que:                                                                                            

É necessário faturar 799.696,00 para cobrir todos os custos durante o ano;                                                                                                                                                                    

Sobram 111.480,00 em forma de lucro ,depois de todas as despesas e impostos pagos;                                                                                                                                                    

Recupera-se ao ano  através de lucro 33,1% em valor investido;                                                                                                                                                                                                             

E o tempo de retorno do investimento é de 3 anos.    

A realização desse estudo de viabilidade mostrou que um negócio nesses 

moldes é bastante promissor e pode gerar bons resultados, sendo uma ótima opção de 

investimento, dadas as condições econômicas e do mercado estudado.  

Certamente que na execução deste projeto várias decisões deverão ser tomadas 

e serão fundamentais para garantirem a eficácia e eficiência fundamentais para 

obtenção dos resultados previstos. A gestão detalhista das despesas e dos custos será 

o diferencial do sucesso deste empreendimento pois o mesmo possui amplo mercado 

para crescimento, além do acompanhamento da receita. Assim buscando a melhor 

relação entre custo x benefícios. 
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