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RESUMO

Este trabalho realizou um estudo a fim de verificar a viabilidade da abertura de
uma empresa especializada em projetos de prevencéo e combate a incéndio, através
da elaborac&o de um plano de negocios. Foram utilizadas concepc¢des teoricas acerca
dos conceitos de empreendedorismo e plano de negécios. Realizou-se, ainda, uma
analise descritiva, com o objetivo de conhecer melhor o mercado, considerando-se
fatores como seus consumidores, concorrentes e 6rgaos relacionados a aprovagao
do projeto. A partir da elaboracdo do plano de negdcios, pbéde-se identificar a
viabilidade do empreendimento, bem como demonstrar possiveis cenarios
financeiros.

Palavras-chaves: plano de negdcios, empreendedorismo, AVCB, projeto de

prevencado e combate a incéndio.



ABSTRACT

This work realized a study to verify the feasibility of opening a company
specialized in prevention and firefighting projects, through the elaboration of a
business plan. Theoretical concepts about the concepts of entrepreneurship and
business plan were used, as well as a descriptive study with the purpose of knowing
the market better; such as its consumers, competitors and bodies related to project
approval. With the design of the business plan, it was possible to identify the feasibility
of the enterprise, as well as to demonstrate possible financial scenarios.

Keywords: business plan, entrepreneurship, AVCB, fire prevention and
firefighting projects.
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1 INTRODUCAO

Parte significativa dos empreendedores planeja a criagdo de seu negocio
antes de coloca-lo em prética. Nesse contexto, a montagem de um documento
com a analise das principais variaveis envolvidas na visdo atual e futura
(denominado plano de negdcios) mostra-se de suma importancia, tendo em vista
que além de possibilitar a realizagcdo do negocio de forma organizada e com
menores riscos, faz com que o préprio empreendedor conheca melhor sua

empresa, aspecto o qual pode determinar o sucesso do empreendimento.

O trabalho desenvolvido refere-se ao plano de negdcios da implantacéo
da empresa “LZL Projetos”, na cidade de Belo Horizonte —MG, a qual ira prestar
servicos de elaboracdo e execucdo de projetos de prevencdo e combate a
incéndio. Destaca-se que apesar de ter sua sede situada em BH, a empresa

atendera qualquer estado do Brasil.

Verificou-se a necessidade de abertura desta empresa devido a escassez
de profissionais no mercado referido, haja vista que a maioria dos trabalhadores
da area ndo correspondem as necessidades e as expectativas dos clientes.
Considerou-se, ainda, o atual cenario econémico brasileiro, o qual se encontra
imerso em uma crise que esta afetando o equilibrio das contas da unido e
consequentemente acarretando a suspensdo de concursos publicos. Ademais,
como reflexos dessa situacao, cita-se 0 aumento do nimero de desempregados,

0 que tem favorecido a terceirizacdo dos servicos.

Dessa forma, este trabalho visa responder a seguinte questdo: A
implantacdo da empresa “LZL Projetos” sera viavel? Como deve ser realizada

esta acdo?

1.1 Objetivos

1.1.2 Objetivo geral

Elaborar um plano de negdcios para abertura da empresa “LZL Projetos”

na cidade de Belo Horizonte / MG, no periodo de marc¢o a julho de 2017, a fim
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de analisar a viabilidade econémica e mercadolégica da implantacdo de uma

empresa especializada em projetos de prevengao e combate a incéndio.

1.1.3 Objetivos Especificos

a) Revisar a literatura referente ao plano de negécios e a viabilidade
econdmica financeira,

b) Delinear a estrutura para o plano de negaocios;

c) Definir investimento inicial, insumos, precos, clientes, parceiros,
fornecedores, concorrentes e vendas;

d) Projetar o fluxo de caixa para os primeiros meses de funcionamento
da empresa;

e) Avaliar a viabilidade de implantacdo do negécio;

f) Analisar o mercado.

1.2 Justificativa

Atualmente, o planejamento mostra-se de suma importancia para que a
ideia inicial se torne eficaz e para que os empreendimentos apresentem um
resultado positivo, refletindo no crescimento da empresa. Ao planejar, organizar
e adquirir conhecimento das variaveis antes de se abrir um negocio, consegue-
se minimizar os riscos, além de diminuir 0s erros e as incertezas que podem
levar a empresa a faléncia.

Pesquisas realizadas pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
IBGE (2012) indicam que decorridos trés anos ap0s a entrada no mercado,
48,2% das empresas nao sobrevivem e a razao para o alto indice de fracasso
vincula-se ao planejamento.

O momento atual é oportuno para a implantacdo dessa empresa, uma vez
que afiscalizagdo apresenta um crescente indice de rigidez, quadro o qual obriga
todas as edificagbes detentoras de reunido de publico a regularizarem sua
situacdo para que possam continuar funcionando adequadamente. Ressalta-se
também que a autora do trabalho e proprietaria da empresa realiza esse servigco

h& 4 anos e quando necessita emitir nota fiscal, recorre a parceiros ou executa
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a acdo a partir de nota fiscal avulsa (quando permitido pela empresa
contratante). Dessa forma, com a implantagcdo do negdcio, a questdo da nota
fiscal ser& solucionada.

Outro critério de grande importancia para a realizacdo desta pesquisa
corresponde a viabilizacdo da integracdo entre o0s ensinamentos teodricos
adquiridos ao longo do curso e uma situacéo pratica. Adquire relevancia, ainda,
o fato de se tratar de um projeto pessoal da prépria autora da pesquisa, de forma
que o intuito final do plano de negdcios € a concretizacdo do empreendimento,
caso haja viabilidade para abertura desta empresa. Ademais, salienta-se a
possibilidade de o projeto contribuir para a geragéo de novos empregos na regiao

e para o aumento de tributos ao governo.

2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

Neste capitulo sera apresentada uma base tedrica, a qual atuou como
suporte para a formulacdo do estudo e para os resultados obtidos. Com a
finalidade de se alcancar o objetivo pretendido, serdo apresentados alguns
conceitos de importantes autores que discorrem acerca dos temas relacionados
ao empreendedorismo, ao plano de negdcios e as etapas que compdem este

altimo item.

2.1 Empreendedorismo

Segundo Dolabela (1999, p.44), o empreendedor é alguém capaz de
desenvolver uma visdo, mas ndo se limita apenas a essa caracterizacdo. O
individuo deve estar apto a persuadir terceiros, socios, colaboradores,
investidores, a fim de convencé-los de que sua visao podera levar todos a uma

situagdo confortavel no futuro

Chiavenato (2007, p. 75), por sua vez, afirma o seguinte sobre o

empreendedor:

Sao criadores de negdcios, isto €, pessoas que quebram barreiras para
criar algo inteiramente novo e excitante, por serem dotadas de
criatividade, engenhosidade, perseveranca e firme determinacéo. Elas
guebram regras, assumem riscos e botam a imaginacdo para jambar.
Capitaneiam o mercado com garra e confianca.
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O empreendedorismo pode surgir mediante uma oportunidade ou uma
necessidade. No primeiro caso, que corresponde ao fendmeno mais
interessante, os negdécios sdo abertos em fungdo de uma oportunidade de
mercado. Nesse contexto, o empreendedor possui um bom planejamento e
mostra-se capaz de contribuir para uma evolucao satisfatoria do negocio. Ja na
vertente vinculada a necessidade (caracteristica propria dos paises em
desenvolvimento), geralmente os possiveis empreendedores ndo possuem outra
opcéao de trabalho e renda, motivo o qual os conduz a criar seu proprio negécio
de maneira informal e com pouco planejamento, o que culmina no fracasso da
maioria deles.

De acordo com Dornelas (2012), para ser um empreendedor de sucesso,
deve-se assumir riscos calculados, identificar oportunidades, ter conhecimento,
organizacdo e independéncia, saber tomar decisbes, manifestar lideranca,
dinamismo e otimismo, possuir um bom planejamento e um eficiente plano de
negécios, além de apresentar sensatez empresarial. Desse modo, a acao de
empreender ndo deve acontecer em virtude do acaso, e sim de forma
organizada, a partir de um processo desencadeado por um evento gerador que

possibilite o inicio de um novo negécio.

