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RESUMO

2

E incontestivel a importancia de um Plano de Nego6cio, como ferramenta para o
empreendedor planejar e expor o negocio que deseja montar ou expandir, assegurando
esclarecer se o negdcio € vidvel ou ndo. O presente estudo analisa a criacdo de uma empresa
de construcao civil, voltada para construcdo de residéncias e reformas em apartamentos e
residéncias, a qual atenderd um publico que busca conforto, seguranca e bem-estar quando da
decisdo de investir em melhoria na sua forma de viver. O estudo aborda os objetivos da
empresa, demonstrando como foram elaborados seus planejamentos: estratégico; de recursos
humanos; de marketing; operacional; logistico; e, financeiro, apresentando os impactos de
eventuais cenarios negativos e avaliando sua viabilidade. No aspecto financeiro, o estudo foi
organizado em planilhas, utilizando-se a ferramenta Excel, as quais servirdo para o

acompanhamento orcamentéario da empresa, apds sua implantacao.

Palavras chave: Plano de Negocio, Estratégia, Financas, Construcdo Civil.



ABSTRACT

It is impossible to question the importance of a Business Plan, as a tool for entrepreneur plans
and exposes the business wishes to build or expand, ensuring that the business is viable or not.
The present study analyzes the creation of a construction company, aimed at construction of
residences and renovations of apartments and residences, which will attend a public that
wants comfort, security and well-being when decide to invest to improve their way to live.
The scope of this study is related to the company's objectives, demonstrating how its strategic
planning was elaborated; as well as human resources, marketing; logistic and financial,
presenting the impacts of possible negative scenarios and evaluating their viability. In the
financial aspect, the study was organized in spreadsheets, using the Excel, which will serve

for the budgetary follow-up of the company, after its implementation.

Keywords: Business Plan, Strategy, Finance, Construction.
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1. INTRODUCAO

A finalidade deste trabalho de conclusdo de curso € apresentar um plano de
negocio, visando a constituicdo de uma empresa de construcdo civil, que objetiva oferecer

servicos de construgdes e reformas, em residéncias individuais e em apartamentos.

O local da sede da empresa serd no Setor Habitacional Jardim Botéanico, no
Distrito Federal, cuja area residencial € relativamente nova. A transformacio de fazendas em
loteamentos comegou na década de 90, do século passado. Hoje, estima-se que,
aproximadamente, 30% dos cerca de 50.000 lotes, distribuidos em 53 condominios fechados,
ndo possuem construcdes. A constru¢do de boas rodovias de acesso as regides centrais da
cidade, tém sido atrativos para o publico que prefere morar em casas térreas. O Plano de
Marketing e de Logistica demonstrara as vantagens de se dedicar ao publico alvo desta regido,

no inicio das operacoes.

Nas regides administrativas do Plano Piloto, Aguas Claras, Guara e
Taguatinga, estdo localizados a maior parte de Condominios Verticais do Distrito Federal. A
proximidade com o Plano Piloto favorecerd a expansdo da empresa, na reforma de

apartamentos, no inicio das atividades.

O Plano Financeiro demonstrard a situacdo econdmica para Os primeiros
investimentos e a viabilidade do negdcio, em um horizonte de cinco anos, enquanto o Plano
Estratégico, aliado ao Plano de Recursos Humanos, indicard as acdes que deverdo ser

implementadas para o atingimento dos objetivos.
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2. OPORTUNIDADE IDENTIFICADA

Em que pese a existéncia de muitas construtoras que operam na regiao, nas
pesquisas realizadas, e no conhecimento do mercado pelo autor, ndo encontramos empresas
especializadas em pequenas reformas para moradias de alto padrdo, que possam oferecer

conforto, segurancga e tranquilidade a quem precisa desses servicos.

Pequenas construcdes residenciais (até 200 m?) também ndo sdo assistidas por
boas construtoras. Esses servicos, na maioria das vezes sdo executados por trabalhadores
avulsos, que nem sempre oferecem a garantia de um trabalho rapido, bem feito, limpo e em
condi¢Oes de atuarem, inclusive, com a familia residindo no local. Além, disso, ndo oferecem
seguranca quanto a acidentes na obra e ndo emitem faturas que possam amparar juridicamente
os gastos e comprovacoes fiscais, que permitam a legalizacdo do imével junto aos cartdrios,

financiamentos imobiliarios e venda financiada do imével pronto.

O Distrito Federal, composto pelo Plano Piloto (Brasilia), por setores
habitacionais e cidades satélites, possuia cerca de 700.000 habitacdes de alvenaria, segundo o
Censo de 2010 (IBGE/Cidades, 2010), entre apartamentos e residéncias, variando de médio a

altissimo padrdo, para uma populacdo de mais de 2,6 milhdes de habitantes.

A empresa sera instalada no segundo semestre de 2017, em propriedade de 200
m?, em terreno de 2.000 m?, no Condominio San Diego, apropriada para comércio, o que

facilitard as operagdes. A regido comercial atende a maior parte das necessidades dos

moradores do Jardim Boténico, inclusive para as construgdes. A localizacdo tornard mais
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facil, também, o atendimento da regido do Jardim Botanico e ficard a apenas 20 km do ponto

mais distante do Plano Piloto, o que para Brasilia € considerada curta distancia.

