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RESUMO

Com o crescimento da demanda de servi¢cos no Brasil, é visivel a falta de empresas
prestadoras de servi¢cos, em especial, as que prestam servicos com mini maquinas
para o ramo da construcao civil. O objetivo geral deste trabalho é a ferramenta Plano
de Negdcios para analisar a viabilidade de se abrir uma empresa que presta servigcos
com mini maquinas na regiao noroeste do estado do Rio Grande do Sul. A metodologia
utilizada para desenvolver o estudo foi a pesquisa bibliogréfica, que descreve alguns
estudos ja realizados por outros autores, a pesquisa exploratéria onde aplica-se a
ferramenta plano de negdcios, a pesquisa quantitativa que avalia todos os dados
econdmicos de viabilidade e o levantamento onde se faz uma pesquisa de mercado
para se ter uma ideia aproximada de demanda deste tipo de servigo nessa regido, a
pesquisa qualitativa também se fez necessaria para a interpretacdo e analise de
dados. O resultado deste trabalho é satisfatorio para quem deseja investir neste setor.
Os numeros apresentados indicam que a opcdo que se mostrou mais viavel é a
realizacdo do investimento com recursos de terceiros e recursos proprios, pois neste
cenario a parcela do financiamento seria paga com o fluxo de caixa. Nesta proposta,
0 negocio terd um retorno de 22,21% acima da taxa minima estipulada que foi de 12%
ao ano e também traz um lucro liquido de R$ 800.309,00 em cinco anos. A aplicagéo
deste estudo é de suma importancia para quem deseja empreender e também para
académicos, pois ele traz a realidade vivenciada pelas empresas como suas forcas e
fraquezas, oportunidades e ameacgas. Sendo assim, € possivel agregar um
conhecimento de alto valor que serd um diferencial nho mercado para quem o
desenvolve.

Palavras-chave: Plano de Negdcio. Mini maquinas. Servigos.
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1 INTRODUCAO

E visivel o crescimento do setor de servigos nos Gltimos anos no Brasil. Isso se
deve principalmente pela busca por parte das empresas em crescerem continuamente
para se manterem firmes no mercado que esta cada vez mais competitivo. Além disso,
as pessoas, motivadas em querer seu préprio bem estar e melhorar sua posi¢ao
social, estdo buscando cada vez mais melhorar seus lares, adaptando-os as

condi¢cbes que favorecam a sua comodidade.

Para que uma empresa se desenvolva e cresca € preciso que trabalhe com
foco em melhorias em varios pilares, um dos principais destes € a reducao de custos
com melhoria de processos, tendo em vista a reducdo de movimentacao, de parada,
de defeito, de estoque e também a melhoria na qualidade de vida dos seus

funcionarios.

Nas industrias, o processo de mudancas internas em fabricas sempre vem
acompanhado de alguns requisitos minimos, podendo-se citar 0s principais como
sendo a qualidade e o tempo para a realizagcdo das atividades. O processo de
mudancas, pode atrapalhar e muitas vezes até parar o processo produtivo da
empresa, sendo assim, pode-se considerar este processo como algo que afeta a

salde financeira da mesma.

Nas residéncias a ideia de processo de mudancas nao diferencia muito, pois
nestas também se busca a reducdo de custos, a agilidade na realizacdo das
atividades, a reducédo do estresse quando contrata-se mao de obra manual e também
a reducéo dos riscos que se corre com a contratacao de pedreiros.

Podemos considerar tanto nas empresas, nas residéncias o fator falta de
espaco para entrada de maquinas grandes. Pode-se citar como exemplos de
atividades de mudancas em residéncias, a abertura de covas para instalacdo de

piscinas, retirada de entulhos de quintais e a quebra de muros e paredes.

Todos estes aspectos fazem com que O setor de servicos cresgca e se
desenvolva continuamente, pois geralmente no caso das empresas, sao contratadas

empresas terceiras, especializadas na realizagdo de melhorias internas, e no caso das
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melhorias em residéncias também ha um grande mercado para que este setor cresca

ainda mais.

Em consequéncia deste tipo de comportamento, que vem tomando as
empresas e a populacao, é visivel o aumento da demanda de empresas prestadoras
de servicos que trabalham com maquinarios de pequeno porte, voltados para a
construcéo civil, como as mini carregadeiras e as escavadeiras. Estas mini maquinas
prestam servicos com alto valor agregado para os contratantes, pois tem a capacidade
de realizar servicos em locais de dificil acesso de pouco espaco, com agilidade e
qualidade, evitando muitas vezes, a danificacdo da estrutura civil em que trabalham,
quando utilizado maquinario de grande porte, pois devido a sua estrutura robusta,
possuem alto peso. O uso destas mini maquinas podera substituir muitas vezes a
realizacdo das atividades manuais, e isto gera um ganho significativo para o
contratante, pois o tempo de parada do processo a espera da realizacao da atividade
e a reducao dos riscos reduzem, quando comparados a contratacédo de méo de obra

manual.

Nesse sentido, esta pesquisa faz um estudo detalhado usando a ferramenta
Plano de Negécios para analisar a viabilidade de abrir uma empresa para atuar no
ramo de prestacdo de servicos com maquinarios de pequeno porte na regido noroeste
do estado do Rio Grande do Sul.

1.1 TEMA

Estudo da viabilidade de abertura de uma empresa para atuar no ramo de
prestacao de servicos com maguindrio de pequeno porte na regido noroeste do estado
do Rio Grande do Sul.

1.2 DELIMITACAO DO TEMA

Este trabalho delimita-se na coleta de dados, aplicacéo da ferramenta Plano de
Negocios e geracdo de informagbes. O estudo tem como foco principal conhecer a

real viabilidade econémica e financeira de uma empresa prestadora de servicos.
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1.3 PROBLEMA DE PESQUISA

A busca por parte das empresas de se manterem viaveis no mercado que esta
cada vez mais competitivo, faz com que estas tenham um comportamento continuo
de mudancas e melhorias em todos 0s seus processos, tendo em vista 0 ganho em

reducado de custos e aumento da produtividade.

Além das empresas, a populacdo corre em busca do seu bem estar social e de
sua comodidade, mudando e melhorando suas residéncias como por exemplo,
fazendo instalag&o de piscinas, mudando casas e ambientes de casas e apartamentos

retirando entulhos de quintais.

Devido a este tipo de comportamento, € visivel o crescimento do setor de
servicos no Brasil, pois as empresas que buscam melhorias acabam na maioria das
vezes contratando empresas especializadas que possuem maquinarios para
realizarem as atividades de mudancas na parte fisica ou estrutural. A contratacéo
deste tipo de servico se explica pelo fato das empresas buscarem mais agilidade e
qgualidade na realizacdo do servico. Além das empresas, a populacédo também busca
realizar suas mudancas com agilidade, qualidade e principalmente reduzir os riscos

guando comparados com a contratacdo de méo de obra manual.

Junto com o aumento desta demanda, é notéria a falta de maquinario que séo
capazes de realizar atividades em locais de pouco espaco. Estes espa¢os que séo na
maioria das vezes de dificil acesso e pouca area de movimentacéo, dificultando e até
muitas vezes impossibilitando a entrada de maquinas de tamanho normal ou grande

que existem atualmente na regiéo.

Com a falta de oferta de servicos de mini maquinas, € necessario muitas vezes
as empresas optarem por realizar as atividades de melhorias internas com méao de
obra manual, o que leva geralmente a um custo maior devido ao tempo de parada de
seus processos a espera da realizacdo da mudancga. Também por parte da populacao,
com a falta da oferta deste tipo de servicos, € evidente a falta de opcéo na hora de

construir ou fazer mudancgas.

E viavel a abertura de uma empresa do ramo de prestacéo de servicos com

maquinas de pequeno porte na regiao noroeste do estado do Rio Grande do Sul?



15

1.4 HIPOTESES

Pensando em se ter uma fonte de renda independente e se tornar um
empreendedor, foi planejado fazer a aplicacdo da ferramenta Plano de Negdcios para
encontrar a real viabilidade de se abrir uma empresa prestadora de servi¢cos que faca
trabalhos com maquinario de pequeno porte. Isto porque viu-se uma oportunidade de
investimento neste ramo na regido noroeste do estado do Rio Grande do Sul, j& que
nesta regido h4 caréncia de empresas que prestam servicos com este tipo de

maquina.

A aplicacdo desta ferramenta traz varios resultados e visdes de futuro que se
tem interesse em buscar. A utilizacdo deste método orienta e busca informacdes
detalhadas sobre o ramo em que se pretende investir, 0s produtos e servigos a serem
oferecidos, os possiveis clientes, faturamento, custos da empresa, seus concorrentes,

entre outros.

Sendo assim, o resultado da aplicacdo desta ferramenta pode trazer duas

hipbteses principais:

e Hi: E viavel abrir uma empresa prestadora de servicos com mini
maquinas na regiao noroeste do estado do Rio Grande do Sul;
e H2: N&o é viavel abrir uma empresa prestadora de servicos com mini

maquinas na regiao noroeste do estado do Rio Grande do Sul;
1.5 JUSTIFICATIVA

Com o crescimento do setor de servicos no ultimos anos, percebe-se alta
demanda pela contratacdo de empresas que prestam servicos com maquinarios de
pequeno porte. Além disto € visivel a falta de oferta deste tipo de servico na regiao

noroeste do estado do Rio Grande do Sul.

Tendo em vista este tipo de comportamento do mercado em que atua o setor
de servicos, pretende-se aplicar a ferramenta Plano de Negocios que fara todo um
estudo detalhado para saber qual a viabilidade de se abrir uma empresa prestadora

de servicos com mini maquinas.
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O uso desta ferramenta de analise € muito importante para quem deseja
empreender, pois ela traz todas as situacdes que a empresa enfrentara, estuda quais
ser@o seus clientes, seus concorrentes, faturamento, custos fixos, custos variaveis,
tempo de retorno do investimento, analise de sensibilidade, entre outros. Esta
ferramenta fornece uma visédo geral do negdcio e traz um resultado indicando ou nao

a viabilidade do investimento.

A opcéo pelo tipo de negocio para fazer o estudo se deu pelo fato de que o
setor de servi¢os esta em crescimento no Brasil, e 0s principais agentes responsaveis
por este crescimento sdo as empresas e a propria populacdo. Isto por que, as
empresas estdo buscando cada vez mais fazer melhorias em seus processos para
reduzir custos, ser competitivos e se manter firmes no mercado competitivo, e as
pessoas estdo buscando melhorar sempre mais sua posicéo social e sua comodidade,
fazendo mudancas em suas residéncias para adaptar as mesmas conforme é cémodo

para si mesmas.

Uma das areas da prestacdo de servicos que esta inserida no contexto da
mudanca de comportamento por parte das empresas que buscam por melhorias, € a
area de prestacdo de servicos com maquinas especializadas em realizar atividades
civis na parte interna dos estabelecimentos onde ha pouco espaco, com por exemplo,
na parte interna das fabricas e em terrenos residenciais. Estas maquinas séo
conhecidas como mini maquinas e as duas mais usadas sdo a mini carregadeira e a

mini escavadeira.

Sabemos que a utilizacdo destas maquinas pode substituir atividades manuais
e assim realizar as mudangcas com mais qualidade e principalmente agilidade,
reduzindo assim o0s riscos quando comparados a contratacdo de mao de obra
humana. As empresas que realizam melhorias buscam por agilidade na realizacao
das atividades, pois estas sempre acabam influenciando no processo produtivo da
empresa e isto gera perdas significativas em seus processos. Para a populacdo que
busca fazer mudancas nas residéncias, a ideia ndo € muito diferente, pois estas
também procuram por méo de obra baixa e agil, com qualidade e principalmente baixo

risco.

Tendo em vista todos estes acontecimentos, viu-se uma oportunidade de se

aplicar a ferramenta Plano de Negdécios para fazer um estudo detalhado e assim
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chegar a um resultado que trara uma real viabilidade de abertura de uma empresa
gue atua na prestacdo de servicos com maquinario de pequeno porte na regiao

noroeste do estado do Rio Grande do Sul.