Figura 1 — Fatores que influenciam no processo empreendedor

Fatores Fatores Pessoais Fatores
Fatores Pessoais Sociolégicos Empreendedor  Organizacionais
Fatores Pessoais  pcc/mir riscos Networking Lider Eqmps:: _
Realizagdo pessoal Insatisfacéo com o Equipes Gerente Estratégia
Assumir riscos trabalho Influéncia dos pais Visdo Estrutura
Valores pessoais  ggr demitido Familia Cultura
Educacao Educagdo modelos (pessoas) Produtos
Experiéncia |dade de sucesso
Inovacédo Evento Inicial Implementagao Crescimento
Ambiente Ambiente Ambier!le
Oportunidade Competicao Ct_lmpetldores
Criatividade Recursos Clientes
Modelos (pessoas) Incubadoras Fomecedores
de sucesso Paliticas publicas Investidores
Bancos
Advogados
Recursos

Politicas publicas

Fonte: CESUMAR (2012).
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Ainda de acordo com Dornelas (2005), o processo de empreendedor

ocorre em quatro fases, conforme evidencia a figura 2:

a) ldentificar e avaliar a oportunidade.
b) Desenvolver o plano de negadcios.
c) Determinar e captar 0s recursos necessarios para o negocio.

d) Gerenciar a empresa criada.

Figura 2 — O processo empreendedor

Identificar e Desenvolver o Determinar e captar | Gerenciar a
avaliar a plano de negécios: 0S recursos empresa criada:
oportunidade: necessarios:

.criagdo e abrangéncia | 1. sumario executivo; -fECUrsos pessoais; -estilo de gestao;
da oportunidade; . |2.oconceito do negocio; | -recursos de amigos -fatores criticos de
. valores percebidos e 3. equipe de gestao; e parentes; Sucesso;

reais da oportunidade; 4. mercado e -angels; -identificar ,

. 1iscos e retomnos da competidores; <capitalistas de risco; | Problemas atuais
oportunidade; 5. marketing e vendas; -bancos do e potenciais;

. oportunidade versus 6. estrutura e operagao; govemo; -implementar um
habilidades e metas 7. andlise estratégica; -incubadoras. sistema de controle;
pessoais; 8. plano financeiro; -profissionalizar a

. situacdo dos |9. anexos. gestao;
competidores. -enfrar em novos

mercados.

Fonte: CESUMAR (2012).

2.2 Plano de negécios

Segundo Degen (1989, p. 177), o plano é composto a partir de ideias, da
oportunidade, do conceito, dos riscos e experiéncias similares, das medidas para
minimizar esses aspectos negativos, das respostas aos pré-requisitos, da
estratégia competitiva, bem como do plano de marketing, de vendas, operacional
e financeiro para viabilizar o negécio.

Em outro viés, Dolabela (1999, p. 207) afirma que o plano de negdcio
constitui um instrumento que permite ao empreendedor condensar as
informagdes que sdo obtidas no mercado, buscando sensibilizar parceiros e os

investidores.
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Salim, Hochman, Ramal e Ramal (2005) reiteram que o plano referido
corresponde a um documento que contém a caracterizacdo do negdcio, sua
forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia do
mercado e as projecdes de despesas, de receitas e de resultados financeiros.

Dessa forma, o plano de negdcio além de auxiliar na apresentacédo do
empreendimento a possiveis parceiros futuros, conduzird o empreendedor a
levantar algumas perguntas para reflexdo, dentre as quais se destacam:

a) O que vai ser feito? Quem realizara a acao?

b) O que sera oferecido ao mercado?

c) A guem vai ser oferecido e quem competira conosco?

d) Como o cliente sera atendido?

e) Quanto sera gasto e qual sera o tempo de retorno do investimento?

f) Quando as atividades serdo realizadas e em que prazo as metas seréao

atingidas?

De acordo com Degen (1989), o sucesso na elaboracdo de um negdcio
proprio depende do desenvolvimento de trés etapas: a primeira corresponde a
identificacdo da oportunidade de negdcio, da coleta de informagdes sobre ele. A
segunda etapa consiste em desenvolver o conceito de negdcio, através da
reunido de informacdes, da identificacdo dos riscos, do levantamento de
experiéncias similares e do potencial de lucro e crescimento, através dos quais
se definird a estratégia competitiva a ser adotada.

Dornelas (2001) explicita que o plano de negdcios pode ter a seguinte
estrutura:

1. Capa: apesar de ndo ser evidente, constitui uma das partes mais
importantes do plano de negdcios, pois é o primeiro item visualizado por quem
1é.

2. Sumario: contém o titulo de cada secédo do plano de negdcios e a
pagina respectiva na qual o topico se encontra, bem como 0s principais assuntos
relacionados em cada secéo.

3. Sumério executivo: corresponde a principal se¢do do plano de
negécios. Este topico fara o leitor decidir se continuard ou ndo a leitura do
referido plano. Deve conter uma sintese das principais informacfes que constam

no plano de negécios. Mostra-se preciso, ainda, que o documento seja dirigido
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ao publico-alvo do plano de negadcios e explicite qual o objetivo desse plano em
relacdo ao leitor (por exemplo, requisicdo de financiamento junto a bancos,
capital de risco, apresentacdo da empresa para potenciais parceiros ou clientes,
etc.). O sumario executivo deve ser a Ultima secéo a ser escrita, pois depende
de todas as outras etapas do plano para ser elaborada.

4. Andlise estratégica: nessa secdo define-se 0os rumos da empresa, a
visdo defendida, a missao e os valores, a situacdo atual do empreendimento, as
potencialidades e ameacas externas, suas forcas e fraquezas, seus objetivos e
metas de negdcio.

5. Descricdo da empresa: descreve-se a empresa, seu historico,
crescimento e faturamento dos ultimos anos, bem como sua razdo social,
impostos, estrutura organizacional e legal. Evidencia-se, ainda, a localizacéo,
parcerias, certificacdes de qualidade, servicos terceirizados, etc.

6. Produtos e servigcos: destinada aos produtos e servigos da empresa,
ao modo como séo produzidos, quais os recursos utilizados, o ciclo de vida, os
fatores tecnoldgicos envolvidos, o processo de pesquisa e desenvolvimento, 0s
principais clientes atuais. Busca-se apresentar, ainda, se a empresa detém
marca e/ou patente de algum produto, etc. Nesta secdo pode ser incluida uma
visdo do nivel de satisfacdo dos clientes com os produtos e servicos da empresa.

7. Plano operacional: essa se¢do deve apresentar as acdes que a
empresa esta planejando em seu sistema produtivo e o processo de producéo,
indicando o impacto que essas medidas acarretardo em seus parametros de
avaliacdo de producdo. Torna-se necessario a exposicdo de informacgdes
operacionais atuais e previstas de fatores como: lead time do produto ou servico,
percentual de entregas a tempo (ou time delivery), rotatividade do inventario,
indice de refugo, lead time de desenvolvimento de produto ou servico, etc.

8. Plano de recursos humanos: deve-se discorrer acerca dos planos de
desenvolvimento e treinamento de pessoal da empresa, o0 nivel educacional e a
experiéncia dos executivos, gerentes e funcionarios operacionais, indicando os
esforcos da empresa na formacéo de sua equipe.

9. Analise de mercado: o0 autor do plano deve mostrar que 0s executivos
da empresa conhecem muito bem o publico consumidor do servigo/produto por
meio de pesquisas de mercado: como esta segmentado, 0 crescimento desse

mercado, as caracteristicas do consumidor e sua localizacdo, se ha
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sazonalidade e como agir nesse caso. Ademais, faz-se precisa uma analise da
concorréncia, sua participacao de mercado e a dos principais concorrentes, etc.

10. Estratégia de marketing: mostra-se necessaria a apresentacdo de
como a empresa pretende vender seu produto/servigo e conquistar seus clientes,
manter os interesses desse grupo e aumentar a demanda. Deve abordar seus
métodos de comercializacéo, os diferenciais do produto/servigo para o cliente, a
politica de pregos, os principais clientes, os canais de distribuicdo e as
estratégias de promoc¢ao/comunicacao e publicidade, bem como as projecdes de
venda.

11. Plano financeiro: deve-se apresentar em numeros todas as acgdes
planejadas para a empresa e as comprovacoes, por meio de projecdes futuras
(em relacédo ao capital necessario, aos prazos e aos propositos) quanto ao
sucesso do negadcio. Torna-se preciso, ainda, um demonstrativo do fluxo de caixa
com horizonte de, pelo menos, trés anos; balango patrimonial; andlise do ponto
de equilibrio; necessidades de investimentos; demonstrativos de resultados.
Apresenta-se indispensavel também uma analise de indicadores financeiros do
negocio, dentre os quais se destacam o faturamento previsto, a margem prevista,
0 prazo de retorno sobre o investimento inicial (payback), etc.

12. Anexos: € essencial que contenha informacgdes adicionais julgadas
relevantes para o melhor entendimento do plano de negdcios. A Unica
informacao imprescindivel corresponde a relagao dos curriculum vitae dos sécios
e dirigentes da empresa. Pode-se anexar ainda fotos de produtos, plantas da
localizag&o, roteiros e resultados completos das pesquisas de mercado que
foram realizadas, material de divulgacdo do negdcio, folders, catalogos,

estatutos, contrato social da empresa, planilhas financeiras detalhadas, etc.