Nesse segmento existe a oportunidade da prestacdo do servico em reformas de
apartamentos. O Plano Piloto € composto de 128 quadras, sendo 96 com prédios de 6 andares
e média de 50 apartamentos por prédio e 32 quadras com prédios de 3 andares, e média de 36
apartamentos por prédio, totalizando mais de 65.000 apartamentos. Soma-se a isso 32 quadras
de residéncias, com cerca de 60 casas em cada quadra, totalizando 1920 casas, todas com
metragem superior a 200 metros quadrados. Destes 67 mil imdveis, 5%, ou seja, 3.350

imoveis, podem precisar de reformas, anualmente.

Na area do Jardim Botanico, sdo cerca de 50.000 lotes, conforme informacoes
do Movimento Comunitario Jardim Botanico, sendo que 30% ainda estdo desocupados,
representando 15.000 lotes, com potencial de constru¢do de novas residéncias. Se
considerarmos que apenas 5% dos lotes receberdo construcdes novas, teremos 750
constru¢des por ano, nos proximos 20 anos. Utilizando o percentual de apenas 2% ao ano,
para reforma das 35.000 casas do Jardim Botéanico, teremos o potencial de 700 reformas de

residéncia por ano.

Assim, nosso universo anual é de: 3.350 reformas em apartamentos, 700

reformas em residéncias e 750 construcoes.

Serdo oferecidas duas modalidades de servicos, para as duas regides
pesquisadas: a) mao de obra para a reforma de imoéveis; b) construcdo de residéncias, desde a

fundacdo até a entrega das chaves. Os servicos envolverdo alvenaria, revestimentos, pintura,
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instalacOes elétricas e hidraulicas, instalacdes de portas, janelas, portdes, servigos
complementares, bem como a preparacdo para equipamentos, a ser realizada por equipe de
profissionais treinados para a execu¢do da obra com qualidade e agilidade, assessorados

tecnicamente por parceiros (arquitetos, engenheiros, decoradores etc.).

O treinamento do pessoal incluird, ndo s6 os conceitos técnicos da lide na
construcao civil, como também orientacdes na forma de se relacionar com os clientes, visando

proporcionar conforto e seguranca a familia no periodo das obras.

Um imével no Plano Piloto e nos Setores Noroeste e Sudoeste, é vendido ao
preco que varia de R$ 9 mil a R$ 14 mil o metro quadrado. O preco do metro quadrado de
construcdo (CUB), segundo o IBGE, para fevereiro de 2017, era de R$ 1.183,40. A Revista
Constru¢ao Mercado apontou um custo de R$ 1.639,37, por metro quadrado, em novembro de
2009, o que representa 107% acima do CUB/SINAPI, que era R$ 793,38, para uma
constru¢io de 594 m?, de alto padrdo. Hoje o custo do metro quadrado desta obra seria
aproximadamente R$ 2.450,00, considerando o mesmo percentual da Revista Construgio

Mercado.

Tendo em conta o pre¢co médio de terrenos, de cerca de R$ 300 mil, com 500
metros quadrados, na regido do Jardim Botinico, uma constru¢do nova, de 200 metros
quadrados, ficaria por R$ 790 mil (alto padrao), bem abaixo dos R$ 1,1 milhdo, valor médio
de um apartamento, de 100 metros quadrados, no Plano Piloto. Isto tem incentivado os
investimentos na area de condominios, pois este fator € um forte atrativo para construgdes nas

regides de condominios horizontais.
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3. SUMARIO EXECUTIVO

3.1. Plano de Negocio

Kotler e Keller (2012) nos afirmam que “[...] quando o produto fisico ndo pode
ser facilmente diferenciado, a chave para o sucesso competitivo pode estar na adi¢cdo de

servicos valorizados e na melhoria da qualidade com que sao prestados”.

Segundo HISRICH, PETERS e SHEPHERD (2014) nos ensinam que
estabelecer um novo negdcio envolve riscos € muito esfor¢co do empreendedor, o qual assume
a responsabilidade destes riscos ao criar um novo negdcio ou nova empresa, €is que também

serd o beneficiario direto dos resultados positivos.

Afirmam, ainda, que “o empreendedorismo tem uma funcdo importante na
criacdo e no crescimento dos negdcios, assim como no crescimento e na prosperidade de
nacdes e regides”. Segundo os autores “as agdes empreendedoras comecam no ponto em que

uma oportunidade lucrativa encontra um individuo empreendedor”.

Para o sucesso de qualquer empreendimento é necessario que haja um bom
planejamento. Segundo DORNELAS (2011), “o plano de negécio € um documento utilizado
para planejar um empreendimento ou unidade de negdcios, em estagio inicial ou ndo, com o
proposito de definir e delinear sua estratégia de atuacdo para o futuro”. Orienta-nos, o autor,

que o plano de negdcio nos guia na gestao estratégica do negdcio.

3.1.1. Dados do Empreendimento e dos Empreendedores

Razao Social: Novo Jardim Construgoes Ltda. ME.
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Nome de Fantasia: Novo Jardim Construcoes

Localizacdo: Condominio San Diego, Polo de Artesanato SMDB, Loja NN,

CEP 71679-600, Setor Jardim Botanico, Distrito Federal.