A realizacao deste estudo ndo € apenas importante para conhecer a viabilidade
de se abrir um negdcio, mas também tem grande importancia para quem o desenvolve
pois traz amplo conhecimento pratico de varias areas que sédo englobadas neste
trabalho. Sendo assim, o desenvolvimento do mesmo traz uma grande oportunidade
de aprender e conhecer fatos que antes ndo eram vistos ou nem se quer notados, e
isto sera levado para toda vida pessoal e profissional de quem o desenvolve, podendo
até ser um diferencial perante o mercado de trabalho.

1.6 OBJETIVOS

1.6.1 Objetivo Geral

Desenvolver o Plano de Negdcios para analisar a viabilidade de abertura de
uma empresa que atua no ramo de prestagao de servicos com maquinario de pequeno

porte na regido noroeste do estado do Rio Grande do Sul.

1.6.2 Objetivos Especificos

Construir um arcabouco tedrico sobre analise de viabilidade econémica

e financeira, considerando a andlise mercadoldgica;

e Desenvolver e aplicar uma pesquisa de mercado, com o objetivo de
estimar a demanda pelos servicos de mini maquinas na regido noroeste
do RS;

e Construir o Plano de Negocios, bem como os seus indicadores
econdmicos e de risco;

e Analisar os resultados obtidos e os principais indicadores de deciséo de

investimento, para dar suporte a decisao de investir ou nao.
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2 REVISAO DA LITERATURA

2.1 GESTAO DE SERVICOS

Podemos conceituar servigco o ato de oferecer a realizagcado de uma atividade a
alguém. A prestacdo de um servi¢o nao resulta diretamente em um produto, mas sim

a um beneficio para quem contratou a atividade.

Segundo Lovelock, Christopher (2003), servico é um ato ou desempenho
oferecido por uma parte a outra. Embora o processo possa estar ligado a um produto
fisico, o desempenho é essencialmente intangivel e normalmente ndo resulta em
propriedade de nenhum dos fatores de producéo. S&o atividades econdmicas que
criam valor e fornecem beneficios para clientes em tempos e lugares especificos,
como decorréncia da realizagcdo de uma mudanca desejada pelo destinatario do

servico.

A gestdo destes servicos tem uma importancia muito grande, pois pode ser
considerado como um diferencial, j& que o mercado esta altamente competitivo e
obriga as empresas a controlarem seus processos para se manterem firmes no
mercado. O setor de servi¢os teve um grande crescimento no mundo todo nos ultimos

anos. No Brasil este teve um crescimento significativo e representa 55 % do PIB.

Em termos de gestdo, as empresas prestadoras de servicos ndo diferem
industrias, pois também trabalham com pessoas, com finangas, com estratégias, com
marketing, etc. Com isso, a correta gestdo do negdcio pode tornar a empresa

diferenciada.
2.2 PLANO DE NEGOCIO

Plano de Negdcios € uma ferramenta que serve de estudo para pessoas que
tem o desejo de empreender. Ela auxilia 0 empreendedor a ter visdes futuras do seu
plano de investimento, além disso, ela descreve um passo a passo de todas as acdes

gue serao necessarias executar e estudar para que o seu negocio de certo.

Conforme Thomsen (2009), um plano de negoécios é uma descricdo do negocio
que vocé quer iniciar. E também um plano de como se pretende geri-lo e desenvolvé-

lo. Depois de elaborar o plano de negécios tem-se um grande conhecimento do mundo
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do negécio. O mundo no qual o seu futuro repousa. O plano de negdcio retne todos
os tracos e parte desde a preparacdo do negdécio e a sua experiéncia geral de vida
que forem relevantes para seu negocio. Isto contribui para uma implementacdo bem
organizada-beneficiosa para o empreendedor, sua familia, a sua rede pessoal,

consultores, e fontes de financiamento.

“Plano de negécio € um documento que contém a caracterizagdo do negdcio,
sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia
do mercado e as projecdes de despesas, recitas e resultados financeiros.”
(SALIM; HOCHMAN; RAMAL; RAMAL, 2005, p71).

A ferramenta plano de negdécios consiste em uma planilha de excel onde se tem
um espécie de questionario que fara o futuro empreendedor a pensar e a buscar
respostas a todas as perguntas que ali estdo. Depois de ter preenchido todo o
guestionario com os dados reais da situacao em que ele se encontra, a ferramenta lhe
dard um resultado. Com base neste resultado, € possivel tirar conclusdes do plano de

investimento, inclusive ter uma ideia aproximada da real viabilidade do negdcio.

Segundo Said, Sanches, Naigeborin (2001), durante o processo de elaboracdo
de um plano de negdcios, vem sucessivamente a tona abordagens alternativas e
obstaculos que antes ndo eram identificados. Com uma andalise clara da situacéo, o
plano de negdcios torna-se uma ferramenta importante para superar problemas,
contribuindo de forma significativa para aumentar a probabilidade de sucesso de um
empreendimento. Na tabela 1 apresenta-se as variaveis de um Plano de Negécios.
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Tabela 1: Variaveis de um Plano de Negocios

Investimento

Viabilidade de ~ . |Viabilidade de |Controle P
mercado CEOMEC]E producéo governamental e €
retorno
O produto tem Quem sdo os |Existem Ha controles Qual o
compradores concorrentes? |componentes e | governamentais | investimento
potenciais? matérias-primas | sobre o produto | necessario?
para fazer o ou tipo de
produto ou negocio?
prestar o
servico?
Com que frequéncia o | Quantos sdo? |Existem Ha Qual o
produto seria maquinas, necessidade de | periodo de
comprado? equipamentos e |licenciamento |retorno desse
instalacbes? ou aprovacao? |investimento?
Quem compraria? Onde estao? |Existe amaode |Qualo
obra? investimento
necessario para
atender a
legislacdo?
Quantos comprariam? | Quais sdo Qual a
suas necessidade de
vantagens desenvolvimento

competitivas? |e de
experimentac&o?

Onde estao os Qual é o Qual o
compradores? alcance e a investimento
eficacia de necessario?
seus canais
de

distribuicdo?
Qual preco aceitariam? | H4 barreiras
para novos
ingressantes?
Ha sazonalidade? Quais sédo os
fornecedores
concorrentes?

Fonte: SCARAMUZZA; BRUNETTA, 2009.

Para Finch (2006), o plano de negocio geralmente € usado para vender um
negdécio. Vocé pode muito bem empregar um contador para fazer isso em seu lugar e
ele geralmente ira redigir o plano de negocios ou “Memorando de Venda”, o que vem
a ser a mesma coisa neste contexto. No entanto, mesmo assim € conveniente ter uma
ideia de como isso deve ser feito, de modo que vocé possa interferir e verificar o

trabalho.

A ferramenta plano de negécio tem fundamental importancia, pois sem a

aplicacao dela ndo sera possivel ter uma visdo bem clara de todo o processo para a
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criacdo de uma nova empresa ou investimento, como também néo se sabera quais 0s
pontos a serem levados em consideracdo para que 0 processo todo ocorra

corretamente e a empresa dé o retorno esperado.
2.3 CLIENTES

Clientes sdo pessoas que compram produtos de empresas para seu proprio
consumo ou entdo para revender 0S mMesMOS para outras pessoas ou outras
empresas. Cliente pode ser também a pessoa que faz contratacdo de servicos. Um
cliente por sua vez pode ser uma empresa que contrata servicos de outra empresa ou

agéncia, por exemplo.

Conforme a citagéo de Silva (2011), a palavra cliente vem sofrendo variagao
significativa de seu conceito. Antigamente, era qualquer pessoa que comprasse
nossos produtos ou servicos. Hoje, clientes sdo pessoas que confiam em nds,
reconhecendo nossas caracteristicas de qualidade, e, percebendo uma afinidade na
forma de atuar, compram nossos produtos ou servigos, por um preco justo e voltam a

comprar.

Segundo Gupta e Lehmann (2005), clientes sdo a corrente sanguinea de
qualquer organizacdo. Como quase todo cliché, esse também costuma ser verdadeiro.
Sem clientes um empresa ndo tem receita nem lucros, e portanto ndo tem valor de

mercado.

Maximizar o valor do cliente significa cultivar um relacionamento de longo prazo
com ele. Durante séculos, os fabricantes individualizaram seus produtos: o alfaiate

confeccionava ternos sob medida e o0 sapateiro para cada cliente.

Empresas devem valorizar mais os seus clientes antigos, pois estes ja tem a
confianca sobre seus produtos ou servicos, o qual ja conhecem a qualidade dos
mesmos. Clientes de longo prazo séo clientes menos caros se comparados a clientes
novos. Para conquistar clientes novos é necessario fazer um investimento maior, pois
nao é com uma venda que se conquista 0 mesmo para mais uma compra e sim na
qualidade do produto, no layout da embalagem, no preco ou na qualidade do servigco

prestado.
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2.4 EMPREENDEDORISMO

Empreendedorismo é uma palavra que estd sendo cada vez mais difundida em
todo o Brasil. A vontade de se ter uma liberdade financeira e trabalhista faz com que
as pessoas busquem ser independentes com suas rendas. Empreendedorismo

significa identificar as oportunidades e transforma-las em um negécio que dé lucro.

Segundo Ferreira (2015), o conceito de empreendedorismo pode ter varias
vertentes e, dependendo do tipo de andlise até pode acontecer que as diferentes
vertentes estejam todas corretas. Ainda assim, na base do conceito esta a iniciativa

das pessoas em criar uma determinada atividade.

Também segundo Ferreira (2015), muitas vezes associa-se 0
empreendedorismo a criagdo de uma empresa, mas dependendo das perspectivas,
ter um negdcio em si ndo € necessariamente condi¢do obrigatoria para se considerar

alguém como empreendedor.

“Empreendedorismo € o envolvimento de pessoas e processos que, em
conjunto levam a transformacéo de ideias em oportunidades. E a perfeita
implementacao destas oportunidades leva a criagdo de negécio de sucesso.
O processo empreendedor envolve todas as fungfes, atividades e agles
associadas a criacdo de novas empresas. Em primeiro lugar, o
empreendedorismo envolve o processo de cria¢do de algo novo, de valor. Em
segundo, requer a devogdo, o comprometimento de tempo e o esfor¢co
necessario para fazer a empresa crescer. E em terceiro, que riscos
calculados sejam assumidos e decisfes criticas tomadas; é preciso ousadia
e animo apesar de falhas e erros.” (DORNELAS, 2008, p.85).

O perfil de um empreendedor consiste em pessoas pré ativas que nao esperam
as coisas acontecerem, mas sim, sempre estao estudando inovacdes que gerem lucro
e facam com que a empresa ou negocio cres¢a continuamente e ndo seja vencida por

Seus concorrentes.

Conforme Dornelas (2017), o empreendedor é aquele que destr6i a ordem
econdmica existente pela introducédo de novos produtos e servigos, pela criagdo de

novas formas de organizag&o ou pela exploracdo de novos recursos materiais.

Segundo Kirzner (1973), o empreendedor € aquele que cria um equilibrio,
encontrando uma posigao clara e positiva em um ambiente de caos e turbuléncia, ou

seja, identifica oportunidades na ordem presente.
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Para se tornar um empreendedor de sucesso, é preciso com que se agregue
valor ao seu produto ou negocio, é preciso fazer com que este se fortaleca e cresca
cada vez mais e quando ndo serd mais possivel fazer isto, € necessario com que o

empreendedor busque por substitutos.
2.5 FINANCIAMENTO

Financiamento € o ato de uma pessoa fisica ou juridica fazer empréstimo de
um bem monetario por um tempo determinado, obrigando se a pagar juros referente
ao valor emprestado. O que faz alguém buscar por financiamento é a visdo de

oportunidade que se tem diante a alguma situagao.

Fazer um financiamento néo € algo tdo simples quando se almeja com isto um
sucesso financeiro, € preciso fazer um estudo de viabilidade antes de solicitar o

empréstimo.