2.3 Missao

Este topico visa descrever o proposito da empresa, objetivando evidenciar
aspectos como o que ela representa para a sociedade, qual a razdo de sua
existéncia, qual o sentido do negdcio, além das vendas, etc.

“A missdo empresarial relaciona o negoécio com a possibilidade de
satisfazer alguma necessidade do meio ambiente da empresa” (ROSSETTO,
2008, p. 10).
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Com o proposito de definir a missdo de um empreendimento, faz-se
necesséario compreender o produto/servico que esta sendo disponibilizado aos
clientes. Ademais, torna-se importante a demonstracdo dos resultados aos
acionistas e aos funcionarios, haja vista a necessidade de que todos 0s grupos
compreendam qual € a misséo, pois cada um possui determinado caminho a
seguir e um objetivo a ser cumprido.

Rossetto (2008) cita alguns itens de relevancia da misséo:

a) Auxilia a concentracdo do esforco das pessoas para uma direcao

comum;

b) Ajuda a assegurar que a organizacdo nao persiga propositos

conflitantes;

c) Desempenha o papel de base légica geral para alocar recursos

organizacionais;

d) Estabelece areas amplas de responsabilidades de acordo com as

tarefas dentro da organizacao;

e) Atua como alicerce de desenvolvimento dos objetos organizacionais.

2.4 Visao

“Visdo € um retrato do que a empresa pretende ser e, em termos amplos,
do que pretende realizar” (HITT, IRELAND, HOSTKISSON, 2008, p. 17).

Chiavenato e Sapiro (2003, p. 60) afirmam que: “Quanto mais a visao de
negocios esta alinhada aos interesses dos stakeholders, mais ela pode atender
seus propositos”. Dessa forma, mostra-se de suma importancia deixar claro os
caminhos a serem trilhados, o local em que se pretende estar e quais as taticas
serdo adotadas para concluir-se com sucesso 0 percurso.

Destarte, podemos entender que a visdo da empresa corresponde ao
patamar no qual ela pretende estar dentro de um periodo de tempo, constituindo
a maior e a principal meta do empreendimento. Uma visao clara e explicita para
o futuro possibilitara um indice mais elevado de sucesso, se comparado aos
empreendimentos em que os gerentes e colaboradores ndo sabem o caminho a

ser percorrido, tampouco o estatuto o qual a empresa pretende atingir.
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2.5 Mercado

Nesta etapa sera apresentado o entendimento de mercado da empresa,
considerando-se aspectos como os clientes, os concorrentes e o conhecimento
exibido quanto aos dados, as informagfes e ao mercado em que atua.

Maximiano (2006, p.88) conceitua mercado como um grupo de
consumidores que possuem necessidades e interesses similares, além do

semelhante poder aquisitivo e disposi¢ao para comprar.

2.6 Plano de recursos humanos

De acordo com SEBRAE (2013), as estruturas de recursos humanos
atuais consistem em varias acfes que, coordenadas, facilitam a gestdo e o
planejamento de pessoas. Além das ferramentas de recrutamento e selecéo,
treinamento, desenvolvimento e a remuneragdo, que serdo descritas neste
manual, temos ainda as medidas de dimensionamento da quantidade necessaria
de pessoas para o trabalho. Constituem, ainda, essas a¢des a orientacao, a
admissdo e demissdo, a avaliacdo do desempenho, as relacdes sindicais, a
seguranca e a saude e bem-estar, elementos que complementam a gestédo de

pessoas, nao correspondendo, todavia, ao foco deste manual.

2.8 Funcdes do marketing

Segundo Kotler (2012), marketing corresponde ao conjunto de atividades
que visam orientar os fluxos de bens e servicos do local os quais sdo gerados
para os consumidores ou usuarios. Em sentido mais estrito, Marketing é uma
associacao de técnicas coordenadas que permitem a uma empresa conhecer o
mercado presente e o potencial para determinado produto. Tal acdo detém a
finalidade de maximizar o volume de vendas.

Para Maximiano (2006, p.71), o objetivo basico da funcdo de marketing
consiste em estabelecer e manter a ligacdo da empresa com seus clientes. Essa
funcdo abrange assim, segundo esse autor, atividades como:

a) Pesquisa: identificacdo dos interesses, necessidades e tendéncias do

mercado.
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b) Desenvolvimento de produtos:  criacdo de produtos e servicos, inclusive
seus nomes, marcas e precos. Inclui, ainda, o fornecimento de
informacdes para o desenvolvimento de produtos em laboratérios e
centros de pesquisa tecnoldgica.

c) Vendas

d) Distribuicdo: elaboracéo de canais de distribuicdo e gestdo dos pontos
de venda.

e) Promocao: comunicacdo com o publico-alvo, por meio da propaganda,

publicidade e promoc¢é&o nos pontos de venda.

2.9 Anélise SWOT

A andlise SW.O.T (ou anélise F.O.F.A em portugués), detém a finalidade
de avaliar os ambientes internos e externos, formulando estratégias de negocios
para a empresa com o objetivo de otimizar seu desempenho no mercado.

De acordo com Dornelas (2001), a matriz SWOT traca uma andlise da
situacdo atual do negdécio e deve ser refeita regularmente, dependendo da
velocidade com que seu ambiente, seu setor e sua propria empresa alteram-se.

Realiza-se 0 modelo da analise S.W.O.T utilizando-se um diagrama,

conforme se observa abaixo:

Figura 3 — Diagrama da andlise S.W.O.T/F.O.F.A

Ajuda Atrapalha

Forca Fragueza

Interna
(organizagdo)

Oportunidades Ameacas

Externa
(ambiente)

Fonte: Portal administracao (2014)
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a) Forcas (Strengths): correspondem as vantagens que a empresa possuli
em relacdo aos concorrentes, sdo as habilidades mais fortes da
organizagao.

b) Fraquezas (Weaknesses): as fraquezas do negdécio podem interferir e
prejudicar a organizacao. Pode-se encontrar as debilitacbes da empresa
através de perguntas como: “A mao de obra € capacitada? ”, “Por que a
concorréncia foi escolhida? ", etc.

c) Ameacas (Threats): sdo forcas externas que influenciardo
negativamente na empresa.

d) Oportunidades (Opportunities):  relacionam-se as forgcas externas que
influenciaréo positivamente na empresa, como por exemplo mudancgas na

politica econémica do governo, ampliacdo do crédito do consumidor, etc.

2.10 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa configura-se como 0 instrumento que permite ao
administrador das financas planejar, organizar, coordenar, dirigir e controlar os
recursos financeiros da empresa em um determinado periodo. (ZDANOWICZ,
1998, p. 19)

De uma forma conceitual, Quintana (2009, p. 16) expressa que tanto na
abordagem tatica como na estratégica, deve-se ter atencéo especial ao fluxo de
caixa gerado, pois, em muitos casos, as empresas produzem excelentes
resultados econdmicos (lucros), mas ndo conseguem manter um nivel saudavel
de caixa. Esse quadro é originado a partir de operacfes que geram direitos a
serem recebidos a longo prazo, os quais apesar de constituirem valores
expressivos, podem ndo ser adequados se a empresa possuir obrigacbes em

curto prazo que necessitem de capital de giro em um periodo adequado.
2.11 Demonstracao de resultado
De acordo com Basso (2011), a demonstracéo do resultado do exercicio

(DRE) € uma evidéncia contabil dindmica a qual sintetiza as operagdes que

deram origem ao resultado de um determinado periodo, através do confronto das
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receitas, custos e despesas apurados segundo o principio contabil do regime de

competéncia, gerando informacgdes significativas para a tomada de deciséo.

2.12 Riscos criticos do negdocio e analise de sensib  ilidade

Clarke (2006) afirma que a analise de sensibilidade é utilizada para
determinar a vulnerabilidade dos resultados sempre que se alterem o0s
pressupostos iniciais. Assim, para se medir a sensibilidade do valor
correspondente ao indicador que pretendemos analisar, serd necessario
considerar-se a alteracdo, isoladamente, de cada variavel, mantendo-se
constantes, 0s outros parametros. Essa andlise pode ser fundamental, no apoio
ao gestor, para a tomada de decisdo, uma vez que evidencia os fatores de
maiores e menores impactos.

Qualquer investimento idealizado, apresentara riscos e incertezas, no
entanto, a organizacao deve estar preparada para resolvé-los. Dessa forma, uma
boa opcéo, adotada por muitas empresas, consiste em realizar simulacdes
utilizando varidveis importantes, tais como o preco de venda, dos custos
variaveis e dos custos fixos, de modo a perspectivar o futuro e melhor

fundamentar as suas decisoes.