Sécios:

Sécio 1 — formado em Administracio de Empresas, com foco em Gestdo de
Negocios, MBA em Gestdo de Negdcios, atuando ha 25 anos como Auditor e Gerente de
Auditoria, em Institui¢do Financeira de Grande porte. Trabalhou em construcdes na juventude

e construiu trés casas (2002, 2007 e 2016), como proprietario.

Atuard na 4rea administrativa (financeira, recursos humanos, logistica e

marketing).

Sécio 2 — técnico em edificagdo, atuando a vinte anos na construgdo e reforma

de residéncias, hoje na fung¢do de mestre e empreiteiro de mao de obra no Distrito Federal.

Atuara na area operacional (orientacdo no campo, acompanhamento das obras,

atendimento aos técnicos parceiros e as necessidades no local da obra).

Missao:

» Oferecer qualidade, conforto e seguranga a quem precisa

construir seu novo lar.
Visao:
» Ser referéncia no atendimento as necessidades de quem resolveu

construir sua nova residéncia ou reformar o ambiente fisico de

seu lar, no Distrito Federal.
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Valores:
» Respeito pelas pessoas e por suas expectativas quanto aos
resultados dos investimentos que pretendem fazer;
» Tratar o negdcio com ética e humanidade;
» Qualidade € sindnimo de valor percebido pelo cliente
Setor de Atividade:

A empresa estard inserida no setor secundario, como industria da constru¢ao
civil, tendo a seguinte classificacio no CNAE - Classificacdio Nacional de Atividade

EconOmica

Quadro 01 — Classificacao da empresa no CNAE

Classificacaio CNAE

Secao F — Construcio / Divisao 43 — Servicos especializados para construcao

Grupo Classe | Descricao
431 Demolicdo e preparacio do terreno

4311-8 | Demolicdo e preparacdo do canteiro de obras
4319-3 | Servigos de preparacgdo do terreno ndo especificados anteriormente
432 Instalacdes Elétricas, Hidrdulicas e outras instalacdes em construgdes
4321-5 | Instalacdes elétricas
4322-3 | Instalacdes Hidraulicas, de sistemas de ventilacdo e refrigeracao
4329-1 | Obras de instalagdes em construgdes nio especificadas anteriormente
433 Obras de acabamento
4330-4 | Obras de acabamento
439 Outros servigos especializados para constru¢ao
4391-6 | Obras de fundacgdes
4399-1 | Servigos especializados para construgcdo ndo especificados anteriormente

Fonte: IBGE/CONCLA - http://www.cnae.ibge.gov.br/. Acesso em 17 mar. 2017.

3.1.2. Forma juridica

A Novo Jardim Construgdes sera constituida como Sociedade Limitada, com
capital inicial de R$ 300.000,00 (trezentos mil reais), e enquadrada, inicialmente, como

Microempresa, optante pelo Simples Nacional.
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3.2 Planejamento Estratégico

Para Michael Porter' (2004, apud Walter Gassenferth, p. 26) a estratégia ¢ um
conjunto de acdes politicas, econOmicas e logisticas para se atingirem 0s objetivos
estabelecidos, definidos a partir da anélise criteriosa (oportunidades e ameacas) do meio

ambiente.

Segundo Maximiano (2004) “A andlise das ameacas e oportunidades do
ambiente ¢ um dos pilares do planejamento estratégico”. Conhecer o ambiente onde a
empresa estd inserida (ramo de negdcios, mudangas tecnoldgicas, acdo de controle do
governo, conjuntura econdmica, tendéncias sociais etc.) é fundamental para que o
planejamento contenha metas possiveis de serem alcangadas e preparagdo para eventuais

mudancgas.

A anélise interna dos pontos fortes e fracos, dentro da organizagdo, segundo o

[13

autor, “¢ outra base do processo de planejamento”. Esta andlise, conhecida como Analise
SWOT (ou FOFA, em portugués) deve envolver as situacdes de operacdes, marketing e

vendas, recursos humanos e financas.

3.2.1 Andlise SWOT / FOFA

O ambiente interno serd analisado pelas Forcas e Fraquezas que podem
influenciar o desempenho interno da empresa, bem como responder ao enfrentamento das
Ameacgas e aproveitamento das Oportunidades, inseridas no ambiente externo. A Matriz

SWOT € o melhor instrumento para esta analise fonte.

1 PORTER, Michael E. Estratégia Competitiva. 2a. edi¢3o. Rio de Janeiro: Editora Campus, 2004.
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Forcas

Fraquezas

Habilidade para execug¢do das
obras novas e reformas

Marca desconhecida no mercado

demanda por méo de obra.

=
£ Inovacao de produtos, através de Funcionarios ndo treinados para as
2 aliangas bem costuradas com seus caracteristicas especiais dos
= parceiros servicos oferecidos pela empresa.
Q A . L . ..
= Experiéncia dos s6cios no ramo Trabalho de vendas lento no inicio
2 em que a empresa vai atuar das atividades
= o
£ Estruturacdo juridica para
<« atendimento integral as
necessidades dos clientes
Capital proprio para inicio das
atividades
Oportunidades Ameacas
Recuperagdo da economia no Forte concorréncia por parte de
ramo de habita¢ao construtoras de grande porte
=)
£ Intensificacdo das vendas de
.§ iméveis usados devido a melhoria Escassez de mao de obra de
= nos financiamentos, favorecendo qualidade na regido.
g as reformas.
) Existéncia de recursos para . ‘o o
o= . . Nova crise politica e econdmica
= financiamentos de novas . .
g ~ pode prejudicar o crescimento do
< construgdes, aumentando a .