Conforme Paula (2014), o sistema de financiamento tem que satisfazer dois
critérios de eficiéncia: ele tem que prover uma oferta elastica de financiamento para
acomodar gastos de investimento crescentes, e tem criar direta e indiretamente canais

financeiros para permitir sua consolidacéo.

Ao se fazer um financiamento para investir em algum negécio, é preciso com
gue este retorne o valor financiado e os juros no tempo de pagamento das parcelas,

caso contrario, este negocio néo sera efetivo e viavel.

Sendo assim, o estudo de viabilidade de se fazer um financiamento para
investir em algo se torna essencial. Isto evita muitas vezes a visdo superficial que se

tem diante de uma oportunidade de negdcios.

O ato de financiar aumentou muito nos ultimos anos no Brasil, e isto se deve a
mudanca de comportamento das pessoas e também das empresas. Sabemos que
para as empresas se tornarem competitivas e para que estas cresgcam no mercado, é
essencial a melhoria continua e os investimentos em infraestrutura, que se resumem
geralmente em aumento de seu parque produtivo. Isto faz com que quando as
empresas nao tem esse capital financeiro para fazer mudancas, elas acabam

buscando por empréstimos que sejam viaveis.
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Segundo Paula (2014), o sistema financeiro € a parte integral do sistema
nacional de inovacao, uma vez que arranjos de financiamento sdo fundamentais para
o desenvolvimento de atividades de P&D. Uma estrutura financeira funcional € um

pré-requisito para um dindmica inovadora se desenvolva em uma economia.
2.6 ANALISE GERENCIAL DE CUSTOS

Fazer um estudo de todos os custos que estdo inseridos em uma empresa nao
€ algo tao simples, pois existem varios tipos e cada um é responsavel por um tipo de
saida. Além disto, os diferentes tipos de custos se diferenciam no impacto que causam

no caixa da empresa. No tabela 2 mostra a andlise gerencial de custos.

Tabela 2: Andlise gerencial de custos

TERMO CONCEITO

Gasto é o0 valor dos insumos adquiridos pela empresa,
independentemente de terem sido utilizados ou ndo. Nao é sinénimo de
desembolso, que é o ato do pagamento e que pode ocorrer em momento
diferente do gasto. Por exemplo, se for efetuada uma compra material
com 60 dias de prazo para o pagamento, o gasto ocorre imediatamente,
mas o desembolso s6 ocorrera dois meses depois.

Gasto e Desembolso

Custo de fabricacdo € o valor dos insumos usados na fabricacdo dos
Custo produtos da empresa. Exemplos desses insumos sdo: materiais, trabalho
humano, energia elétrica, maquinas e equipamentos, entre outros.

Despesa é o valor dos insumos consumidos com o funcionamento da
empresa e ndo identificados com a fabricagdo. S&o as atividades fora do
ambito da fabricacéo. A despesa é geralmente dividida em administrativa,
comercial e financeira. Portanto, as despesas sao diferenciadas dos
custos de fabricacdo, pelo fato de estarem relacionadas com a
administracdo geral da empresa.

Despesa

Custo gerencial é o valor dos insumos (bens e servi¢os) utilizados pela
Custo Gerencial empresa. Portanto, os custos gerenciais englobam os custos de
fabricacdo e as despesas.

A perda normalmente € vista, na literatura contabil, como o valor dos
insumos consumidos de forma anormal. As perdas sao separadas dos
Perda custos, ndo sendo incorporadas nos estoques. Exemplificando: se, por
um motivo qualquer, houver um consumo anormal de matéria-prima, isso
é caracterizado como perda.

Desperdicio € o esfor¢co econémico que néo agrega valor ao produto da

Desperdicio . !
P empresa nem serve para suportar diretamente o trabalho efetivo.
Investimento € o valor dos insumos adquiridos pela empresa nao
Investimento utilizados no periodo, mas que poderdo ser empregados em periodos

futuros.
Fonte: BORNIA, 2002.
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2.7 PLANO DE MARKETING

O marketing € um processo de criacdo, promoc¢ao e fornecimento de bens e
servicos a clientes, pessoas fisicas ou juridicas. O marketing ndo pode ser
considerado uma funcéo isolada, pois o resultado final depende do que o ponto de

vista do cliente.

De acordo com Kotler e Keller (2006), o marketing € um processo social por
meio dos quais pessoas e grupos de pessoas obtém aquilo de que necessitam e 0
gue desejam com a criacao, oferta e livre negociag¢ao de produtos e servigos de valor

com outros.

Conforme Ambrosio e Siqueira (2002), o marketing € o conjunto de técnicas
voltadas para maximizar a felicidade das pessoas por meio da satisfacdo de

necessidades e desejos, otimizando o retorno para a organizacao.

“Marketing de relacionamento tem condi¢cbes de oferecer as empresas uma
série de vantagens importantes, tais como desenvolver a fidelidade entre os
clientes, dispor de um ambiente que favoreca solu¢cdes inovadoras,
estabelecer um local propicio para testar novas ideias e alinhar a empresa
com os clientes que valorizam o que ela tem a oferecer.” (GORDON, 1998,
p.106)

O plano de marketing € um documento que tem planejamento de marketing. E
0 que ocorre na mente do planejador ou de uma equipe. E isso o que transmite a toda
a empresa o conjunto das ideias que foram criadas e analisadas por quem fez o
planejamento de marketing. O planejamento de marketing estabelece todas as

diretrizes e bases para uma acao de uma empresa no mercado.

Segundo Kotler (2000), o plano de marketing € um processo social e gerencial
pelo qual individuos e grupos obtém aquilo que desejam e de que necessitam, criando

e trocando produtos e valores uns com 0S outros.

O planejamento de marketing € o que vai administrar os objetivos de uma
empresa e quais 0S passos para essa empresa atingir esses objetivos. E com base
dos objetivos criados pelo marketing que a empresa ira definir quais as suas

estratégias.
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2.8 CONSUMIDOR

O consumidor é o ponto central do marketing, € o inicio do processo de
planejamento. Antes de lancar qualquer produto que seja, é necessario fazer uma
pesquisa bem aprofundada para ver se seu produto irA atender a todas as
necessidades do consumidor. O consumidor é qualquer pessoa fisica ou juridica que

adquire bens ou servigos.

Segundo Zeithaml e Bitner (2003), os consumidores percorrem um processo

de tomada de decis@o que pode incluir até cinco etapas que séo:

e Reconhecimento da necessidade: O cliente tem uma necessidade a ser
atendida ou um problema a ser solucionado.

e Busca de informacdo: O cliente busca informacédo para ajuda-lo na
satisfacdo de uma necessidade.

e Avaliacdo de alternativas: O cliente seleciona um subgrupo de
alternativas e as avalia.

e Compra: O cliente escolhe uma marca em particular e, entédo, efetua a
compra.

e Poés-compra: O cliente avalia a escolha feita e decide se atendeu

satisfatoriamente as suas expectativas.

“Os consumidores tém um periodo de avaliagdo mais dificil que no caso de
bens de consumo, em parte pelo fato dos servigcos serem intangiveis e nao
padronizados e em parte por haver uma intima relagdo entre consumo e
producéo. Tais caracteristicas levam a diferencas nos processos de avaliagdo
dos consumidores acerca de bens e servicos em todos os estdgios do
processo de compra.” (ZEITHAML; BITNER, 2003, p. 51)

O consumidor tem acesso a varias opcbes de produtos. E nessas opcdes que
o consumidor escolhe qual o produto que estd com a aparéncia mais bonita, ou qual

a empresa ou produto que fornece o melhor preco.
2.9 INDICADORES FINANCEIROS
2.9.1 TAXA MINIMA DE ATRATIVIDADE

Conforme artigo Treasy, a TMA ou Taxa de Minima Atratividade é a melhor taxa

ofertada para aplicacdo do capital disponivel, com o menor grau de risco possivel.
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Quando se faz a analise de investimentos em um projeto, a decisédo de investir sempre
tera pelo menos duas alternativas para serem avaliadas: investir no projeto ou investir
na Taxa de Minima Atratividade. A TMA para a analise de investimentos € estimada
com base nas principais taxas de juros praticadas pelo mercado. Algumas das mais

comuns e que atualmente mais impactam na TMA séo:

e TMF - Taxa Basica Financeira;
e TR - Taxa Referencial;
e TJILP - Taxa de Juros de Longo Prazo;

e SELIC - Sistema Especial de Liquidacao e Custodia.

Portanto, para realizar o processo de descapitalizacédo do fluxo de caixa, a taxa
(i) que deve ser utilizada pela empresa é a TMA disponivel no momento da deciséao

de realizagcéo do investimento.
2.9.2 VALOR PRESENTE LIQUIDO

Conforme artigo Treasy, o Valor Presente Liquido (VPL), nada mais € do que
levar todos os valores esperados de um fluxo de caixa para a data zero deste fluxo.
Para isso usa-se como taxa de desconto a Taxa de Minima Atratividade (TMA) que a

empresa tem disponivel.

Tabela 3: VPL

CFj
VPL=-Cfo + Z —— > 0
(1+TMA)’

Fonte: Treasy

Esta é a formula para obtencdo do Valor Presente Liquido. Percebe-se que o
VPL é uma funcéo decrescente da TMA, significando que quanto maior for o piso
minimo de retorno exigido para o projeto (TMA) menor sera o VPL e, por conseguinte,
mais dificil fica a viabilizac&o de projetos, ou seja, quanto maior a TMA, mas dificil fica

encontrar projetos com VPL > 0.
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Portanto, para analisar o VPL a regra primaria de referéncia é: se VPL > 0, o

projeto merece continuar sendo analisado.
2.9.3 INDICE BENEFICIO / CUSTO

Conforme artigo Treasy, o IBC ou indice Beneficio/Custo € a relacdo de quanto
se espera ganhar para cada unidade de capital investido. O IBC é uma razao simples
entre o fluxo esperado de beneficios de um projeto e o fluxo esperado de
investimentos necessarios para realiza-lo. Assim, pode ser calculado com a seguinte

equacao:

Tabela 4: IBC

Valor presente do fluxo de beneficios

IBC =
Valor presente do fluxo de investimentos

Fonte: Treasy

A andlise do IBC, para decisdo de se aceitar ou rejeitar um projeto de
investimento, é analoga a do VPL.

e Se IBC > 1, aceitar o projeto;

e Se IBC <1, rejeitar o projeto.
2.9.4 RETORNO SOBRE O INVESTIMENTO

Conforme artigo Treasy, o Retorno sobe o Investimento (ROIA) € a melhor
estimativa da rentabilidade que um projeto de investimento pode oferecer. Ele

representa em termos percentuais a rigueza gerada pelo projeto.

Este indicador € o analogo percentual do conceito de Valor Econdmico
Agregado (EVA), sendo derivado da taxa equivalente ao IBC para cada periodo do

projeto.



Tabela 5: ROIA
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A IBC=1,21089

-1 ROIA = i% =7

A

Fonte: Treasy

2.9.5 TAXA INTERNA DE RETORNO

Conforme artigo Treasy, a TIR ou Taxa Interna de Retorno € a taxa que torna

o Valor Presente Liquido (VPL) de um fluxo de caixa igual a zero. A TIR é a taxa

necessaria para tornar verdadeira a seguinte sentenca:

Tabela 6: VPL

WL=F ——

CF

(1+1)

Fonte: Treasy

1l
|

Para o exemplo que estamos analisando, a determinacédo da TIR consiste em

encontrar uma taxa que torne a expressao verdadeira.

Tabela 7: TIR
30 50 70 90 110 130 130 130 130
0=-380+ E + 4 + . . + -
(L+i @+ @+ @+ 1+ (Q+0)° (4 (+iF (1+iP

Fonte: Treasy

Ainda conforme o artigo, a TIR tanto pode ser usada para analisar a tanto o

retorno como para analisar o risco. Na dimenséo retorno ela pode ser interpretada

como um limite superior para a rentabilidade de um projeto de investimento.
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Tabela 8: TIR

[(1+#TMA) * (1+ROIA) - 1] < TIR

Fonte: Treasy

Se a TMA for igual a TIR, entdo o ganho do projeto sera igual a zero. Se a TMA
for maior que a TIR, ndo vale a pena investir no projeto. Quanto mais a TIR for proxima
a TMA, mais risco do projeto aumenta, e portanto deve ser analisado com ainda mais

cautela.