3 METODOLOGIA

De acordo com Marconi e Lakatos (2007), a especificacdo da metodologia
da pesquisa abrange uma quantidade significativa de itens, pois responde,
simultaneamente, a questdes correspondentes ao método de abordagem.

Ainda sob a perspectiva desses autores, a maioria dos especialistas
realiza, atualmente, uma distingdo entre método e métodos, por se situarem em
niveis claramente distintos, no que se refere a sua inspiragédo filosofica, ao seu
grau de abstracéo, a sua finalidade mais ou menos explicativa, a sua acédo nas
etapas de niveis distintos quanto a concretude da investigacdo e ao momento
em que se situam.

Para alcancar os objetivos deste estudo, foi realizada, primeiramente,

uma consistente pesquisa bibliografica em artigos técnicos e cientificos, teses,
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dissertac@es, livros, dentre outros, com o proposito de se concluir as ideias do
presente trabalho.

Esta pesquisa prioriza, assim, a estruturacdo de um plano de negdcios
para a abertura de uma empresa de elaboracdo de projetos de prevencéo e
combate a incéndio na cidade de Belo Horizonte, Minas Gerais. As informacdes
abrangentes na construcao deste plano foram coletadas através de empresas e
profissionais da area.

4 O PLANO DE NEGOCIOS

4.1 Sumario executivo

O intuito do empreendedor consiste em suprir a necessidade de
profissionais habilitados para elaborar e aprovar os projetos de prevencéo e
combate a incéndio, uma vez que corresponde a uma area extremamente
escassa de profissionais qualificados.

A autora deste trabalho serd a proprietaria da empresa e responsavel
técnica pelos projetos, levando em consideracdo que essa figura possui quatro
anos de experiéncia nesse campo, além de um curso com diploma certificado
pelo MEC na area em questdo. Ademais, ressalta-se o dominio apresentado em
relagdo as normas e instrugfes técnicas, bem como o conhecimento acerca do
software usado para elaboracao dos projetos.

O empreendimento estard localizado na regido do Barreiro, em um
escritorio proéprio, anexo a atual residéncia da proprietaria. Inicialmente, havera
apenas uma proprietaria e um estagiario e a medida que a demanda por projetos
aumentar, outros funcionarios serédo contratados.

Sabe-se que o mercado necessita de projetos de prevencéo e combate a
incéndio, haja vista o déficit quanto ao numero de profissionais na area e as
inUmeras reclamacdes por parte dos clientes das empresas prestadoras deste
tipo de servico. Pensando-se a partir dessa perspectiva, o empreendedor
percebeu que pode alcancar uma vantagem competitiva para sua empresa
devido ao fato de que geralmente os prazos estipulados para a entrega do
servico mostram-se longos (0 que ndo atende a necessidade do cliente).
Salientam-se, ainda, os precos elevados e a comum falta de qualidade no

atendimento ao cliente.
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Desse modo, o0 estudo buscou encontrar respostas para O0s
guestionamentos quanto a oportunidade de negdcio, a fim de captar todas as
oportunidades de agregar valor e venda ao servigo e eliminar os provaveis riscos

que possam acometer a empresa.

Quadro 1 — Dados do empreendedor

Nome: Lorene Zeferino Lima
Endereco: Rua Jo&o de Mattos Silva, 638
Cidade: Belo Horizonte
Estado: Minas Gerais

Perfil:

Profissional disposta a alcancar bons resultados coletivos e individuais,
dindmica, boa comunicacdo verbal, bom relacionamento interpessoal, pro-
atividade e capacidade analitica, com quatro anos e sete meses de experiéncia
na area de projetos de prevencao e combate ao incéndio através do software
AutoCAD. Atua também como projetista e realiza a execugdo de calculo
hidraulico para o dimensionamento da rede de hidrantes.
Atribuicdes:
Proprietaria, administradora, responsavel técnica, engenheira civil.
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.2 Conceito do negaocio

O conceito de um negoécio faz-se determinado a partir do valor oferecido
pelo novo estabelecimento a seus clientes. Para que essa oferta seja atraente,
a nova empresa deve suprir a lacuna apresentada pelos potenciais concorrentes
no mercado do setor em que foi gerada a oportunidade de negdcio, originando
assim, uma vantagem competitiva.

O plano de negdcio tratado neste projeto consiste na analise da
viabilidade econémica e mercadoldgica necessaria para a estruturacdo de uma
empresa de elaboracdo de projetos de prevencdo e combate a incéndio, de
pequeno porte, localizada na rua Jodo de Mattos Silva, n°® 638, bairro Teixeira
Dias, regido do Barreiro, Belo Horizonte, Minas Gerais. A marca adotada foi “LZL
projetos”.

A escolha do bairro para implantagéo do empreendimento ocorreu devido
a auséncia, nesta regiao, de empresas atuando nessa area. Apesar da maioria
dos clientes deste tipo de servico ndo se deslocarem até a empresa para realizar
a contratacdo, a regido € muito ampla, movimentada e apresenta elevada
demanda do oficio em questdo. Assim, ter uma empresa prestadora do servigco

necessario proximo ao seu estabelecimento pode constituir um atrativo.
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Ademais, ressalta-se a possibilidade de o empreendimento concorrer com todas

as empresas de Minas Gerais.

4.3 Missao

A missdo da empresa consiste em atender e superar as expectativas dos
clientes e parceiros em relacao aos projetos de prevencao e combate a incéndio,
visando uma caracteristica diferenciada, através de projetos que objetivam a
viabilidade técnica e econbmica sem que haja a perda da qualidade, de forma a

minimizar os custos da execucéo e manutencao.

4.4 Visao

Ser referéncia na elaboragédo e execucédo de projetos de prevencgéo e
combate a incéndio até o final do ano de 2018, bem como ser lider de mercado
em toda Belo Horizonte e regido metropolitana, atendendo os clientes da melhor
maneira possivel, sempre oferecendo produtos e prestando servicos de
gualidade de acordo com as necessidades apresentadas.

4.5 Valores

a) Proximidade aos clientes.
b) Respeito.

c) Responsabilidade.

d) Comprometimento.

e) Qualidade superior.

f) Etica.

g) Transparéncia.

h) Credibilidade.

I) Respeito as pessoas e ao meio ambiente.

4.6 Produtos e servicos

A empresa de elaboragéo de projetos de prevengéo e combate a incéndio,
LZL projetos, oferecera os seguintes servicos:
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a) Elaboracdo do projeto de prevencdo e combate a incéndio,
conforme parametros legais e aprovacdo junto ao corpo de
bombeiros.

b) Laudos técnicos.

c) Consultoria.

d) Obtengéo e renovagéo do AVCB.

e) Execucao de projetos.

f) Treinamento de brigadista.

A implantacdo dos projetos ocorrera de forma gradativa. O processo
comecara com a execuc¢do de servigos de instalacdo de extintores, sinalizagédo
e iluminacdo de emergéncia. Tais equipamentos ser&o fornecidos por meio de
servico terceirizado, através da empresa “Extinfran”. Posteriormente, com a
estruturacdo e crescimento da empresa, execucbes mais complexas seréo

oferecidas.

4.7 Aspectos legais: estrutura legal e fiscal do ne  gécio

4.7.1 Ramo de atividade

Os setores de atividade do negdcio consistirdo em comeércio e prestacao

de servicos relacionados a engenharia.

4.7.2 Forma juridica

A formatacao juridica que a LZL Projetos utilizard serd a empresa
Individual de Responsabilidade Limitada — EIRELI.

4.7.3 Enquadramento tributario/fiscal

Em relacdo ao enquadramento tributario, a instituicdo optara pelo regime
tributario supersimples, ou seja, faturamento menor do que R$600.000,00.

Dessa forma, as aliquotas seréo reduzidas.
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4.8 Gerenciamento da LZL Projetos

O gerenciamento da LZL Projetos seréa realizado pela engenheira civil e
futura especialista em Gestdo de Negocios, Lorene Zeferino Lima.

A proprietaria e fundadora da LZL Projetos, formou-se em engenharia civil
pela Pontificia Universidade Catdlica de Minas Gerais e esta se especializando
em gestdo de negdcios pela Universidade Federal de Minas Gerais. O desejo da
proprietaria consiste em formalizar seu negécio no seu ramo de graduacéao, haja
vista a atual informalidade desse empreendimento. A autora fundamenta-se,
assim, em sua vontade de prosperar profissionalmente e como pessoa, bem
como no aprimoramento de sua experiéncia na atividade de trabalho, com o

intuito de obter sucesso no empreendimento.