Reducido da taxa basica de juros,
favorecendo o financiamento
imobiliario.

Fonte: Kotler e Keller (2012 e Portal Administracdo.com, acessado em 18 mar. 2017.

As forcas da empresa, especialmente pelo conhecimento do ramo por parte dos
proprietérios, serdo fundamentais para o desenvolvimento da organizacdo, no sentido
de estruturar suas operagdes de acordo com o proposto, aproveitando as oportunidades

geradas pela retomada do crescimento.

Estas mesmas forcas serdo utilizadas para equilibrar as vantagens competitivas

perante a concorréncia. A estratégia serd o trabalho intenso na preparacdo dos
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funcionérios para a execu¢do do servico diferenciado que a empresa prestard a seus
clientes, envolvendo ndao s6 a qualidade do produto entregue, como também a
satisfacdo dos clientes em ter realizado seu sonho de moradia com a nossa

contribuicio.

As ameacas de nova crise econdmica, hoje nio tdo evidentes, se materializada
serd suplantada pela boa estrutura financeira da empresa. A estratégia serd manter a
estrutura de custos enxuta. Conforme demonstrado no Plano financeiro, os custos fixos
serdo baixos em relacdo aos custos varidveis, representados pela mao de obra, que sera
contratada a medida em que a empresa precisar atender demanda de execugdo de

obras.

As fraquezas de mao de obra, fator evidente no Distrito Federal, sera
suplantada pela estratégia de estruturacdo de treinamento técnico, embasado no

conhecimento dos sdcios e na utilizacao de apoio do SEBRAE e SENAL

A estratégia para o sucesso da atividade de vendas, serd a atuagdo forte e
determinada do sécio administrador, que buscard aplicar seus conhecimentos da
realidade das pracas onde a empresa pretende atuar mais fortemente, Plano Piloto e
Jardim Botanico, buscando a divulgacdo da empresa através dos meios ao dispor da

empresa, conforme Plano de Marketing.

3.2.2 As Cinco Forcas de Porter

Figura 01 — As cinco forcas de Porter

Ameaga de novos
Entrantes

Poder de Grau de Rivalidade Poder de

Negociacdo dos entre os e Negociacdo dos
Fornecedores Clientes

concorrentes

Ameaca de
Produtos
Substitutos

Fonte: Portal da Administracdo — Acesso em 12 abr. 2017
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Michael Porter, em seu livro Estratégias competitivas (20042, apud, Walter
Gassenferth, p. 40) afirma que:
A andlise do macroambiente é importante, mas gera informagdes relevantes
sobre as ameacas e as oportunidades em menor volume que a anélise do
microambiente externo, aquele que contém a empresa, seus concorrentes,
fornecedores, parceiros, canais de distribuicdo, clientes e 6rgdos reguladores.
Para que uma andlise desse pedaco do mercado fosse feita, Porter

desenvolveu um modelo que ficou conhecido como “as cinco forcas de

Porter”:

Analisaremos o Ambiente Competitivo, através das cinco forcas, descritas por

Porter e indicadas na figura 01, e estabeleceremos as estratégias para seu enfrentamento.

Rivalidade entre concorrentes

-

E uma forca poderosa, pois existe o foco das empresas que atuam no mesmo
setor em combater os novos entrantes. No universo de mais de 150 empresas, que operam no
ramo de constru¢do civil, obras, acabamentos e acessOrios, localizamos, pelo site Boa
Empresa, 78 construtoras de médio e pequeno porte, operando no Distrito Federal. — Grau

Alto.

A estratégia serd a atuac@o em nichos especificos, sem levantar expectativas de
que seremos um forte concorrente no futuro. A estrutura bem delineada propiciara
crescimento firme e constante, sem acirramento dos concorrentes. O socio 2 ja opera com

construcdes na area e é conhecido no mercado do Jardim Botanico.

2 PORTER, Michael E. Estratégia Competitiva. 2a. edi¢io. Rio de Janeiro: Editora Campus, 2004.
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Ameaca de novos entrantes

O capital proprio, suficiente para manter a empresa funcionando até o
equilibrio financeiro das operacdes, aliada ao fato de um dos sdcios ja operar na regido, serao
as estratégias para vencer as barreiras impostas a empresa, como nova de concorrente, como
também, o equilibrio futuro da situagdo financeira serd primordial para vencer a concorréncia

de novos entrantes. — Grau Médio.

Poder de barganha dos clientes

Os clientes estardo sempre dispostos a conseguir maiores vantagens em suas
negociacdes. O poder de barganha deles serd maior quanto menor for o diferencial oferecido
pelos servigos da empresa. Em principio, uma obra concluida deveria ser igual ao projeto,
qualquer que fosse o executor. Mas, ndao é o que acontece na maioria dos casos. A oferta de
uma mado de obra de qualidade, que acrescente valor as expectativas dos clientes, serd o
diferencial para conquistar a demanda e negociar precos compativeis com o valor oferecido

aos clientes. — Grau Alto.