Tabela 9: TMA

\ TMA TIR
r//l——h\\\
VPL \ ( Risco

0 12 16 taxa

Fonte: Treasy
2.9.6 TEMPO DE RECUPERACAO DO INVESTIMENTO

Conforme artigo Treasy, o tempo de recuperacgao do investimento ou Payback,
€ um outro indicador de risco de projetos de investimentos sendo um importante
indicador dentro do processo de tomada de decisdo sobre investimentos. Ele
representa o nimero de periodos necessarios para que o fluxo de beneficios supere
o capital investido. O risco do projeto aumenta a medida que o Payback se aproxima
do final do horizonte de planejamento, ou seja, obviamente, quanto antes o projeto se

pagar, melhor.
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2.10 PROCESSO OPERACIONAL

O processo operacional € a &rea da empresa responsével para desenvolver o
que faz da empresa existir, como por exemplo, em uma empresa prestadora de
servicos, 0 processo operacional dela € realizar as atividades de prestacdo de
servicos conforme solicitado pelo cliente, em uma industria, o processo operacional
consiste em processar a matéria prima ao longo de todo o processo especificado para
gue no final seja adquirido um produto final, que satisfaca algo.

O processo operacional ndo € algo simples, pois para que ele exerca
corretamente a sua funcdo e seja efetivo, é preciso que varios quesitos sejam
atendidos, e o principal deles é o controle do processo. Este controle é feito
geralmente pelo PCP da empresa. Também além do controle, é preciso que a
empresa funcione de forma sistémica, isto é, todas as areas devem estar interligadas
e trabalhando com o mesmo objetivo, que é prestar o servi¢o corretamente ou produzir
um produto corretamente. Um dos fatores essenciais para que o processo sistémico
ocorra é o fluxo de informacdes. Empresas que ndo se comunicam internamente sdo

empresas sem sucesso.

Conforme Moreira (2004), de uma forma geral, a administragéo da producéo e
operacOes diz respeito aquelas atividades orientadas para a producdo de um bem
fisico ou a prestacao de um servigo. Neste sentido, a palavra “producao” liga-se mais
de perto as atividades industriais, enquanto que a palavra “operagdes” refere-se as

atividades desenvolvidas em empresas de servigos.
2.11 ANALISE FINANCEIRA

A analise financeira é essencial quando se fala em investimento ou plano de
negocio. Na andlise se busca saber quais 0s custos e as receitas do negdécio. Quando

se tem esses dados € possivel saber qual é a viabilidade do investimento.

Segundo Gama e Torres (2015), a andlise financeira € conhecida como um
processo baseado num conjunto de técnicas que tem por finalidade a emissédo de uma
opinido sobre o desempenho e a evolugéo da situacédo financeira de uma organizacgao,

com base nas demonstragdes financeiras e em informagdes complementares.
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Para que se consiga rastrear todos os dados necessarios e ter uma analise

completa, € preciso que se faca um estudo dos seguintes pontos:

e Faturamento peridédico: Conhecer e monitorar as vendas didrias ou mensais;

e Custos variaveis: Saber quais e quanto representam 0s custos que estao
diretamente associados ao volume de vendas, ou a prestacao de servicos;

e Custos fixos: Saber quais sdo e quanto representam o0s custos referente a
contas de estrutura, administrativo e manutencéo da empresa;

e Sazonalidade: Conhecer quais as épocas de altas e baixas do mercado e
guanto sao seus limites minimos e maximos;

e Lucro operacional: Representa o lucro liquido da empresa;

e Precos de venda: Determinar os precos de venda dos produtos ou dos servicos,
levando em conta qual o objetivo da empresa em relacdo a lucratividade,

competitividade e posicionamento de mercado;

Segundo Gama e Torres, 2015, diagnostica-se o passado com o objetivo de
detectar tendéncias futuras e propor medidas que reforcem pontos fortes e permitam

ultrapassar pontos fracos detectados.

Para uma empresa fazer um investimento € possivel fazer a analise do passado
analisando com o futuro e assim criarmos novas ideias de estratégias para que a
empresa venha a crescer. Caso o investimento nao seja viavel é possivel verificar no

plano de negécio, se 0 mesmo for preenchido corretamente.
2.12 MAQUINA

Maquina é um dispositivo capaz de realizar alguma atividade ou trabalho fisico.
Ela foi criada com o objetivo de substituir a mado de obra humana e realizar as

atividades com mais velocidade e qualidade.

Existem varios tipos de maquina e cada uma foi criada com o intuito de realizar
alguma atividade. Ha& maquinas que movem objetos, outras pessoas, ha também

maquinas que ajudam na fabricagéo de industrias ou construgoes.
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“As escavadoras sao maquinas providas de um equipamento de retro (balde)
ou equipamento de carregamento frontal, destinadas a trabalhos de
escavacao, terraplanagem, aterros e desaterros, e mais frequentemente, o
de abertura de valas para a colocacéo de tubos de 6leos, tubos de descarga
de esgotos ou de condutas tubulares em geral, para grandes distancias.”
(Valdez, 1996, p. 40).

As maquinas tém um papel muito importante na evolugéo e tem ganhado cada
vez um espaco maior na producdo industrial. A maquina facilita a mao de obra
humana, pois facilitam fazer a terra plangem de um terreno, por exemplo. Em
industrias as maquinas substituem pessoas e fazem com que o trabalho saia de maior

qualidade.
2.13 INVESTIMENTO

O investimento consiste na acdo de apostar ou colocar dinheiro em alguma

coisa, e esperar assim um retorno maior do que o investido.

Conforme Bornia (2002), o investimento é o valor dos insumos adquiridos pela
empresa nédo utilizados no periodo, mas que poderdo ser empregados em periodos

futuros.

Segundo Souza e Clemente (2006), um investimento para uma empresa € um

desembolso feito visando gerar um fluxo de beneficios futuros.

Ainda conforme Souza e Clemente (2006), a légica subjacente é a de que
somente se justificam sacrificios presentes se houver perspectiva de recebimentos de

beneficios futuros.

Um investimento é feito quando alguém vé uma oportunidade de se ganhar

dinheiro em algum negdcio, porém muitas vezes o retorno financeiro ndo acontece.

A decisao de se fazer um investimento de capital que alcance os objetivos, ndo
€ algo tao simples, € preciso estudar a fundo todo o negécio e também o que esta ao
seu redor para conhecer a sua viabilidade. Caso contrario, ha uma grande chance de

se perder o capital investido em algo que ndo dé o retorno apropriado.

Segundo Souza 2003, o investimento constitui a troca de algo certo (recursos
econdmicos) por algo incerto (fluxos de caixa a serem gerados pelo investimento no

futuro).
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“A decisao de se fazer investimento de capital é parte de um processo que
envolve a geracdo e a avaliacdo das diversas alternativas que atendam as
especificacdes técnicas dos investimentos. Apdés relacionadas as alternativas
vidveis tecnicamente é que se analisam quais delas sdo atrativas
financeiramente.” (SOUZA; CLEMENTE, 2008, p. 69).

Para se conhecer a viabilidade de um negdcio a ser investido, é preciso que se
estude afundo varias areas que compdem ou que apoiam este negocio, e responder
algumas perguntas como por exemplo: quem serdo seus clientes? o que os clientes
procuram? quanto os clientes estdo dispostos a pagar? qual serd o volume de
vendas? quais serdo os custos fixos e variaveis? existem concorrentes? quem sao
eles? qual serdo suas estratégias para conquistar seus clientes? qual o faturamento

meédio? h& sazonalidade? qual o valor total do investimento?

Com a resposta destas perguntas sera possivel fazer uma andlise de

viabilidade do investimento.

Uma ferramenta muito utilizada atualmente para se fazer um estudo sobre um
investimento € o Plano de Negdcios. Esta ferramenta, se preenchida corretamente
com as informacgdes solicitadas, traz um resultado da viabilidade de se fazer o

investimento.

Utilizar ferramentas deste tipo antes de se investir € algo muito importante, pois
evita com que se perca todo o investimento em negdécios que ndo trazem o resultado
esperado. Estas ferramentas fazem enxergar muitas coisas que antes ndo eram vistas

e muito menos analisadas.
2.14 PROJETO DE INVESTIMENTO

Conforme Woiler e Mathias (1996), o projeto de investimento diferencia-se do
financiamento pelo fato de aquele apresentar valores iniciais negativos e demais

valores positivos.

Um projeto de investimento consiste em fazer um estudo detalhado coletando
todas as informacdes necessarias para saber a viabilidade de se investir em algo. E
preciso que este estudo seja algo bem feito, para que assim ele possa dar a visédo

correta do negdécio em que se pretende apostar.
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Estudos que séo bem feitos, tem maior chance de darem um retorno financeiro
esperado, ao contrario de quando nao é feito nenhum projeto antes de se investir. A

aplicacao do projeto evita muitas vezes fracasso no futuro.

“O conjunto de informagdes internas e/ ou externas a empresa, coletadas e
processadas com o objetivo de analisar-se (e, eventualmente, implantar-se)
uma deciséo de investimento. Nestas condi¢cfes, o projeto ndo se confunde
com as informacgoes, pois ele é entendido como sendo um modelo que,
incorporando informag¢des qualitativas e quantitativas, procura simular a
decis&o de investir e suas implicagbes.” (WOILER; MATHIAS, 1996, p. 27).

Segundo Filho e Kopittke (2007), os investimentos mais rentaveis deverao ser
analisados de acordo com critérios financeiros, 0os quais mostrardo os efeitos do

investimento na situagao financeira da empresa.

Ainda segundo Filho e Kopittke (2007), a decisdo da implantacdo de um projeto
deve considerar os critérios econdmicos, financeiros e os imponderaveis, estes que

sédo fatores ndo conversiveis em dinheiro.
2.15 PRECO

Preco € o valor em dinheiro que trocamos por um bem fisico ou por um servigo
prestado. E o que se da em troca no mercado. O preco varia muito de produto para

produto dependendo de sua relevancia no mercado competitivo.

O preco pode ser entendido de duas formas diferentes que séo: o preco pago
por um cliente para adquirir determinada mercadoria ou servi¢co, ou também pode ser
entendido como o valor cobrado por uma empresa pelo produto ou prestacdo de um

servico.

Segundo Ambrésio e Siqueira (2002), preco € um elemento muito complexo do
composto de marketing, e extremamente sensivel. Afinal ele afeta diretamente a
receita e o lucro. Ao mesmo tempo pode ser alterado muito facilmente, bastando
apenas que se tome tal decisdo. Também segundo o autor, o preco deve ser

administrado com extrema cautela, onde devemos responder as seguintes perguntas:

e Qual é o objetivo ao se determinar o nivel de preco escolhido?
e Qual é o nivel de preco estabelecido para o servico (baixo, médio, alto, luxo)?

e Qual é a estratégia de pre¢os para 0 servigo?
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e Qual é a racionalidade da estratégia, ou seja, como a estratégia adotada nos
levara ao alcance dos objetivos (quantitativos e qualitativos) almejados?

e Como o servico se compara com 0s servicos da concorréncia, em termos de
lista de precos e em termos de precos e condi¢oes de pagamento?

e Ha controle de precos por parte do governo?

e Se ha, j4 foram obtidas as aprovacdes oficiais? Quais sdo elas e quando
ocorrem?

e Qual é a margem especifica, ou média, dos canais de revenda do servico?

Conforme Bornia (2002), a competicao para vender € mais acirrada atualmente
no ambiente moderno, e isto faz com que haja uma reducgao de precos e faz com que
a formacéo do preco de venda seja cada vez mais dependente do mercado. Também
segundo o autor, o preco de venda é calculado a partir dos custos, mais uma margem

de lucro.