4.9 Certificacoes, licencas, regulamentacoes

Ser& contratado (terceirizado), um contador para legalizar a LZL Projetos
nos seguintes Orgaos:
a) Registro Civil das Pessoas Juridicas;
b) Secretaria da Receita Federal (CNPJ);
c) Secretaria Estadual de Fazenda;
d) Prefeitura Municipal, para obtencéo do alvara de funcionamento;
e) Enquadramento na Entidade Sindical Patronal,
f) Caixa EconOmica Federal, para cadastramento no sistema
“Conectividade Social — INSS/FGTS”;
Para a emissao do AVCB, o servico de regularizacao da edificacao junto
ao Corpo de Bombeiros Militar de Minas Gerais sera providenciado pela propria

empresa.

4.9.1 Informacdes fiscais e tributarias

O contador ficara responsavel, assim, por todos os registros legais da LZL
Projetos. Além disso, esse funcionario sera responsavel pelas demonstracées

financeiras do negécio ao decorrer do tempo.
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4.10 Terceiros e parcerias

Serao terceirizados os servigos de contabilidade, plotagem e execucao de
projetos do empreendimento. Havera uma especificacdo dessas parcerias mais

adiante.

4.11 Andlise de mercado

4.11.1 Estudo dos clientes

Os clientes do mercado em questao geralmente correspondem a pessoas
juridicas, de todos os setores de atividades, haja vista a necessidade de os locais
gue possuem reunido de publico (incluindo residéncias multi familiares)
adotarem este projeto para regularizacdo de sua edificacdo. Contadores e
empresas de regularizacdo e licenciamentos constituem parceiros em potencial,
uma vez que muitas empresas /pessoas procuram alguém apto a solucionar seu
problema sem que haja demasiado tempo de busca pelo servico. Assim,
contrata-se uma empresa para agilizar todo o processo.

Com a crescente rigidez da fiscalizacdo, empreendedores que estdo
iniciando seu negdécio nos tempos atuais apresentam-se como clientes em
potencial, uma vez que necessitam desse servi¢o para legalizarem a situagéo da
empresa. No entanto, gradativamente, empreendimentos antigos tém procurado
por este servico, devido as denuncias e consequentes fiscalizacdes. Dessa
forma, esse mercado abrange clientes de todos os tipos, desde aos novos
integrantes do mercado aos mais experientes.

Por apresentar-se como um servigco cobrado de acordo com a area do
empreendimento, geralmente os clientes possuem significativo poder de
aquisicdo. Nesse contexto, tais clientes possuem usualmente uma é&rea de
empreendimento mais ampla, aspecto que acarreta o pre¢co mais elevado do
projeto. Ademais, com o objetivo de atingir os clientes com potencial menor, ha
projetos com precos mais acessiveis, 0 que possibilita a contratacéo do servico.

Esse servico deve ser contratado sempre que uma edificacdo com reunido
de publico seja construida ou quando houver modificagdo na estrutura do local
que acarretem a obstrugcdo dos equipamentos de prevencdo e combate a

incéndio. Deve-se renovar o servico a cada 3/5 anos, dependendo de sua
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classificacdo perante o Corpo de Bombeiros. Regularmente, os clientes
procuram profissionais com experiéncia na area e que possuam boas
indicacgoes.

O que conduz essas pessoas a obterem tal servico é a necessidade de
regularizar seu negocio/edificacdo e também se isentar de problemas futuros
(por exemplo incéndios). Nesse horizonte, 0os elementos responsaveis pela
selecédo de determinada empresa correspondem ao preco, ao prazo de entrega,
ao atendimento, a indicacéo e a qualidade do servigo prestado.

O mercado de atuacéo apresenta-se muito amplo, uma vez que a maioria
dos iméveis de todo o Brasil necessitam realizar a contratacdo desse tipo de
trabalho. Nesse primeiro momento, o foco da organiza¢éo sera apenas o estado
de Minas Gerais, tendo como objetivo maior atender Belo Horizonte e regides

metropolitanas.



4.11.2 Estudo dos concorrentes

Quadro 2 — Estudo dos concorrentes
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Empresa Qualidade Preco Condicbes de Localizacao Atendimento Servigos aos clientes
Pagamento

Soldados do | Qualidade alta, | Preco variavel, | Mediante Variavel. Bom atendimento, lembrando | Elaboracdo e execucéo
Corpo de | no entanto, os | no entanto, | depésito gque possuem a vantagem de se | de projetos de prevencéo
Bombeiros prazos de | geralmente bancario em apresentarem como | e combate a incéndio,
reformados. entregam nédo | acima do | trés parcelas. funcionarios reformados do | laudos técnicos e
costumam  ser | praticado no CBMMG, e consequentemente, | consultoria, obtencdo e
bons. mercado. prometem prazos mais curtos e | renovacdo do AVCB,
facilidades. treinamento de brigadista.
BH Projetos e | Qualidade alta, | Preco variavel, | O valor pode | Avenida Otimo atendimento, possuem | Elaboracdo e execugéo
instalacdes no entanto, 0s | no entanto, | ser dividido em | Presidente Anténio | equipe responsavel por | de projetos de prevencdo
prazos de | geralmente trés parcelas. | Carlos, 7823, | relacionamento com o cliente. e combate a incéndio,
entregam ndo | acima do Bairro Pampulha, laudos técnicos e
costumam  ser | praticado no Belo Horizonte, consultoria, obtencdo e
bons. mercado. Minas Gerais. renovacdo do AVCB,
treinamento de brigadista.
Abadia Qualidade alta, | Geralmente, O valor pode | Alameda Oscar | Otimo atendimento. Também | Elaboracdo e execucio
Projetos no entanto, os | preco de | serdividido em | Niemeyer, 1033, | contam com equipe | de projetos de prevencao
Contra prazos de | mercado trés parcelas. | Bairro Vila da | especializada no | e combate a incéndio,
Incéndio entregam néo | praticado. Serra, Belo | relacionamento com o cliente. laudos técnicos e
costumam  ser Horizonte, Minas consultoria, obtencdo e
bons. Gerais. renovacdo do AVCB,
treinamento de brigadista.
JK Projetos Qualidade alta, | Geralmente, O valor pode | Avenida Otimo atendimento. Elaboracdo e execucdo
no entanto, os | preco de | serdividido em | Amazonas, 3852, de projetos de prevencgéo
prazos de | mercado trés parcelas. | bairro Barroca, e combate a incéndio,
entregam néo | praticado. Belo Horizonte, laudos técnicos e
costumam  ser Minas Gerais. consultoria, obtencdo e
bons. renovacdo do AVCB,

treinamento de brigadista.

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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Podemos analisar que em relacdo a qualidade do servico prestado: um
grande problema identificado através de pesquisas com os clientes corresponde
a falta de qualidade e comprometimento dos profissionais dessa area. Parte
significativa das empresas que oferecem a elaboracdo dos projetos de
prevencao e combate a incéndio ndo apresentam a devida especializacdo nesse
campo. Esses empreendimentos elaboram todos os tipos de projetos
relacionados aos dominios da engenharia e arquitetura, dessa forma, ndo
possuem um conhecimento muito amplo na area em questédo. Tal quadro faz
com que, por vezes, ao se deparem com situacOes dificeis das quais
desconhecem a solugéo, adotem a atitude de ludibriar o cliente.

Identificaram-se alguns casos em que 0 projeto se encontrava em fase
de elaboracéo ha 2 anos, por auséncia de comprometimento do responsavel
técnico pelo projeto. Na referida situacéo, as empresas alegam para o cliente
leigo que o processo se encontra estagnado devido ao corpo de bombeiros,
informacéo falsa, uma vez que tal analise ocorre em um prazo maximo de 45
dias uteis.

A LZL Projetos, em contrapartida, ao fornecer um orcamento para o
cliente, estabelece em sua proposta comercial/contrato, uma data limite para
elaborar e protocolar o projeto e sempre a cumpre. Consta, também na descri¢ao
da proposta, o periodo exigido pelo corpo de bombeiros para analise e
aprovacdo do projeto. Ressalta-se, ainda, que somos uma empresa
especializada exclusivamente nos projetos de prevencéo e combate a incéndio,
0 que nos permite apresentar um diferencial na qualidade do servigo prestado.

Em relacdo ao valor cobrado, a LZL Projetos possui precos mais
competitivos do que a maioria presente no mercado, haja vista se tratar de uma
empresa pequena, com poucos funcionarios, a qual consequentemente possui
menores custos, aspecto que influencia na quantia demandada pelo servigo. No
entanto, considerando-se o atual cenario econémico do Brasil, torna-se comum
encontrar profissionais autbnomos, sem experiéncia na area, que oferecem o
semelhante servico, a um preco extremamente baixo, 0 que ocasiona o0
questionamento dos clientes e uma possivel desisténcia do projeto.