A estratégia da empresa serd oferecer um atendimento personalizado, com o
proposito de entender claramente as expectativas dos clientes, fazendo com que o servigo
oferecido atenda estas expectativas. Na eventual falta de condicdes de fazer a entrega, o
cliente sera esclarecido e o servigo podera nao ser ofertado, evitando-se conflitos insoliveis
na execucdo do contrato. Esta oferta serd concretizada pela execuc¢do dos servigcos, com
atendimento aos prazos negociados, a qualidade da entrega dos servicos e o conforto

proporcionado aos clientes durante as obras.
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Poder de barganha dos fornecedores

Esta forca é relevante em qualquer negdcio. Porém, terd menos influéncia para

a caracteristica da empresa, como prestadora de servicos. — Grau Médio.

A estratégia da empresa serd negociar com fornecedores que atenderdo aos
clientes, visando assessora-los nas aquisi¢cdes de material. Serdo desenvolvidas planilhas de
custos de materiais, de acordo com as normas ABNT para o CUB, que auxiliardo na compra
de materiais e na orientacdo aos clientes para o alcance dos melhores precos no mercado,

estratégia que corroborara com o valor do servigo oferecido.

Ameaca de produtos substitutos

No ramo em que a empresa vai atuar existird a ameaca de ‘“casas pré-
fabricadas”, como produtos substitutos, as quais consomem menos mao de obra na
constru¢cdo. Nao se tem estatisticas quantitativas destas constru¢des no Distrito Federal, mas
nas verificagdes pessoais dos sécios, na regido do Jardim Botéanico, ndo sdo comuns este tipo
de construcio. — Grau Baixo.

A estratégia serd o desenvolvimento de parcerias com empresas do ramo, as

quais poderdo trazer vantagens a construtora, que oferecerd servigos especializados na

preparacdo do terreno e fundagoes.

Quadro 03 — Grau de influéncia das cinco forcas de Porter

Cinco Forcas Grau de Influéncia
Rivalidade entre concorrentes Alto
Ameaga de novos entrantes Médio
Poder de barganha dos clientes Alto
Poder de barganha dos fornecedores Médio
Ameaca de produtos substitutos Baixo

Fonte: Elaborado pelo autor
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3.2.3 Analise do Macroambiente e Microambiente

Segundo Gassenferth (2015):

O macroambiente externo estd submetido a seis forcas responsdveis pelas
tendéncias positivas ou negativas do mercado. Sdo as chamadas forgas
PESTEL. Elas devem ser estudadas para que sejam descobertas as ameacas €
as oportunidades que podem gerar. O resultado dessa andlise gerard um

diagnostico que serd ttil para a geragdo das estratégias empresariais.

Segundo Kotler e Keller (2012), “As empresas devem monitorar seis
importantes forcas macroambientais: demografica, econdmica, sociocultural, natural,
tecnologica e politico-legal”. As interacdes destas forcas proporcionardo novas oportunidades

€ ameacgas.

Em relacdo as for¢as demograficas, o Distrito Federal possuia uma populagao
de 2,570.160 habitantes, segundo o Censo 2010 do IBGE. As estimativas para 2016 sao de 2,9
milhoes de habitantes. Residem no Plano Piloto, cerca de 221 mil habitantes e no Jardim

Botanico outros 100 mil, conforme avaliagdes da CONDEPLAN/DF/PDAD.

Os estudos do IBGE, de 2010, nos indicam que 33% da popula¢do do Distrito
Federal, cerca de 846 mil habitantes, estdo na faixa entre 35 e 64 anos de idade, periodo de
maior produtividade e com maior possibilidade de investimentos no imével proprio. Deste
universo, 209.855 habitantes viviam no Plano Piloto, sendo 41%, ou 85 mil, na faixa etaria de

35 a 64 anos de idade.

Segundo o Anuario Estatistico de 2016, da CODEPLAN/DF, a renda média do
Distrito Federal era de R$ 5.192,38, enquanto a renda média no Plano Piloto era de R$

12.391,62 e no Jardim Botanico, R$ 11.873,82.
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Estes estudos contribuem para reforcar as vantagens existentes, nestas duas
areas, em relacdo ao potencial de clientes existentes. O Plano de Marketing sera a estratégia
utilizada para fazer a comunicacdo junto ao publico potencial para reformas e novas
construgdes, especialmente os da faixa de 35 a 64 anos, residentes no Plano Piloto e Jardim

Botanico.

Em relagdo a forca econdmica, o poder de compra do consumidor brasileiro
estd reduzido, em face da crise por que passa o Pais. Isto poderd afetar o crescimento da
empresa no inicio das operagdes. No entanto, vislumbra-se uma retomada do crescimento
econdmico para 2018. A estratégia da empresa serd estar preparada, e em pleno
funcionamento até o final do ano de 2017, para aproveitar as oportunidades que dai surgirdo.
A oferta de crédito em melhores condicdes, que ja vem ocorrendo, serd fundamental para o
surgimento de clientes interessados em construir suas residéncias com financiamento

imobiliario.

O ambiente sociocultural influencia diretamente as percepcoes das pessoas em
relacdo a si mesmas, com relacdo as outras pessoas da sociedade e com relagdo, também, as
organizacdes que atuam nesta sociedade. Assim, a empresa estard atenta as mudangas que
ocorrem diariamente neste ambiente, através da pesquisa constante junto as publicacdes da

area.