Tabela 10: Preco = Custo + Lucro

Preco = Custo + Lucro

Fonte: BORNIA, 2002.

Para que a empresa possa estabelecer precos em seus produtos é necessario
gue a mesma faca uma pesquisa de mercado aprofundada para verificar qual a
necessidade do consumidor e quais 0s precos de seus concorrentes. Também é
necessario que a empresa saiba detalnadamente os seus custos e suas despesas em
relacdo aos produtos e ou servi¢cos produzidos para que a empresa possa ter visdes

sobre as ac¢0es futuras.

Para que uma empresa possa sobreviver, ter lucratividade e ter posicao
consideravel no mercado é necessario que ela fixe um preco aos seus produtos. A
correta definicdo do preco irA permitr a manutencdo e 0 crescimento

autossustentavel.
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3 METODOLOGIA

A palavra Metodologia significa caminho ou via para a realizacdo de algo. E
utilizada para a elaboracdo de algo ou que sdo praticados em uma area para a

producdo de novos conhecimentos.

“Metodologia é o estudo dos métodos. No caso de uma particular pesquisa é
0 estudo e a descricdo dos métodos plausiveis de utilizacdo, seguido da
justificativa e da escolha do método a ser empregado. Método e metodologia
estdo em dois niveis diferentes. Método tem a ver com o conjunto de agdes
para atingir o objeto. Metodologia esté relacionada com a escolha do método
e com a justificativa de cada um de seus procedimentos e de sua escolha.”
(EVANGELISTA; LOVATO; GULLICH, 2005)

3.1 METODOS E TECNICAS UTILIZADOS
3.1.1 PESQUISA EXPLORATORIA

Para Lakatos e Marconi (1996), pesquisa exploratéria tem como obijetivo
levantar questdes que envolvam trés caracteristicas principais: desenvolver
hipéteses, aumentar a familiaridade do pesquisador com um ambiente, fato ou
fendmeno, para a realizacédo de uma pesquisa futura mais precisa ou mudar e clarificar

conceitos.

A pesquisa exploratéria foi utilizada para descobrir qual a viabilidade do negécio

usando o plano de negécios como ferramenta de estudo.
3.1.2 PESQUISA QUANTITATIVA

Neste trabalho a pesquisa quantitativa foi usada para evidenciar dados
numeéricos referente ao investimento necessario, indicadores financeiros, indicadores
econdmicos, custos, TIR (taxa interna de retorno), VPL (valor presente liquido), taxa

de juros do financiamento, faturamento.
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“‘Diferentemente da pesquisa qualitativa, os resultados da pesquisa
guantitativa podem ser quantificados. Como as amostras geralmente séo
grandes e consideradas representativas da populagdo, os resultados séo
tomados como se constituissem um retrato real de toda a populagéo alvo da
pesquisa. A pesquisa quantitativa se centra na objetividade. Influenciada pelo
positivismo, considera que a realidade s6 pode ser compreendida com base
na analise de dados brutos, recolhidos com o auxilio de instrumentos
padronizados e neutros. A pesquisa quantitativa recorre a linguagem
matematica para descrever as causas de um fendmeno, as relacdes entre
variaveis, etc. A utilizacdo conjunta da pesquisa qualitativa e quantitativa
permite recolher mais informacdes do que se poderia conseguir
isoladamente.” (FONSECA, 2002, p.20)

3.1.3 PESQUISA BIBLIOGRAFICA

Este trabalho foi realizado baseado em estudos ja feitos e concretizados por
outros autores para evitar pedra de tempo fazendo o que ja foi comprovado que néo
deu certo, como também usar métodos adequados que deram resultados positivos

para 0 sucesso.

Os principais autores utilizados para a constru¢cdo da base epistemoldgica
foram Lovelock, Christopher que falam da gestao de servicos, Thomsen do Plano de
Negédcio, Silva sobre clientes, Ferreira de empreendedorismo, Carvalho de
financiamento, Bornia sobre analise gerencial de custos, Kotler e Keller sobre o plano
de marketing, Zeithaml e Bitner sobre consumidor, Moreira de processo operacional,
Gama e Torres sobre analise financeira, Valdez sobre maquina, Souza e Clemente
sobre investimento, Woiler e Mathias sobre projeto de investimento, Ambrdsio e

Siqueira sobre preco.
3.1.4 LEVANTAMENTO / QUESTIONARIO APLICADO

No trabalho foi realizado um levantamento de dados como, por exemplo, dados
de construcao civil, investimento com maquinario, financiamentos, faturamento e

tempo de retorno sobre o investimento. ANEXO E.
3.2 MATERIAIS E EQUIPAMENTOS

Durante o desenvolvimento deste estudo foi necessario utilizar alguns recursos

para auxiliar no desenvolvimento do trabalho. Os recursos usados foram:

e Microsoft Excel para fazer a execucao da ferramenta plano de negocios;
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Computador para pesquisas, aplicar o plano de negécios em Excel e
desenvolver o trabalho escrito;

Caderno de anotacdes para fazer anotacdes de dados necessarios para
0 estudo;

Catalogo de maquinarios de construcéo civil para conhecer os tipos de
magquinas e suas funcgoes;

Canetas, lapis, borracha para fazer anotacoes;

Livros para fazer a pesquisa bibliogréfica;

Biblioteca da FAHOR foi usado para fazer estudos do referencial teorico;
Revistas para fazer pesquisas de mercado e entender o que esta
acontecendo no ramo;

Internet para fazer pesquisa;

Professor orientador para dar suporte e ajudar no desenvolvimento
correto do trabalho;

Pesquisa de Mercado.
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4 APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS
4.1 SUMARIO

A ferramenta plano de negdcios foi utilizada para descobrir a viabilidade de uma
empresa que atua no ramo da prestagcdo de servigcos. Estes servicos consistem na
utilizacdo de maquinarios de pequeno porte para fazer servicos de terraplanagem,
quebra de pisos, abertura de valas, movimentacdo de materiais e entulhos. Seus

principais clientes serdo pessoas fisicas e empresas privadas.

A localizacdo desta empresa foi na regiao noroeste do estado do Rio Grande
do Sul, isto por que nesta regido ha uma visivel falta da oferta deste tipo de servico,
com isso, empresas e pessoas fisicas ficam muitas vezes sem opcdes para escolher
um servico de maior qualidade e agilidade para realizar suas mudancas ou melhorias
na parte civil de seus estabelecimentos, tendo que recorrer sempre a contratacéo de

mao de obra humana.

Esta empresa tera um sdécio proprietario formado em engenharia de producao
e que j& tem alguns anos de experiéncia como funcionario de metallrgicas e
montadoras da regido noroeste do estado. Os principais cargos ocupados por ele séo
os de projetista de embalagens metalicas para transporte de pecas do ramo
automotivo, técnico de processos, projetista de dispositivos de pintura e atualmente
ocupa a funcdo de desenhista de méveis.

Para a criacdo da empresa, o futuro proprietario ja obtém alguns recursos
préprios mas além disso, buscara financiamentos em bancos para realizar por

completo este investimento.
4.2 ANALISE DE MERCADO
4.2.1 VISAO GERAL

O ambiente de atuacdo desta empresa inicialmente sera limitada a regiao
noroeste do estado do Rio Grande do Sul. Seus clientes serao principalmente pessoas
fisicas que possuem residéncia e que tem uma visdo inovadora, que consiste em

melhorar sua posicdo social e melhorar sua comodidade. Além das pessoas,
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empresas privadas que tem visdo de crescer e inovar para continuar firmes no

mercado também serdo o foco da empresa.

A prestacdo de servicos com maquinario de pequeno porte possui uma
demanda crescente no mercado, e isso se deve devido a evolucdo do setor civil
juntamente com a necessidade de se ter equipamentos menores que possam reduzir
a dificuldade de acesso em locais internos e externos que tem pouco espaco fisico

para movimentacdo de maquinas maiores.

O posicionamento de mercado e competitividade da empresa se dara ao longo
do tempo, através da aplicacdo de um preco justo e prestacdo de servicos de

qualidade aos seus clientes.
4.2.2 LEGISLACAO APLICAVEL E AMBIENTE DE ATUACAO

A empresa precisard comprar todas as maquinas, sem excecao, que estejam
legais e que estdo atendendo as normas da NR12. Além disso, devera realizar cursos

de seguranca e de operacao de maquinas a todos os seus funcionarios.

O ambiente de atuacdo pode ser afetado de algumas formas. Os principais e
mais comuns riscos sao as instabilidade politica, inibindo incentivos governamentais

e crises econbmicas.
4.2.3 FORNECEDORES

A empresa, ao longo de suas atividades necessitard de fornecedores que
possibilitem o desempenho das atividade da empresa, fornecendo materiais que serao
consumidos pelas maquinas que a empresa possuird. Na tabela 3, seguem os

principais fornecedores, periodicidade de compra e forma de pagamento:
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Tabela 11: Fornecedores

Periodicidade de Forma de
Fornecedor Produto
compra pagamento
Posto de Combustivel e .
, i Semanalmente 30 dias
combustivel lubrificantes
A . Pecas de reposicao e .
Mecanica s - posic . Mensalmente 30 dias
prestacdo de servigos
Recapadora e
Concerto e venda de .
revendedora de Semestralmente 30 dias
Pneus
pneus
Papelaria Material de escritdrio Mensalmente A vista

Fonte: BARTZ, EISERMANN, 2017.
4.2.4 CONCORRENTES

Atualmente, na regido existem poucos concorrentes diretos, ou seja, empresas
que prestam servicos com maquinario de pequeno porte. Podemos citar a Mattiazzi
construcdes de Santa Rosa, Tiaraju servicos de Horizontina e a Sepa transportes de
Trés de Maio. Estes trabalham com mini maquinas para realizar servicos de

terraplanagem, abertura de valas e movimentagao de materiais e entulhos.

Além destes concorrentes diretos, existe concorrentes indiretos que também
acabam influenciando este mercado. Podemos considerar como concorrentes
indiretos todas as prefeituras e algumas empresas privadas como a Konzen service,

Rodonake, Tiaraju servicos e Escavacao Nunes.
4.2.5 CONSUMIDORES / PESQUISA DE MERCADO

Sabe-se que para uma empresa ter faturamento € preciso que haja clientes que
estejam dispostos a comprar 0s seus produtos ou servigcos. Neste sentido, foi aplicado
um questionario como forma de pesquisa, para conhecer a real necessidade e
interesse que as empresas e as pessoas tem por contratar servicos de mini maquinas.
Este questionario foi enviado a pessoas da regido noroeste, dentre elas, pessoas
fisicas, empresas publicas e privadas. No total, obteve-se 163 respostas

apresentando os seguintes resultados: (conforme Anexo E).
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Figura 1: Identificacéo

Identificacao
0%

® Pessoa fisica
Empresa privada

® Empresa pablica

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

A figura 1 mostra que dentre o0s entrevistados, a maior parte sdo pessoas
fisicas, sendo que estas correspondem a 63% do total. Também, 37% do total sdo
empresas privadas. Nao se obteve nenhum retorno da pesquisa das empresas

publicas.

Figura 2: Tamanho da empresa

Qual o tamanho da sua empresa?

= Pequeno porte (20 3 99
funcionarios)

1 Médio porte (1003 499
funconarios)

® Grande porte {mais de 500
funcionarios)

® Residéncia

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.
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Notou-se que mais da metade dos que responderam sao pessoas fisicas e, em
relacdo as empresas, 25% sao empresas de pequeno porte, 8% empresas de meédio
porte e apenas 4% de grande porte. Sendo assim, podemos dizer que a maior
demanda esta concentrada nas pessoas fisicas.

Figura 3: Perspectiva das empresas

Qual é a perspectiva de sua empresa ou residéncia
em relagao a apliagdo e melhorias na infraestrutura?