A localizagéo, por sua vez, ndo constitui um ponto influente nesse tipo de
servico, uma vez que a maioria dos clientes entram em contato por telefone ou

e-mail, solicitando uma visita técnica na edificacdo. Desse modo, presume-se
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que o local ndo atua como um quesito potencialmente capaz de influenciar no
bom funcionamento da empresa.

No ambito das condi¢des de pagamento, as propostas apresentam apelos
concorrentes semelhantes as condicbes da LZL Projetos, pois constitui uma
etapa relativamente padrédo em todas as empresas que trabalham com projetos.

Por fim, no que diz respeito aos servicos disponibilizados, alguns
concorrentes podem se sobressair, dependendo da necessidade do cliente, haja
vista que a LZL projetos € uma empresa especializada exclusivamente em
projetos de prevencdo e combate a incéndio, enquanto a maioria das outras
oferecem todos os tipos de projetos na area de engenharia e arquitetura. Para o
cliente que busca uma empresa para resolver problemas de ordens diversas, o
concorrente pode se tornar mais atrativo, uma vez que ira fornecera opcdes mais
abrangentes quanto aos projetos.

Ao analisar os principais pontos dos concorrentes e compara-los com a
empresa proposta, podemos concluir que o0 novo negécio se apresenta de forma
amplamente competitiva em relacéo aos que se encontram no mercado ha mais
tempo. Ressalta-se que apesar da LZL projetos ainda nao se fazer renomada no
mercado, a proprietaria e responsavel técnica pela empresa encontra-se nesse
ramo ha algum tempo e ja conquistou uma parte da fatia de mercado.

Os precos competitivos, a exceléncia na qualidade do servico e
pontualidade constituirdo os principais diferenciais capazes de situar a empresa
a frente da concorréncia e conquistar novos clientes. Evidencia-se, ainda, que
tal mercado apresenta-se promissor, devido a caréncia de profissionais na area.
Assim, a arena de concorréncia mostra disponivel para todos, incluindo a LZL

projetos.



4.11.3 Estudo dos fornecedores

Quadro 3 — Estudo dos fornecedores
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N° Descricdo dos itens a serem Nome do Preco Condices de Prazo de Localizacao (estado e/ou municipio)
adquiridos (matérias-primas, fornecedor pagamento entrega
insumos, mercadorias e servigos)

1 Execucédo dos projetos. EXTINFRAN. Variavel. | Boleto bancario. Variavel. Avenida Marcelo Diniz Xavier, 600,

Bairro Vila Darci Vargas, Contagem,
Belo Horizonte, Minas Gerais.

2 | Fornecimento de pastas, folhas de oficio Copiadora e Variavel. A vista. De Rua Joaquim de Figueiredo, 348, loja
e plotagem dos projetos. papelaria EGM. imediato. 107, Barreiro, Belo Horizonte, Minas

Gerais.

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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4.14 Plano de marketing

O servico prestado pela LZL Projetos abrange toda a &rea de projetos de
prevencdo e combate a incéndio, elemento essencial para a regularizacdo da
edificacdo. A empresa acompanha o processo em sua completude, até entrega

do servigo final.

Quadro 4 — Produtos e servicos oferecidos
Produtos / Servigcos
Elaboracéo e aprovacao do projeto
Laudo técnico e consultoria
Renovacado do AVCB
Execucédo de projetos

Treinamento de brigadista
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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4.14.1 Preco

A estratégia de precificacédo utilizada pela empresa corresponde a situar-
se sempre abaixo do preco comum praticado no mercado. Os valores variam de
acordo com o local do projeto, metros quadrados de area construida e grau de
dificuldade.

Seguem abaixo, alguns valores comumente praticados pela LZL projetos,

desconsiderados os fatores do local do projeto e grau de dificuldade:

Tabela 1 — Valor aproximado dos servicos de elaboracéo do projeto
Area | Até 400m2 | De 401mz2 até 750m2 | De 751mz2 para cima

Preco | R$3,00/m2 | R$2,50/m?2 R$2,00/m2

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.14.2 Praca

Geralmente, os clientes procuram esse tipo de servico principalmente a
partir de indicacdes, no entanto, mostra-se comum também a procura por outras
empresas através de pesquisas na internet, com a finalidade de elaboracéo de
uma cotacado de preco e andlise de qual se apresenta mais vantajosa.

Torna-se importante ressaltar esse quesito, pois sera necessaria a
contratacdo de uma empresa especializada nesse meio de divulgacdo para

melhorar a praca do servigo.
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NOssos concorrentes possuem relativa vantagem nesse critério, uma vez
que, ao pesquisar sobre esse tipo de prestacao de servico no Google, o cliente
encontra com rapidez uma variedade de empresas que apresentam sites bem
elaborados, providos de um portfélio com clientes de grande nome no mercado,

situacdo a qual transmite maior seguranca para o comprador.

4.14.3 Promogao

Os servicos prestados pela LZL projetos serdo anunciados nas redes
sociais e através de panfletagem em varias localidades de BH, regido
metropolitana e algumas cidades do interior com grande potencial de clientes. A
divulgacao sera continua, haja vista que nao existe uma época do ano na qual
0S projetos apresentem-se mais ou menos necessarios/ cobrados/ exigidos.

O poder publico almeja que todas as edificagcbes sejam mapeadas e
obrigadas a se manterem regularizadas para preservar seu perfeito
funcionamento. Assim, a perspectiva € que a demanda por este servi¢o cresca

gradativamente.

4.14.4 Produto

O cliente espera um produto de qualidade, o qual além de seguir as
normas necessarias para a aprovacdo do projeto, possua o melhor custo
beneficio no @mbito da execucgéo. Nesse horizonte, a LZL projetos demonstrara
que esta apta a suprir essa necessidade, uma vez que a responsavel técnica
pela elaboracdo da empresa possui conhecimento avancado na area.

Todos os projetos devem ser entregues com o0s devidos formularios
exigidos pelo corpo de bombeiros para aprovacao. Todavia, a pasta que contera
todas as impressdes sera diferente da entregue para analise. O documento
entregue ao cliente tera a logomarca da empresa e todas as informacdes
necessarias para que esse individuo possa entrar em contato conosco

posteriormente, caso seja necessaria contratacdo de um novo servico.



4.15 Avaliagéo estratégica
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4.15.1 Andlise da matriz F.O.F.A/ISW.O.T

Através da matriz F.O.F.A, iremos analisar os pontos fortes e fracos da

empresa, com o intuito de tornar o negocio mais competitivo e eficiente.

Quadro 5 — Matriz F.O.F.A

FORCAS

- Conhecimento/experiéncia na area.

- Atendimento personalizado (o proprio
responsavel técnico pelos projetos fara a
primeira visita ao cliente);

- Preco de venda competitivo;

- Equipe especializada;

- Alto nivel de engajamento com o0s
clientes;

- Qualidade do servico prestado;
FRAQUEZAS

- Poucos funcionarios;

- Empresa pouco conhecida;

OPORTUNIDADES

- Aumento crescente da demanda;

- Poucos profissionais qualificados;

- Poucos concorrentes de grande nome no
mercado;

- Servigo pouco divulgado pelas demais
empresas;

- Localizacdo com poucos concorrentes

nas proximidades.

AMEACAS

- Falta de parceiro de execucdo quando o
projeto abrange hidrantes, alarme de
incéndio e detector de fumaca;

- Profissionais desqualificados tentando
ganhar dinheiro com servico mal
elaborado (no entanto influenciam na
gueda do preco de mercado);

- Mudanca de Leis e parametros

regulamentadores.

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.15.2 Plano de desenvolvimento

Em relac&o ao ciclo de vida, a LZL Projetos visa trabalhar no primeiro ano

com a divulgacéo e lancamento do nome da empresa, a qual se tona singular



39

devido ao comprometimento com a qualidade no atendimento e prestacdo de
servico, bem como a responsabilidade em relacdo aos prazos de entrega,
garantindo assim, a satisfagdo do cliente. Os anos seguintes serdo de
consolidacdo do nome e expansao dos servigcos (execucao propria abrangendo
todos os tipos de projetos).
Outros objetivos e estratégias definidos para os préximos anos serao:
a) Contratacdo de novos funcionarios;
b) Manter a qualificacdo dos funcionarios por meio de treinamentos
constantes;

c) Atender as expectativas dos clientes de maneira a surpreendé-los;

d) Tornar-se reconhecida no seu ramo e na regiao;

e) Busca permanente por novos clientes;

f) Dominio do mercado de elaboracéo/execucao.