O ambiente natural, segundo Kotler e Keller (2012), nos apresenta quatro
tendéncias: “a escassez de matérias-primas, especialmente de dgua, o custo mais elevado de

energia, os niveis mais altos de poluicdo e a mudanca no papel dos governos”.
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O SEBRAE nos orienta que “As novidades do mundo digital podem ser
grandes aliadas de qualquer empresa na contemporaneidade, ainda mais quando o objetivo €
oferecer o maximo em produtividade. Os pequenos negdcios no ramo de construgdo civil

podem aproveitar esse universo”.

A estratégia da empresa serd adequar suas operagdes com aquisicdo de
equipamentos modernos, que reduzam o consumo de energia e 4gua, bem como implementar

acoes para prote¢do do meio ambiente no descarte de residuos.

Neste ambiente, também fard parceiras com empresas técnicas que atuam na
area de energia fotovoltaica e aquecimento solar, facilitando as decisdes dos clientes na
implantacdo destas tecnologias. Oferecerd, ainda, tecnologia hidrica para coleta de dgua de

chuvas, propiciando economia ao cliente e preservacdo do meio ambiente.

Kotler e Keller (2012), nos ensinam, ainda, que o dinamismo da tecnologia ¢
tdo evidente nos tempos atuais que proporcionam evidentes ameacas a todas organizacdes. Se
olharmos um pouco para a historia tecnoldgica, veremos que a evolugdo foi grande e ripida
no século XX. No entanto, se olharmos para o final do século XX e inicio do século XXI,
veremos que foi vertiginosa. Aquilo que nos anos 90 era apregoado como fic¢do, hoje foi

ultrapassado como realidade.

A estratégia de sobrevivéncia da empresa, nesta situacdo, serd assegurada com
investimentos em sistemas corporativos de informacao, que assegurem o conhecimento diario
de sua situacdo e das mudangas que ocorrem no ambiente em que atua. Investimentos
constantes em conhecimento das tecnologias modernas de construcdo, dardo modernidade e

garantirdo a oferta de servigos de qualidade com o menor custo.
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O ambiente politico legal, bastante complexo no Brasil, afeta em muito as
operacOes na area de construgdes do Distrito Federal. A area administrativa e fiscalizatdria do
DF ¢ bastante burocratica e impacta as agdes dos investidores. Contudo, surge dai mais uma
oportunidade de agregar valor ao produto, que € a de orientar os interessados, que ainda ndo
aprovaram seus projetos, na melhor forma de abordarem o problema, apresentando projetos e

documentagdes corretas e completas, reduzindo os impasses que sempre aparecem.

A estratégia para atingimento deste objetivo serd a preparacdo constante dos
sOcios nesta area, bem como a parceria com Engenheiros que assistirio as operacdes da
empresa. A empresa pautard suas agdes na ética, também nesta area, buscando demonstrar

1sso aos seus clientes.

Fazem parte do microambiente de uma empresa, segundo Kotler e Keller
(2012): politica interna da empresa, fornecedores, prestadores de servico, clientes,

concorrentes etc.

A empresa iniciard suas atividades com dois proprietarios, que atuardao
integradamente, com critérios claros e bem definidos de atuagdo, os quais fardo parte da
politica de administracdo e relacionamento interno. A mesma estratégia serd adotada em
relacdes aos fornecedores e parceiros, estes com participacdo intensa nas operagdes da

empresa.

Em relacdo aos concorrentes, a cultura da empresa serd sempre de tratamento
aberto e leal, buscando a cooperacao mutua sempre que necessario, para fazer frente aos

problemas do macroambiente.



26

No relacionamento com os clientes, razdo de ser de qualquer organizacdo, a
politica da empresa, a qual serd passada aos funcionarios, serd pautada pela lealdade e
transparéncia, deixando sempre claro quais expectativas poderemos atender, como

atenderemos e quanto isto custara.

3.2.4 Analise de Mercado

O Anuario Estatistico do DF, identificou a existéncia de 237 mil apartamentos
e 604 mil casas, em todo o Distrito Federal. As avaliacdes da CODEPLAN/DF/PDAD, de
2014, indicam que o Plano Piloto possui 78.600 domicilios, sendo 8.159 casas e 70.147
apartamentos, além de outros 294 imoéveis. Informa, também, que 51.897 apartamentos
possuem mais de 3 dormitérios, e que 19.229 possuem drea de 61 a 90 m?, enquanto 32.752

estdo na faixa de 91 a 150 m? e, 9.081, na faixa de 151 a 250 m?.

O mesmo anuério informa que, no Jardim Botanico, foram construidos 48.035
m?, em 2011, 61.731 m?, em 2012, 45.342 m?, em 2013 e 46.358 m?, em 2014, perfazendo
uma média de 50.366 m? por ano. Este é o mercado disponivel para a empresa explorar, no
segmento de constru¢do no Jardim Botanico. Existem, ainda, cerca de 15.000 lotes sem
construgdo no Jardim Botanico. Parte dos 35.000 lotes, com moradias, ndo possuem

residéncias completas, o que enseja a oportunidade de complementos de area.