4%
® Fazer melhoria continua nos
processos da empresa
Fazer mudancas e melhorias
em minha residénda
= Permanecer na situacao
atual

m Qutro

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

A figura 3 acima mostra qual a visédo das empresas e das pessoas em relacao
a mudancas. Percebe-se que a maior parte da demanda em atividades de mudancas
e melhorias estd concentrada nas residéncias da populagdo, sendo que estes
correspondem a 57% do total de entrevistados. A segunda maior demanda deste tipo
de atividade estd concentrada nas empresas privadas, o qual corresponde a 31%.
Podemos observar também que 8% néo fara nenhum tipo de mudancga ou melhoria.
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Figura 4: Melhorias na empresa e residéncia

Com que frequéncia costuma fazer melhorias no layout
e infraestrutura de sua empresa ou residéncia?

® Uma vez 3 cada trés anos
# Uma vez a cada dois anos
= Umavez ao ano

® Duas vezes a0 ano

B Nunca

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

A figura 4 indica o comportamento das pessoas e empresas em relacdo a
quantidade de atividades de mudancas nos periodos, onde 39% realizam mudancas
uma vez ao ano, 25% uma vez a cada trés anos, 20% uma vez a cada dois anos, 8%

duas vezes ao ano e 8% que nunca fazem mudancgas.

Figura 5: Tempo para realizag&o das atividades

(ual o tempo aproximado gue levam as atividades de quebra de
pisos, escavagdes, remocgao de materiais e entulhos de sua
empresa ou residéncia?

® Menos de uma semana

Uma semana

B [uas semanas
® Lm més

m Mais de um més

® Nao faco melhorias

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.
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O resultado obtido indica que a maior parte das atividades de quebra de pisos,
escavacoes, remocdo de materiais e entulhos realizadas nas empresas, levam em
torno de duas semanas para serem executadas. Nas residéncias, a maior parte das
atividades levam menos tempo, estas de uma semana ou até menos. Além disto, do
total de entrevistados, 8% dizem que as atividades levam até um més, 12% mais de

um més e 10% nao fazem melhorias.

Figura 6: Frequéncia de remocéao de entulhos

Com que frequéncia costuma fazer remoc¢éao de
entulhos de sua empresa ou residéncia?

B Umavez ao ano
Duas vezes ao ano
® Mais que duas vezes ao ano

B Munca

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

A figura 6 mostra a periodicidade de apenas as atividades de remocao de
entulhos que as empresas e as pessoas fisicas costumam fazer. Podemos ver que
41% fazem a remocao de entulhos uma vez ao ano, 14% duas vezes ao ano, 23%
fazem mais que duas vezes no mesmo ano e 22% nunca realizam este tipo de

atividade.
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Figura 7: Valor pago por hora

Qual o valor médio da hora pago por este tipo de
servigo?

® Menos de 50 reais
“ 50 a 100 reais

® 100 a 150 reais

14%
m 150 3 200 reais
® Mais de 200 reais
® Nunca contratei este tipo de

Servico

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

A figura 7 mostra o valor médio que as empresas e as pessoas fisicas
costumam pagar pela hora para realizar algum tipo de atividade de melhorias. Dentre
as respostas obtidas, 8% pagam menos de 50 reais, 14% pagam de 50 a 100 reais,
17% pagam de 100 a 150 reais, 14 % paga de 150 a 200 reais, 8% chagam a pagar

mais de 200 reais e 39% dos entrevistados nunca contrataram este tipo ode servigo.

Figura 8: Beneficio das mini maquinas

Quais os beneficios que fariam vocé utilizar os
servigos de mini maquinas?

0% 4% ® Fécil acesso em locais de

pOUCD 2SPACO

Agilidade na realizacdo do
servico eliminando atividades
manuais

® Qualidade na realizacado do
senvico

® Reducdo de custos reduzindo
o tempo de parada do
prc&::e sso produtivo "

® Reducdo de riscos e melhorias

41%

na seguranga ac executar o

senvico
® Nao tem beneficios

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.
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O objetivo da pesquisa acima realizada é saber o que as empresas e as
pessoas pensam em relacdo aos servicos de mini maquinas e o que fariam estas
contratar este tipo de servico. A maior parte preza pela agilidade na realizacdo do
servico eliminando atividades manuais, estes correspondem a 41% dos entrevistados.
Além destes, 37% contrataria este servico em funcdo da facilidade de acesso em
locais de pouco espaco, 12% pela reducéo de custos reduzindo o tempo de parada
do processo produtivo a espera da realizacdo das atividades de melhorias na

empresa, 6% pela qualidade do servico e 4% dizem que ndo tem beneficios.

Figura 9: Acompanhamento de supervisor

Qual a importancia atribuida a suporte técnico
(Acompanhamento da obra por um supervisor)?

2%

= De suma importéncia

Pouca importancia

® Ndo tem importancia

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

Pode-se verificar na figura 9 a importancia atribuida ao acompanhamento da
obra por um supervisor por parte de quem contrata o servico. Como podemos ver, a
grade maioria, 80% atribui uma grande importancia ao acompanhamento da obra por
alguém especializado, 18% diz ser de pouca importancia e apenas 2% dizem néo ter

importancia.

Estes dados ressaltam o qudo é importante a participacdo de alguém
especializado na realizacéo das obras, e isto é algo que ndo se enxerga nas empresas

prestadoras deste tipo de servigo atualmente.
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Figura 10: Formas de pagamento

Quais seriam as formas de pagamento mais
adequadas?

2%

m A vista
* 30 dias
m Parcelado em duas vezes
® parcelado em trés vezes

= Em 60 dias

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

Buscando saber o que € mais conveniente para 0s contratantes de servicos em
relacdo a forma de pagamento, aplicou se a pesquisa acima onde podemos ver 0s
resultados obtidos. Esta pergunta teve respostas mais diversificadas onde 29% dos
que responderam dizem ser mais conveniente fazer o pagamento a vista, também
29% dizem ser melhora fazer o pagamento em 30 dias, 28% preferem parcelar tudo

em trés vezes, 12% parcelar em duas vezes e apenas 2% preferem pagar em 60 dias.

Figura 11: Servigos contratados

Quais os servigos de mini maquinas que voceé ja
contratou?

® Quebra de pisos e retirada de
entulhos
« Escavaches

® Empilhadeira
® [ impa tethado
® Corte, frituracdo e remogao

de galhos
® Plataforma de elevagdo

® Nunca contratej este tipo de

0% 0% servico

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.
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A figura 11 mostra o comportamento das pessoas e das empresas em contratar
servicos de mini maquinas, como podemos ver, o grafico traz a visivel falta de oferta
deste tipo de servico na regido, sendo que 53% dos que responderam nunca

contrataram este servigo e provavelmente buscaram o servigo de pedreiros.

Além destes, 12% j& contrataram o servicos de mini maquinas para quebra de
pisos e retirada de entulhos, como também 12% ja contratou o servico de limpa
telhado, 17% ja contratou este servico para fazer escavacdes e 6% contratou o0 servico
de empilhadeiras. Os servicos de corte e trituracéo de galhos e plataforma de elevacgéo

nunca foram contratados.

Figura 12: Servigcos que contrataria

Quais servigos vocé contrataria?
3%
® Quebra de pisos e retirada de
entulhos

Escavagoes

® Empilhadeira

® Corte, frituracdo e remocao
de galhos
® | impa telhado

32% ® Plataforma de elevacdo

® Nenhum

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

Buscando saber qual o interesse e a demanda que existe atualmente nas
residéncias e empresas em contratar os servicos de mini maquinas, como também
para saber quais os tipos de servicos que teriam maior demanda, aplicou se a
pesquisa acima onde obteve-se 0s seguintes resultados: A maior demanda existente
hoje é a de escavacdes, estes correspondem a 32% dos servigos, além destes, a que
mais se destacou foi a de quebra de pisos e retirada de entulhos com 26% do total.
Obteve-se também 16% do servico de limpa telhado, 13% de corte, trituracédo e
remocao de galhos, 5% de plataforma de elevacédo, 5% de empilhadeira e 3%

disseram néo ter interesse em contratar nenhum destes servigos.
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Podemos dizer assim que a maior demanda esta concentrada nos servigcos de
escavacoes e quebra de pisos com retirada de entulhos, pois esses dois juntos tem

58% do total entre todos os tipos de servigos.

Com esse estudo, fica evidente que a empresa precisara atacar neste primeiro
momento esses dois tipos de servicos. Nao sera possivel atacar todos os tipos de
atividades, pois o investimento em maquinas serd muito elevado em relacdo a

guantidade de demanda que se tera nestes servicos com menor demanda.
4.3 PLANO DE MARKETING
4.3.1 IDENTIFICACAO DAS NECESSIDADES

Levando como base a pesquisa realizada na anélise de mercado, a empresa
prestard os servicos de terraplanagem, escavacdes, quebra de pisos, paredes e
movimentacdo de materiais e entulhos. Tudo isso sera realizado com duas mini
maquinas que sdo uma pa carregadeira e uma escavadeira hidraulica. Estas duas séo
maquinas especiais para trabalhar em locais de dificil acesso ou de pouco espaco.
Além das maquinas tera um caminhdo cacamba que servira para fazer o transporte

das maquinas e a movimentacao dos materiais e entulhos.
4.3.2 ESTRATEGIA DO SERVICO

Sabe-se que para que uma empresa tenha sucesso em suas atividades é
preciso criar algumas estratégias para os seus produtos ou servicos oferecidos. Isto

fara com que ela conquiste e fortaleca relacdes consistentes com seus clientes.

A néo aplicacdo de estratégias de vendas pdéem a empresa em um alto risco
de ser vencida facilmente por seus concorrentes, e assim ela ficara invisivel perante

aos olhos dos consumidores.

Levando tudo isso como base, a empresa trabalhar4 em algumas estratégias de

venda, que sao:

e Qualidade na realizacdo dos servicos, evitando sempre danificar algo que esta
ao redor da area de trabalho e fazer o servigo conforme o projeto (se tiver), ou

conforme solicitado;
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e Logomarca criativa e atrativa,;

e Funcionarios treinados para operar as maquinas;

e Acompanhamento de obra por um supervisor que entende de projetos
estruturais, arquitetbnicos e industriais;

e Divulgacao de seus servicos através de sites, radios, jornais e revistas;

e Site que contenha todas as informacdes sobre 0s servi¢os prestados;

e Garantia aos clientes nos servi¢os prestados, refazendo o0 mesmo em caso de

nao conformidade conforme o solicitado.
4.3.3 ESTRATEGIA DE VENDAS E DISTRIBUICAO

A empresa ndo tera um estabelecimento comercial para atender seus clientes.
A venda e realizacdo do contrato sera realizada por telefone ou e-mail pelo socio
proprietario, e apos isto, ele fara uma visita ao cliente para discussdo do negdcio,
formalizacdo e assinatura do contrato. Todo e qualquer tipo de venda de servigo sera

contratado a partir de um contrato firmado entre a empresa e seu cliente.

Sendo assim, a empresa ndo terd funcionarios vendedores, pois 0 préprio
proprietario se encarregara de fazer as atividades comercias e administracdo do

negocio.
4.3.4 ESTRATEGIA DE PRECOS

Para toda a venda, sera realizado um contrato de prestacdo de servicos, e 0
cliente devera contratar no minimo o equivalente a um dia de servico, ou 8 horas. O
valor sera cobrado conforme as horas trabalhadas para realizar a atividade. Se por
acaso o cliente precisar de um servico que dure menos de oito horas, ele precisara
pagar o valor minimo de oito horas. Isto por que nédo sera viavel a empresa deslocar
todo o maquinario a um local que necessite apenas de algumas horas para realizar a

atividade.

As formas de pagamento serdo em dinheiro ou boleto bancario, tendo como

prazo maximo 30 dias.

A empresa adotara o alto valor como estratégia de posicionamento de preco

perante o mercado. Isto porque, as maquinas da empresa serdo todas nova e
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atenderdo as normas de seguranca, o proprietario sera formado em engenharia e
como entrante serd uma empresa entrante neste mercado, ela trabalhara com precos

um pouco abaixo do que € praticado atualmente na regido.