Quadro 6 — Cronograma de atividades
Cronograma de atividades

Item / Data 2018 | 2019 | 2020

Divulgacéo e langcamento

Consolidacao do nome

Execucéo propria

Contratacdo de novos funcionarios

Dominio do mercado

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.16 Financas

4.16.1 Investimentos fixos

As tabelas abaixo consolidam os investimentos em iméveis, maquinas,
equipamentos, moveis e utensilios, veiculos e computadores, equipamentos
necessarios para o funcionamento da LZL Projetos. Os valores desses
elementos totalizam R$ 1.540,00.
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A —Imoveis

N&o sera necessario despender capital com imdével, uma vez que a sede

estard localizada na residéncia da proprietaria da empresa.

Tabela 2 — Valor do investimento em imdveis
N° | Descricdo | Qtde | Valor Unitario | Total
SUB-TOTAL (A) R$0,00
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

B — Maquinas

Tabela 3 — Valor do investimento em maquinas

N° | Descricao | Qtde | Valor Unitario Total
1 |Impressora| 1 R$ 300,00 | R$ 300,00
SUB-TOTAL (B) R$300,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
C — Equipamentos

N&o havera necessidade, ainda, de despender-se capital com
equipamentos.

Tabela 4 — Valor do investimento em equipamentos
N° | Descricdo | Qtde | Valor Unitario | Total
SUB-TOTAL (C) R$0,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

D — Mbveis e utensilios

Tabela 5 — Valor do investimento em moéveis e utensilios

N° Descricao Qtde | Valor Unitario Total

1 Bebedouro 1 R$ 190,00 R$ 190,00

2 | Mesa de escritério do engenheiro | 1 R$ 0,00 R$ 0,00

3 | Mesa de escritério do estagiario 1 R$ 300,00 R$ 300,00

4 Cadeira do escrit6rio 2 R$ 200,00 R$ 400,00

5 Sofé de espera 1 R$ 350,00 R$ 350,00
SUB-TOTAL (D) R$1.240,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

E — Veiculos
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Mostram-se desnecessarios gastos com esse item, uma vez que a

proprietaria fard uso de seu veiculo particular.

Tabela 6 — Valor do investimento em veiculos
N° | Descricdo | Qtde | Valor Unitario | Total
SUB-TOTAL (E) R$0,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

F — Computadores

N&o serdo aplicados investimentos em relacdo aos computadores, haja

vista 0 uso do notebook e computador particular da proprietaria.

Tabela 7 — Valor do investimento em computadores

N° | Descricdo | Qtde | Valor Unitario Total
1 | Notebook 2 R$ 0,00 R$ 0,00
SUB-TOTAL (F) R$0,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS

Tabela 8 — Valor total dos investimentos fixos

\ TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS (A+B+C+D+E+F): | R$ 1.540,00 \
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.16.2 Estoque inicial

O estoque inicial sera nulo, uma vez que a empresa corresponde a uma
prestadora de servi¢os e ndo contard com estoque de produtos.

Tabela 9 — Valor do estoque inicial

N° Descrigéo Qtde Valor Total
Unitario

1 N&o ha, empresa prestadora de servico 0 R$ 0,00 R$ 0,00
sem necessidade de estoque.

TOTAL (A) R$ 0,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.




4.16.3 Caixa minimo

1° Passo: Contas a receber — Calculo do prazo médio de vendas:

Tabela 10 — Calculo do prazo médio de vendas

Prazo médio de (%) Numero de Média Ponderada em
vendas dias dias
Primeira parcela do 35,00 0 0,00
projeto
Segunda parcela do 35,00 20 7,00
projeto
Ultima parcela do 30,00 50 15,00
projeto
Prazo médio total 22

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

2° Passo: Fornecedores — Calculo do prazo médio de compras

Tabela 11 — Calculo do prazo médio de compras

Prazo médio de (%) Numero de Média Ponderada em
compras dias dias
Nao ha 100,00 1 1,00
Prazo médio total 1
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
3° Passo: Estoque — Calculo da necessidade média de estoque
Tabela 12 — Calculo da necessidade média de estoque
Necessidade média de estoque |0
Numero de dias 1
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
4° Passo: Célculo da necessidade liguida de capital de giro em dias

Tabela 13 — Célculo da necessidade liguida de capital de giro em dias

Recursos da empresa fora do seu caixa Numero de dias
1. Contas a Receber — prazo médio de vendas 22
2. Estoques — necessidade média de estoques 1
Subtotal Recursos fora do caixa 23

Recursos de terceiros no caixa da empresa

3. Fornecedores — prazo médio de compras 1
Subtotal Recursos de terceiros no caixa 1
Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 22

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.




Caixa Minimo

Tabela 14 — Valores do caixa minimo

1. Custo fixo mensal R$ 2.065,68
2. Custo variavel mensal R$ 545,14
3. Custo total da empresa R$ 2.610,82
4. Custo total diario R$ 87,03
5. Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 22
Total de B — Caixa Minimo R$ 1.914,60
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
Capital de giro (Resumo)
Tabela 15 — Valor do capital de giro
Descricao Valor
A — Estoque Inicial R$ 0,00
B — Caixa Minimo R$ 1.914,60
TOTAL DO CAPITAL DE GIRO (A+B) | R$ 1.914,60

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.16.4 Investimentos pré-operacionais

Tabela 16 — Valores dos investimentos pré-operacionais

Descricao Valor
Despesas de Legalizacdo | R$ 1.000,00
Obras civis e/ou reformas | R$ 1.000,00

Divulgacao R$ 0,00

Cursos e Treinamentos R$ 0,00
Outras despesas R$ 0,00
TOTAL R$ 2.000,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.16.5 Investimento total

Tabela 17 — Valor do investimento total

Descri¢cao dos investimentos Valor (%)
Investimentos Fixos (1) R$ 1.540,00 | 28,23
Capital de Giro (2) R$ 1.914,60 | 35,10
Investimentos Pré-Operacionais (3) | R$ 2.000,00 | 36,67
TOTAL (1 + 2 + 3) R$ 5.454,60 | 100,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.




Grafico 1 — Descricdo dos investimentos

Descricao dos investimentos

= Investimentos fixos = Capital de giro = Investimentos pré-operacionais

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Tabela 18 — Fonte de recursos

Fontes de recursos Valor (%)
Recursos préprios (1) R$5.454,60 | 100,00
Recursos de terceiros (2) | R$0,00 0,00
Outros (3) R$0,00 0,00
TOTAL (1+2+3) R$5.454,60 | 100,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Grafico 2 — Fonte de recursos

Fonte de recursos

= Recursos proprios

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.



4.16.6 Faturamento mensal
Tabela 19 — Faturamento mensal
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Quantidade Preco de
N° Produto/servico (estimativa venda Faturamento
de unitario total
vendas) (em R$) (em R$)
1 Elaboracao e 2 R$2.000,00 R$4.000,00
aprovacao do projeto.
2 Laudo técnico e 1 R$940,00 R$940,00
consultoria.
Renovacgéo do AVCB. 1 R$940,00 R$940,00
Execucéo de projetos. 1 R$250,00 R$250,00
Treinamento de 1 R$200,00 R$200,00
brigadistas.
TOTAL R$6.330,00
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
Projecéo das receitas:
( ) Sem expectativa de crescimento.
(x) Crescimento a uma taxa constante.
2,00% ao més para 0s 12 primeiros meses.
40,00% ao ano a partir do 2° ano.
( ) Entradas diferenciadas por periodo.
Tabela 20 — Faturamento total no final de um ano
Faturamento total no final de um ano R$75.960,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.16.7 Custo unitario

Produto: Elaboracao e aprovacao do projeto.

Tabela 21 — Custo unitario da elaboracéo e aprovacgao do projeto

Materiais / Insumos usados Qtde | Custo unitario Total
Impressoes 4 R$8,00 R$32,00
Visita ao local 1 R$40,00 R$40,00
Pasta do cliente 1 R$2,00 R$2,00
TOTAL R$74,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.