Consideraremos que os apartamentos sdo reformados a cada 20 anos. Isto
implica que 5%, dos 70.147 apartamentos do Plano Piloto, serdo reformados a cada ano, isto
¢, 3.507 imdveis. Este € o mercado disponivel para a empresa explorar, no segmento de

reformas de apartamentos.
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Existe uma tendéncia de os moradores de apartamentos buscarem alterar suas
formas de vida, transferindo suas residéncias para os condominios horizontais, o que tem
proporcionado a estabilidade na média construida no Jardim Boténico, gerando oportunidades

de venda de mao de obra.

3.2.5 Resumo das estratégias

Segundo o SEBRAE, objetivos e estratégias funcionais sdo, respectivamente,
(X3 AV 13 29 P4 b 3 . 3
0o qué” e “o como” cada area funcional da empresa vai agir, com seus esfor¢os, visando

alcancar os objetivos gerais, de acordo com a natureza dos objetivos e estratégias.
3.2.5.1 Objetivos estratégicos da empresa
v Alcancar o equilibrio financeiro, ao final do primeiro ano.

v" Manter crescimento de 10% no segundo e no terceiro ano de atividade,
em relacdo ao primeiro ano.

3.2.5.1.1 Estratégia Geral

Implantar a empresa até o final do ano de 2016.
Estabelecer padrao de exceléncia para os servigos a serem executados.

Conquistar mercado nas areas do Plano Piloto e Jardim Botanico.

A N NI NN

Manter os custos compativeis com o servico prestado e 0s precos
praticados.

3.3. Plano de Recursos Humanos

Lovelock, Wirtz e Henzo (2011), nos afirmam, que:

[...] dessa forma, um papel importante das comunicagdes de uma empresa de

servicos, consiste em estabelecer confianca em suas competéncias pela
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énfase de sua reputacdo e das credenciais e pela experiéncia de seus

funcionarios.

A empresa buscard a confiangca em suas competéncias, na execugdo de obras,

através da preparagao de seus funcionarios, comegando pela escolha dos mesmos.

3.3.1 Politica de Selecio e recrutamento:

Os funcionarios da &4rea administrativa serdo selecionados por empresa

especializada, sob acompanhamento do Dirigente Administrativo.

A area operacional, terd duas etapas para selecio do pessoal. A primeira,
técnica, a ser realizada pelo Dirigente de Operacdes. A segunda etapa, serd executada por
empresa especializada, buscando avaliar o perfil comportamental e potencial de aprendizado e

adaptacgdo para as exigéncias de relacionamento com clientes.

3.3.2 Politica de contratagio.

Serdo contratados funcionarios que demonstrem interesse em aprender e
crescer profissionalmente. Mesmo na area operacional, ndo havera quaisquer restricdes aos

concorrentes, a nao ser esta. A avaliacao do perfil ético serd sempre a mais importante.

3.3.3 Politica de Remuneracio.

A empresa comecara suas atividades remunerando os cooperadores em

patamares cerca de 10% acima do mercado, visando propiciar a contratagdo de servidores
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aptos a contribuir com a politica de negdcios da organizacdo, especialmente no que se refere a

qualidade de atendimento e relacionamento com o publico alvo.

3.3.4 Politica de Treinamento.

Todos os colaboradores passardo por treinamento inicial, ndo s6 para a area
técnica de construcdo civil, como também, nas areas de qualificacdo para atendimento e

relacionamento com os clientes.

A disponibilizacdo de treinamento serd constante, visando manter os

funcionarios atualizados com as técnicas de atendimento e de execucao dos trabalhos.

3.3.5 Pessoal e salarios

Quadro 04 — Quadro de pessoal

Quadro de pessoal

Cargo Numero Funcio Salario
Sécios 2 Administrativa e técnica 2.500,00
Auxiliar Administrativo 1 Célculos, Compras e Vendas 1.900,00
Recepcionista 1 Atendimento 1.200,00
Técnico em operagdes 3 Alvenaria 1.600,00
Técnico em operagdes 3 Acabamento 1.600,00
Técnico em operagdes 1 Supervisor 2.100,00
Auxiliar geral 4 Serventes 1.100,00

Fonte: STICMB — www.3.mte.gov.br. Acesso em 03 abr. 2017

Os salérios forma calculados com base nas convengdes da categoria (Sindicato

dos trabalhadores da industria de constru¢ao e do mobiliario — STICMB - 2016/2017).
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Os servigos técnicos de engenharia e arquitetura serdo executados por empresas
e profissionais especializados, que atuardo como parceiros. Os custos dos projetos ficardo a
cargo dos proprietarios das obras, enquanto a empresa arcara com os custos de orientacdes ao
seu quadro técnico de pessoal e aos cdlculos orcamentdrios. Com relagdo aos custos da

empresa, com estes servigos, foram orcados R$ 2.000,00, por més, de despesas.

3.4. Plano de Marketing

O marketing que alcanga sucesso, isto €, que contribui para os resultados positivos das

organizacdes, ndo € acidental, conforme nos afirmam Kotler e Keller (2012):

[...] ele resulta de um cuidadoso processo de planejamento e execugdo, que
utiliza as mais avancadas ferramentas e técnicas disponiveis. E a0 mesmo
tempo, uma “arte” e uma “ciéncia”’, em que os profissionais da area se
esforca, para encontrar novas solugdes criativas, face aos complexos desafios
que acontecem em meio as profundas mudangas no ambiente de marketing

do século XXI.