Tabela 12: Estratégia de posicionamento de pre¢o

— (Maior - PRECO - Menor)

| '

=z

]

o Alto val S Val

. o Valor uper Valor

1 Preco Premium - . - .

" (Alta Qualidade e Alto Preco) (Alta Qualidade & Medio (Alta Qualidade e Baixo

ol Preco) Preco)

=

]

-

|

g Preco Excessivo Preco Prémium Valor Bom

o (Media Qualidade e Alto (Media Qualidade e Madio (Media Qualidade e Baixo
Preco) Preco) Preco)

n

| '

o

o

5 Assalto ao Cliente Falsa Economia Economia

— (Baixa Qualidade e Alto (Baixa Qualidade e Medio (Baixa Qualidade e Baixo
Precao) Precao) Preco)

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017
5.0 ANALISE FINANCEIRA

5.1 DRE

Com a aplicagéo da ferramenta Plano de Negdcios obteve-se os resultados da
area financeira do negécio. Estes dados estéo todos especificados a seguir.

5.1.1 RECEITAS

A Tabela 13 apresenta a receita total mensal e os tipos de venda que se dividem

em venda a vista e a prazo que se consiste em 30 dias.

Tabela 13: Receitas

1. Receita Total 49.100,00 100,0%
Vendas (a vista) 14.730,00 30,0%
Vendas (a prazo) 34.370,00 70,0%

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.
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Para fazer o calculo desta receita foram determinadas as horas mensais de

servico vendido multiplicado pelo preco de cada hora. ANEXO A.
5.1.2 CUSTOS VARIAVEIS

Na tabela 14 esté especificado o total dos custos variaveis que a empresa tera
mensalmente. Além de impostos, estes custos consistem na aquisicdo de
combustiveis, troca de pneus, manutencdo preventiva e corretiva de todas as

maquinas e equipamentos.

Tabela 14: Custos variaveis

2. Custos Variaveis Totais 14.393,60 29,3%
Previsdo de Custos (Custo da Mercadoria) 10.700,00 21,8%
Impostos (PIS, COFINS, IRPJ, CSLL ou SIMPLES) 3.693,60 7,5%

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.
5.1.3 CUSTOS FIXOS

Custos fixos sdo todos os custos que a empresa terd mensalmente e que néo
dependem da quantidade de servico realizado, sendo assim, estes custos sao
considerados constantes todo més. A Tabela 15 traz os custos fixos que a empresa
terd.

Tabela 15: Custos fixos

3.CustosFixosTotais | 1764751 359%]
Mao-de-Obra + Encargos 9.354,05 19,1%
Retirada do Sécio (Prd-Labore) 3.000,00 6,1%
Agua 0,00 0,0%
Luz 0,00 0,0%
Telefone 200,00 0,4%
Contador 500,00 1,0%
Despesas com Veiculos 600,00 1,2%
Material de Expediente e Consumo 150,00 0,3%
Aluguel 0,00 0,0%
Seguros 0,00 0,0%
Propaganda e Publicidade 400,00 0,8%
Depreciagdo Mensal 3.323,46 6,8%
Manutengao 120,00 0,2%
Condominio 0,00 0,0%
Despesas de Viagem 0,00 0,0%
Servigos de Terceiros 0,00 0,0%
Onibus, Téxis e Selos 0,00 0,0%
Outros 0,00 0,0%

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.
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5.2 INDICADORES FINANCEIROS
5.2.1 RECURSOS NECESSARIOS

Para a abertura da empresa sera necessario o investimento de R$ 359.265,00,
considerando investimento em maquinas, moveis e utensilios e capital de giro inicial.
Na sequéncia sdo apresentados indicadores do plano de negdcios, considerando
investimento oriundos 100% de capital proprio e também considerando a possibilidade

de financiamento. (Tabela 16).

Tabela 16: Recursos necessarios

Investimento 359.265,00
Capital de Giro -
359.265,00
Financiamento 180.000,00
Capital Prdprio 179.265,00

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.
5.2.2 RESUMO FINANCEIRO

A Tabela 17 apresenta os principais dados financeiros da empresa por més, a

estimativa de faturamento e a aplicagéo de recursos.

Tabela 17: Resumo financeiro

Faturamento 49.100,00

Custos Variaveis 14.393,60 29,3%
Custos Fixos 17.647,51 35,9%
Investimentos 3.770,65 7, 7%
Resultado 13.288,24 27,1%

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

Podemos ver na tabela 17 que 29,3% do faturamento mensal é destinado para
0s custos variaveis, 35,9% para custos fixos, 7,7% do faturamento é para pagar a
parcela do financiamento e a empresa tera um lucro liquido mensal de R$ 13.288,24,
0 que representa 27,1% do faturamento total.
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O Proger do Banco do Brasil foi a linha de financiamento usada para fazer os
calculos de viabilidade. Esta linha tem uma taxa de juros de 0,45% ao més e sera

pago em cinco anos.
5.2.3 PONTO DE EQUILIBRIO

O ponto de equilibrio € muito importante para a empresa, pois ele traz a receita
necessaria que a empresa precisara cumprir para nao ter prejuizo. Abaixo segue o

demonstrativo do ponto de equilibrio da empresa.

Tabela 18: Ponto de equilibrio financeiro

Mensal 30.300,80
Diario 1.377,31

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

A Tabela 18 traz dois tipos de ponto de equilibrio, isto facilitard o controle, pois
a empresa podera controlar até suas vendas diarias. Sendo assim, para néo ter
prejuizo é preciso faturar pelo menos R$ 1.377,31 por dia, ou entdo R$ 30.300,80 por
més. Em horas isto representa aproximadamente 13 horas de venda de servicos de
magquina diaria ou entdo 293 horas mensais, lembrando que se todas as maquinas
trabalharem o dia todo, ou seja 8,48 horas, o total dara 25 horas por dia. A Figura 19

apresenta o ponto de equilibrio de uma forma mais clara.

Tabela 19: Ponto de equilibrio

80.000,00 -
70.000,00 4
60.000,00 A
50.000,00 A
40.000,00 A
30.000,00 4
20.000,00 A

10.000,00 +

‘ o R eceita e Custo Total

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.



5.2.4 ANALISE DE SENSIBILIDADE

A analise de sensibilidade foi feita para se ter uma visédo de resultado caso a
empresa aumente ou diminua alguns fatores. Esta anélise é de suma importancia pois

ela indica o que sera mais viavel fazer para que a empresa cresca. Os indicadores

dos respectivos resultados entéo indicados na Tabela 20.

Tabela 20:Andalise de sensibilidade

Receta

Custo Vardvel
Custo Fixo
Investimentos
Resukado

Receta

Custo Vardvel
Custo Fxo
Investmentos
Resuttado

Receta

Custo Varidvel
Custo Fixo
Investimentos
Resutado

Receta

Custo Vardvel
Custo Fixo
Investmentos
Resutado

Acréscimo de 10,0% no preco

54.010,00
14.762,96
17.647,51

3.770,65
17.828,88

Reducio de 10,0% no Custo da Mercadoria

49.100,00
13.323,60
17.647,51

3.770,65
14.358,24

Acréscimo de 10,0% nas vendas

54.010,00
15.832,96
17.647,51

3.770,65
16.758,88

Reducao de 10,0% no Custo Fixo

54.010,00
15.832,96
15.882,76

3.770,65
18.523,63

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

Conforme a tabela, pode-se perceber que o que trara um melhor resultado é
reduzir os custos fixos, seguidos pelo aumento de preco da hora maquina. Tudo isso
levando em consideracdo uma taxa de 10%. A administracdo e o planejamento interno
da empresa, focado na reducédo de desperdicios, culminar4 no melhor resultado. A

figura 13 traz estes dados mais claramente.




Figura 13: Analise de sensibilidade

Fonte:
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5.3 ANALISE DE VIABILIDADE

5.3.1 OPCAO COMPRAR

Esta opgéo consiste em fazer o investimento todo usando recursos préprios,

sem precisar usar recursos de terceiros, como financiamentos. Sendo assim, usando
uma tabela de excel foi calculado os valores de VP, VPL, IBC, ROIA, TIR E P.BACK.

A tabela abaixo traz estes valores.

Tabela 21: Opc¢ao comprar

OPCAO COMPRAR

CAIXA

, ANTES ) RENDA | SIMPLES | CAIXA
PERIODO| DEIR [ DEPRECIAGAO | TRIBUTAVEL [ NACIONAL [ APOS IR
0 -359.265 -359.265
1 159.459 0 0 o[ 159.459
2 175.405 0 0 o] 175.405
3 192.945 0 0 0f 192.945
4 212.240 0 0 of 212.240
5 233.464 0 0 0f 233.464
10% | Cresc. VP 686.896
12% TMA VPL 327.631
IBC 1,91

ROIA 13,84%

TIR 42,01%

P.BACK 2,68

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.
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Conforme a tabela, o calculo de viabilidade foi feito levando em conta cinco
anos, e cada ano foi adicionado um crescimento de vendas da empresa de 10% e

uma taxa minima de retorno de 12% ao ano.

Pode-se perceber que o investimento feito sem recursos de terceiros se pagara
em um pouco mais de dois anos e meio, além disso, tera um retorno de 13,84% acima
da taxa minima estipulada. Também em cinco anos a empresa tera lucrado R$
327.631,00. Fazendo a analise de todos os numeros apresentados, podemos concluir

gue o investimento feito sem usar recursos de financiamentos é viavel.
5.3.2 OPCAO FINANCIAR

Esta opgdo consiste em fazer o investimento usando recursos de
financiamento. Sendo assim, usando uma tabela de excel foi aplicado a tabela price
para fazer uma simulacdo das parcelas do financiamento que serad pago em cinco
anos. Sabe-se que a tabela price consiste em parcelas fixas e amortizagcdo néo

uniforme. A Tabela 22 traz os dados de cada parcela.

Tabela 22: Tabela PRICE

PRICE - 5 Anos
Ano Parcela Amortizacao Juros R$ 180.000,00
R$ 39.881,52 | R$ 31.90352 | R$12.600,00 | R$ 148.096,48
R$ 39.881,52 | R$ 34.136,77 R$ 10.366,75 R$ 113.959,71
R$ 39.881,52 | R$ 36.526,34 R$ 7.977,18 | R$ 77.433,37
R$ 39.881,52 | R$ 39.083,18 R$ 5.420,34 | R$ 38.350,19

5 R$ 39.881,52 | R$ 38.350,19 | R$ 2.684,551 | R$ -
Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

AW IN (P

O valor a ser financiado sao apenas R$ 180.000,00, sendo que o restante do
valor sera pago com recursos proprios, sendo assim, a empresa precisara pagar uma
parcela de R$ 39.881,52 ao ano.

Para calcular a viabilidade deste tipo de investimento usando recursos de
financiamento foi calculado os valores de VP, VPL, IBC, ROIA, TIR e P.BACK usando

uma tabela de excel. A Tabela 23 traz estes valores.
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Tabela 23: Opcao financiar

OP(;AO FINANCIAR
CAIXA ANTES DE AMORTIZAC
FINANCIAMENTO 5 AO SAC CAIXA
PERIODO E IR DEPRECIACAO | 10% - 5 anos JURO APOS IR
0 -359.265 -179.265
1 199.340 39.876 31898 12.600 154.842
2 259.156 39.876 34131,25 10.367 214.658
3 324.953 39.876 36520,82 7.977 280.455
4 396.532 39.876 39077,664 5.420 352.034
5 476.066 39.876 38344,667 2.685 435.037
10% Cresc. VP 979.574
12% TMA VPL 800.309
IBC 2,73
ROIA 22.21%
TIR 111,19%
P.BACK 1,29

Fonte: BARTZ; EISERMANN, 2017.

Conforme a tabela 23, o céalculo de viabilidade também foi feito levando em
conta cinco anos, e cada ano foi adicionado um crescimento de vendas da empresa

de 10% e uma taxa minima de retorno de 12% ao ano.

Percebe-se que o investimento feito com recursos de terceiros se pagara em
um pouco mais de 1 ano, além disso, terd um retorno de 22,21% acima da taxa minima

estipulada. Também em cinco anos a empresa tera lucrado R$ 800.309,00.