Produto: Laudo técnico e consultoria
Tabela 22 — Custo unitario do laudo técnico e consultoria

Total

Materiais / Insumos usados Qtde | Custo unitario
Deslocamento 1 R$40,00 R$40,00
Envelope 1 R$0,34 R$0,34
Folha de oficio 2 R$0,15 R$0,30
TOTAL R$40,64
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
Produto: Renovagéo do AVCB
Tabela 23 — Custo unitario da renovacédo do AVCB
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo unitario Total
Deslocamento 1 R$40,00 R$40,00
TOTAL R$40,00
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
Produto: Execucéo de projetos
Tabela 24 — Custo unitario da execucéo de projetos
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo unitario Total
N&o ha 0 R$0,00 R$0,00
TOTAL R$0,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Produto: Treinamento de brigadista

Tabela 25 — Custo unitario do treinamento de brigadista

Total

Materiais / Insumos usados Qtde | Custo unitario
N&o ha 0 R$00,00 R$00,00
TOTAL R$00,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.16.8 Custo de comercializacéo




Tabela 26 — Custo de comercializacéo

a7

Descricao (%) Faturamento Custo
estimado total
SIMPLES (Imposto Federal) 6 R$6.330,00 R$379,80
Comissoes (Gastos com vendas) | 0 R$6.330,00 R$0,00
Propaganda (Gastos com vendas) | 1 R$6.330,00 R$63,30
Taxas de cartdes (Gastos com 0 R$6.330,00 R$0,00
vendas)
Total impostos (1) R$379,80
Total gastos com vendas (2) R$63,30
Total geral (1+2) R$443,10
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
Tabela 27 — Custo total de comercializacéo no final de um ano
Custo total geral no final de um ano R$5.317,20
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
4.16.9 Apuracao do custo de MD e/ou MV
Tabela 28 — Apuracéo do custo de MD e/ou MV
N° Produto/servico Estimativa de Custo unitario | CMD/CMV
vendas de materiais/
(em unidades) aquisicoes
1 Elaboracéo e 2 R$74,00 R$148,00
aprovacao do projeto
2 Laudo técnico e 1 R$40,64 R$40,64
consultoria
Renovacgéo do AVCB 1 R$40,00 R$40,00
Execucéo de projetos 1 R$0,00 R$0,00
5 Treinamento de 1 R$0,00 R$0,00
brigadista
TOTAL R$228,64

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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Tabela 29 — Custo total de CMD/CMV no final de um ano

Custo total de CMD/CMV no final de um ano R$2.743,68
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
4.16.10 Custos de méo-de-obra
Tabela 30 — Custo de méo de obra
Funcéo N° de Salario Subtotal (%) de Encargos Total
empregados mensal encargos sociais
sociais
Estagiario 1 R$937,00 | R$937,00 35 R$327,95 | R$1.264,95
TOTAL R$1.264,95
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
4.16.11 Custos com depreciacao
Tabela 31 — Custo com depreciacdo
Ativos fixos Valor do Vida Depreciagao Depreciacao
bem atil em anual mensal
anos
Maquinas e R$300,00 10 R$30,00 R$2,50
equipamentos
Moveis e R$1.240,00 10 R$124,00 R$10,33
utensilios
Computadores R$0,00 5 R$0,00 R$0,00
Total R$154,00 R$12,83

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.16.12 Custos fixos operacionais mensais

Tabela 32 — Custos fixos operacionais mensais

Descricao Custo
Aluguel R$0,00
Condominio R$0,00
IPTU R$50,00
Energia elétrica R$80,00
Telefone + internet R$100,00
Honorarios do contador R$468,50
Pro-labore R$3.000,00
Manutencéo dos equipamentos R$0,00
Salarios + encargos R$1.264,95
Material de limpeza R$50,00
Material de escritério R$31,40
Taxas diversas R$0,00

(Continua)
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(Continuacéao)

Descricao Custo
Servicos de terceiros R$8,00
Depreciacdo R$12,83
Contribuicédo do MEI R$0,00
Outras taxas R$0,00
TOTAL R$5.065,68

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Projecéo dos Custos:

(x) Sem expectativa de crescimento.

( ) Crescimento a uma taxa constante:
0,00 % ao més para 0s 12 primeiros meses.
0,00 % ao ano a partir do 2° ano.

( ) Entradas diferenciadas por periodo.

Tabela 33 — Custo fixo operacional total no final de um ano
Custo fixo operacional total no final de um ano R$60.788,16

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.16.13 Demonstrativo de resultados

Tabela 34 — Demonstrativo de resultados
Descricao Valor Valor anual (%)
1. Receita total com vendas R$6.330,00 | R$75.960,00 | 100,00
2. Custos variaveis totais
2.1 (-) Custos com materiais diretos | R$228,64 | R$2.743,68 | 3,61
e/ou CMV(*)

2.2 (-) Impostos sobre vendas R$379,80 | R$4.557,60 | 6,00

2.3 (-) Gastos com vendas R$63,30 R$759,60 1,00
Total de custos variaveis R$671,74 | R$8.060,88 | 10,61

3. Margem de contribuicdo R$5.658,26 | R$67.899,12 | 89,39

4. (-) Custos fixos totais R$5.065,68 | R$60.788,16 | 80,03

5. Resultado operacional: LUCRO R$592,58 | R$7.110,96 | 9,36

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Tabela 35 — Lucro total no final de um ano
Lucro total no final de um ano R$7.110,96

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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Analisando a tabela acima, observa-se que a empresa alcancara um

resultado operacional positivo, ou seja, constituird um negdcio lucrativo. Ainda

gue esse valor seja baixo, vale ressaltar que o pré-labore representado na tabela

32, sera da prépria empresaria, aspecto que torna o negocio mais promissor.

4.16.14 Indicadores de viabilidade

Tabela 36 — Indicadores de viabilidade

Indicadores Ano 1
Ponto de equilibrio R$68.004,84
Lucratividade 9,36%
Rentabilidade 91,78%
Prazo de retorno do investimento | 1 ano e 2 meses.

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.16.15 Construcéo de cenario

Tabela 37 — Receita pessimista e otimista

Receita (pessimista): 20,00%

Receita (otimista): 10%

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Tabela 38 — Comparacéao de resultados

Descrigéo Cenario provavel Cenario pessimista Cenario otimista
Valor % Valor % Valor %
1. Receita total com | R$6.330,00 | 100,00 | R$5.064,00 | 100,00 | R$6.963,00 | 100,00
vendas
2. Custos variaveis
totais
2.1 (-) Custos com R$228,64 3,61 R$182,91 3,61 R$251,50 3,61
materiais diretos
elou CMV (%
2.2 (-) Impostos R$379,80 6,00 R$303,84 6,00 R$417,78 6,00
sobre vendas
2.3 (-) Gastos com R$63,30 1,00 R$50,64 1,00 R$69,63 1,00
vendas
Total de custos R$671,74 10,61 R$537,39 10,61 R$738,91 10,61
variaveis
3. Margem de R$5.658,26 | 89,39 | R%$4.526,61 | 89,39 | R$6.224,09 | 89,39
contribuicdo
4. (-) Custos fixos R$5.065,68 | 80,03 | R%$5.065,68 | 100,03 | R$5.065,68 | 72,75
totais
5. Resultado R$592,58 9,36 R$-539,07 | -10,65 | R$1.158,41 | 16,64
operacional

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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De acordo com a construcdo de cenarios, considerou-se 20% de reducao
em relacdo a receita, uma vez que pode haver meses nos quais a demanda pelo
servico apresente-se menor, ocasionando o prejuizo de R$539,07. Destaca-se,
todavia, a raridade desse cenario, que poderia ser compensado nos meses
seguintes em que a demanda pelos projetos se mostrasse maior. No caso do
cenario otimista, foi considerado um aumento de 10%. Nesse quadro, haveria
um lucro mensal de R$1.158,41, quase o dobro do esperado.

4.18 Avaliacao do plano de negocios

O plano de negécio aqui proposto para a abertura de uma empresa
especializada em projetos de prevencdo e combate a incéndio, em Belo
Horizonte, iniciou-se, dentre outras motivacdes, a partir do desejo da
pesquisadora em conduzir seu proprio negécio no ramo da engenharia.

Para realiza-lo, foram observadas as necessidades do mercado, além da
crescente exigéncia por esses projetos, a qual desencadeia uma elevada
demanda no mercado. No entanto, evidencia-se a falta de profissionais
qualificados na area.

Foi realizado um levantamento dos investimentos iniciais necessarios,
bem como uma projecao dos custos fixos e varidveis da proposta, a necessidade
de caixa minimo, o faturamento previsto e os custos envolvidos. Observou-se
que a empresa precisara faturar R$68.004,84 para pagar seus custos. Ademais,
0 seu lucro liquido em relacéo as vendas sera de 9,36%, o retorno do capital
investido sera de 91,78% e no periodo de um ano e dois meses, o0 investimento
inicial sera recuperado. Conclui-se, assim, que todos os resultados obtidos
indicam a viabilidade do negécio.

Desse modo, pode-se observar a importancia de um estudo prévio para a
idealizacdo de um empreendimento, uma vez que através do plano de negdécio
todos os pontos necessarios para a concepcdo do novo negocio serao

apresentadas e poderdo evidenciar se 0 novo projeto mostra-se viavel ou néao.
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