Sendo assim, este modo de investimento serd mais viavel do que o primeiro,
onde ndo havia utilizagdo de recursos de financiamentos, pois o valor investido
retornara em menos tempo e consequentemente seu lucro sera maior, desde que

mantidas as taxas de juros e de TMA utilizadas neste calculo.
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CONCLUSAO

O cenario atual do setor de servi¢cos no Brasil € bastante desafiador, pois ele
estd em constate crescimento e assim € visivel a falta de empresas prestadoras de
servicos. Este crescimento se da pela mudanca de comportamento que estédo tendo
as empresas e a propria populacéo, fazendo com que as organizagfes direcionam o
seu foco no produto, e que servicos que nao agreguem valor sejam terceirizados. As
empresas estdo buscando cada vez mais terceirizar servigos para se livrar de varios
fatores, e um dos principais é o fator trabalhista que esta exigindo muito das empresas
que contratam funciondrios. Outro fator, € que as organizacdes estdo aumentando a
periodicidade de realizacdo de mudancas, isto para se manterem solidas no mercado
e crescer constantemente. Além das empresas, a populacdo também tem um papel
importante neste crescimento, pois as atitudes estdo mudando quando se fala em
realizar atividades de mudancgas, pois assim como nas empresas, ao realizar algum
tipo de servico, a populacdo também estd buscando cada vez mais contratar servicos

de terceiros, isto para melhorar sua comodidade e principalmente reduzir riscos.

Com este estudo foi possivel enxergar a oportunidade de se abrir uma empresa
na regido noroeste do estado do Rio Grande do Sul que presta servicos com
magquinarios de pequeno porte, mais conhecido como mini maquinas, isto por que

nesta regido ha uma visivel falta deste tipo de servico.

No que refere-se ao primeiro objetivo, 0 mesmo foi atingido ao aplicar o plano
de negécios, pois foi nele que se estimou o investimento necessario e a demanda

aproximada deste tipo de servicos que tem a regido.

O segundo objetivo foi atingido com a aplicacdo da pesquisa de mercado, onde
se obtiveram dados importantes em relacédo aos tipos de servicos que tem demanda,
locais onde se tem maior demanda, tempo aproximado de cada servico, estimativa de
precos gue os clientes estéo dispostos a pagar por este servi¢o, formas de pagamento

mais aceitaveis, etc.

A elaboracao do Plano de Negdcio foi realizada para alcancar o terceiro objetivo
onde se obteve uma visdo ampla em relagéo ao investimento necessério, custos fixo
e variaveis, faturamento mensal e anual, depreciacéo, ponto de equilibrio e anélise de

sensibilidade. O Plano de Negdcios € dividido em etapas principais e dentro de cada
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etapa existem sub etapas que devem ser seguidas e preenchidas. As etapas
consistem em sumario, analise de mercado, plano de marketing, processo operacional

(ndo se aplica a este tipo de empresa), e andlise financeira.

O quarto objetivo foi atingido com a aplicacdo de tabelas que calcularam os
valores de VP, VPL, TIR, IBC, ROIA e P. BACK. Com estes resultados foi possivel

saber qual a viabilidade de se investir neste negaocio.

O resultado obtido através deste calculo foi positivo. Percebeu-se que na
melhor opcao o investimento requerido se pagara em um pouco mais de 1 ano, além
disso, terd um retorno de 22,21% acima da taxa minima estipulada. Também, em

cinco anos a empresa tera um lucro de R$ 800.309,00.

Em relacé@o as hipoteses colocadas no inicio deste trabalho, todas elas foram
confirmadas com a aplicacdo deste estudo, exceto a hipétese de niumero trés, ou Hs
gue dizia que a maior demanda por servigcos de mini maguinas esta concentrada nas
empresas, onde na verdade estd concentrada na populacdo com servicos em

residéncias.

A aplicacdo deste tipo de estudo tem uma grande importancia para quem
deseja empreender, pois ele traz todas as situacdes que a empresa precisara
enfrentar para se manter firme no mercado, além disso traz um estudo detalhado de
sua viabilidade com dados de investimentos, custos, faturamento, depreciacao,

clientes, concorrentes, etc.

Este tipo de estudo também tem suma importancia para a formacéo académica,
pois ele traz a realidade das empresas como 0s cenarios econdmicos, suas forcas e
fraquezas, oportunidades e ameacas e isso faz com que se agregue um conhecimento
de alto valor para com o mercado de trabalho, ou para criar futuramente seu proprio

negocio.
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ANEXOS

ANEXO A - Faturamento mensal

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL ‘

Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
Descrigao do Produto / Servigo —_— —
endas usto da
Unitari Custo Unit. Mercadori HEE ¢_1e’ \{enda Faturamento
Unitario
as a
Prestacdo de servigos com mini
escavadeira 170 20,00 3.400,00 110,00 18.700,00
Prestagdo de servigos com mini
carregadeira 170 20,00 3.400,00 110,00 18.700,00
Prestacao de servico com caminhao 130 30,00 3.900,00 90,00 11.700,00
VENDA TOTAL
CMV | 10.700,00 MENSAL | 49.100,00
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ANEXO B - Investimento necessario

INVESTIMENTO FIXO ‘

DISCRIMINACAO | VALOR R$ | %*
Construgoes = 4,0%
Maquinas e Equipamentos 318.285,00 10,0%
Mini carregadeira 105.285,00
Mini escavadeira 125.000,00
Caminhao cacamba usado (Ford cargo 1317) 65.000,00
Rompedor hidraulico para mini escavadeira 23.000,00
Moveis e Utensilios 1.430,00 10,0%
Mesa 380,00
Cadeiras 650,00
Gaveteiro 400,00
Computadores 4.100,00 20,0%
Computador 3.500,00
Impressora 600,00
Taxa de Franquia - 0,0%
Veiculos 20.000,00 20,0%
Veiculo 20.000,00
Outros 15.450,00 20,0%
Internet 450,00
Itens de seguranga EPIs 5.000,00
Diversas 10.000,00
Total Investimento Fixo 359.265,00 3.323,46
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ANEXO C - Custos com mao de obra

CUSTOS COM MAO DE OBRA \

Cargo/Funcio | N°func. | Salario | %* | Encargos | Total
Operador mini escavadeira 1 2.500,00 37,56% 938,99 3.438,99
Operador mini carregadeira 1 2.500,00 37,56% 938,99 3.438,99
Motorista de caminhdo 1 1.800,00 37,56% 676,07 2.476,07

37,56% = =
37,56% - -
37,56% - -
37,56% - -
37,56% = =
37,56% = =
37,56% = =
37,56% - -
TOTAL 3 6.800,00 2.554,05 9.354,05
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ANEXO D - Tributacéo

Faturamento Mensal 49.100,00
IMPOSTOS SIMPLES LUCRO PRESUMIDO LUCRO REAL
IR - Imposto de Renda 1.178,40 7.863,12
CSLL - Contribuicdo Social 1.414,08 2.830,72
COFINS - Contribuicao Financeira Social 1.473,00 342,42
PIS - Programa de Integragao Social 3.693,60 319,15 1.577,19
IPI - Imposto sobre Produtos Industrializados - -
ICMS - Imposto de Circulacdo de Mercadorias e
Servigos 7.554,00 7.554,00
ISS - Imposto sobre Servigos - -
TOTAL DE IMPOSTOS 3.693,60 11.938,63 20.167,45
PERCENTUAL DE IMPOSTOS 7,5% 24,3% 41,1%
ENCARGOS
INSS - 3.230,81 3.230,81
SESI, SESC OU SEST - 102,00 102,00
SENAI,SENAC OU SENAT - 68,00 68,00
SEBRAE - 40,80 40,80
INCRA - 13,60 13,60
FGTS 544,00 544,00 544,00
Acidente de Trabalho - 204,00 204,00
Salario Educacgao - 170,00 170,00
TOTAL DE ENCARGOS 544,00 4.373,21 4.373,21
TOTAL GERAL 4.237,60 16.311,84 24.540,66
TRIBUTACAO EM REALACAO AO FATURAMENTO 8,63% 33,22% 49,98%




ANEXO E - Questionario

Ola, sy, Junior Henrique Esermann, sou farmande em engenharnia de produgio da
Fahor e estou em fase de desenvolvimento do meu Trabalho Final de Curso (TFC).
Meuy trabalho esia voitado a um plano de negocios, sendo assim, preciso fazer uma
pesquisa de mercado para saber qual a demanda que tem este Spo de servigo. A
resposta destas perguntas tera suma importancia para 0 desenvolvimento deste
trabalho. Fico no aguardo do envio de suas respostas & desde & agradego

MINI MAQUINAS

Mini maquinas s30 equipamentos (maguindrios ) em tamanho reduzido e super
compacios, dotados de pa carregadeira e também escavaderas que aém de fazer
escavagdes tem como acessdnio um quebrador de pisos e padras. Sua utilizacio esta
voltada geraimente para atwdades relacionadas a construg3o civil na remogdo e
movimentacdo de materiais. A caracteristica principal destes maquinarios & a agilidade
na realizagdo das atividades em locals de dificil acesso, principaimente em espagos
internos de fabricas.

1. Identificacao
o Pessoa fisica
o Empresa privada
o> Empresa pdblica

Qual o tamanho de sua empresa?
Pequeno porte (20 & 99 funcionérics)
Médio porte (100 4 499 funciondnos)
Grande porte (mais de 500 funcienanos)
Residénci

3. Qual é a perspectiva de sua empresa ou residéncia em relagio a
ampliacdo e melhorias na infraestrutura?

o Fazer melhona continua nos processos da empresa (melhorar e ampliar

espagos fisicos)

Fazer mudangas e melhorias em minha residéncia

Permanecer na situacio atual

Qutro

O 00 P

Q

o 00

‘-

Com que frequéncia costuma fazer melhorias no layout e infraestrutura
de sua empresa ou residéncia?

Uma vez a cada trés anos

Uma vez a cada dois anos

Uma vez ao ano

Duas veres ao ano

Nunca

0 00

o 0

5. Ao fazer melhorias ou mudangas na parte civil de sua empresa ou
residéncia, qual é o tempo aproximado que levam as atividades de quebra
de pisos, escavagdes, remogdo e movimentacio de materiais e entulthos?
Menos de uma semana

Uma semana

Duas semanas

Um més

Mais de um més

Nao fago meihorias

00 0O

00
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Com que frequéncia costuma fazer remogao de entulhos de sua empresa
ou residéncia?

Uma vez ao ano

Duas vezes ac ano

Mais que duas vezes ao ano

Nunca

7. Qual o valor médio da hora pago por este fipo de servigo?

oo

Menos de 50 reais
De 50 & 100 reats
De 100 & 150 reais
De 150 4 200 reais
Mais de 200 reals
Nunca contratel este bpo de servigo

Quais os beneficios que fariam vocé utilizar os servigos de mini
maquinas?
Facil acesso em locals de pouco espaco

o]
o Redugdo de custos reduzindo o tempo de parada de processos produtivos
o Redugio de riscos & melhonas na seguranga na execuglo do servico

o Nao tem beneficos

o Outro

Qual a importincia atribuida a suporte técnico (acompanhamento da obra
por um supervisor)?

10. Quals seriam as formas de pagamento mais adequadas?

o
o
o

Q

A vista

Em 30 dias
Parcelado em duas vezes
Parcelado em trés vezes

11. Quais os servigos de mini maquinas que vocd j& contratou?

0000 GQCO

Quebra de psos e retrada de entulthos
Escavacles

Empihadeira

Corte, triturago e remogho de galhos
Limpa tethado

Plataforma de slevacio

Nunca contratel este lipo de servigo

12. Quais dos servigos abaixo vocé contrataria?

co0ooOoOO0DOOCO

Quebra de pisos e retrada de entulhos
Escavagtes

Empihadeira

Corte. trituracao & remocio de galhos
Limpa telhado
Plataforma de elevacio

Nenhum

|
]
|
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