3.4.1. Puablico consumidor

O publico alvo da empresa sera:

a) proprietarios de apartamentos no Plano Piloto, localizados em prédios
com mais de 15 anos de construcdo, que necessitem de reformas para

torna-los em melhores condi¢des de habitacao;
b) proprietarios de terrenos vazios no Jardim Boténico;

c) proprietarios de residéncias incompletas no Jardim Botanico;
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d) proprietarios de apartamentos e residéncias em bairros proximos,
como Cruzeiro, Lago Norte, Lago Sul, Noroeste, Octogonal, Paranoa,

Sao Sebastido e Sudoeste, os quais ndo fizeram parte das pesquisas.

3.4.2 Produtos e Servigos

O produto da empresa serd a prestacdo de servigos de qualidade, na execugdao
de projetos de construcdo de residéncias e projetos de reforma de residéncias e apartamentos.
Em complemento a execu¢do dos projetos, serd oferecida orientacdes aos clientes, que os
atendam, desde a contratacdo de projetistas e calculistas para os projetos, passando pela
aprovacdo dos projetos junto a administracdo do Distrito Federal, pela execucdo das obras,

indo até os registros finais do empreendimento junto aos cartorios.

3.4.3 Preco

A empresa praticard uma politica de preco coerente com o servico de qualidade
que pretende ofertar. No entanto, ndo pretende atribuir margem de lucro exagerada, mas, sim,
cobrir adequadamente os custos de uma mado de obra seleta, bem treinada e que valoriza o
alcance das expectativas do cliente. Serdo atribuidos precos por metro quadrado, para

constru¢do, e de horas trabalhadas, para reformas.

Construcdo de Residéncias — metro quadrado: R$ 850,00

Reforma de Apartamento e Residéncias — Hora: R$ 55,00
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Pela sua peculiaridade, os or¢camentos serdo avaliados caso a caso, apOs o
conhecimento do projeto e das caracteristicas exigidas pelo proprietario, inclusive quanto ao
grau de luxo a ser empregado na obra. Estad incluido nos pregos, a utilizagdo de andaimes,
betoneira, gerador, britadeira e outros equipamentos e ferramentas para execuc¢do dos
servicos, o que se constitui em diferencial, eis que na regido ¢ comum a exigéncia de que o
proprietario do projeto efetue os aluguéis, ou compra, destes materiais, onerando-os em

questdo de tempo dispendido para as negociagdes.

As andlises do SINDUSCON MG - Sindicato da industria da construcao civil
do Estado de Minas Gerais (2013), com valores atualizados para 2016, indicam os seguintes
custos (finais) de constru¢do de alto padrao, foram estimados em R$ 1.980,00, com parcela de
R$ 1.018,57 para mao de obra. A pratica indica que este valor chega a R$ 2.450,00, conforme

detalhado no item 3. Oportunidade Identificada.

3.4.4 Praca

O local da venda dos servicos sera no comércio local do Jardim Botanico, as
margens da Rodovia DF 001. Os servi¢os serdo prestados no local de realizacdo de cada

projeto, tendo como ponto focal os bairros Plano Piloto e Setor Habitacional Jardim Botanico.

3.4.5 Promocao

A divulgacdo da empresa serd realizada através das midias locais, no Jardim
Botanico e no Plano Piloto. Existem diversos veiculos de comunicacdo impressa, inclusive

pequenos jornais ou livretos de bairro, apropriados para a ofertas de produtos da area.
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Sera contratada empresa especializada em divulgacdo pela internet, instalada
na localidade, e que tem conseguido bons resultados na insercdo de propagandas nas midias
especializadas e de baixo custo, como exemplo de Associacdes de Condominios, Sites dos

Condominios, entre outros.

A disponibilizacio de cartdes de visita, nos fornecedores de materiais de
constru¢do e acabamento, também podera ser utilizada, a partir de convénio informais com

estes fornecedores.

3.5. Plano Logistico

3.5.1 Localizagao

A localizacdio da empresa, na area comercial do Jardim Botéanico, sera
estratégica. Esta area atende aos 53 condominios, em suas necessidades didrias, com boa
diversidade de ofertas de géneros basicos, de bom padrdo de qualidade e preco. Além disso,
existe forte comércio de materiais para construcao, fazendo com que seja normal a parada dos
residentes da area, quando do seu retorno das atividades laborais. Para os potenciais clientes
que ainda residem no Plano Piloto ou outros bairros, também € estratégico por se situar no

caminho dos lotes.

Esta localizacdo proporciona facilidade para o deslocamento dos funcionérios
da empresa, por possuir variadas opcdes de transporte publico, entre suas residéncias e a

empresa e entre a empresa e os locais de prestacao de servicos.
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A empresa serd beneficiada com os custos de localizag@o e de transporte, sem

se distanciar muito dos clientes potenciais, localizados no Plano Piloto e redondezas.

3.5.2 Transporte

A empresa atuard com veiculos proprios para o transporte dos equipamentos e
de parte do pessoal. Os materiais, de forma geral, serdo entregues pelos fornecedores, com

negociagdo a cargo dos proprietarios das obras.

3.5.3 Custos Logisticos

O custo de localizacao estd inserido no Plano Financeiro, como “Despesas”. As

despesas especificas, de localizagdo e transporte, sdo:

3.5.3.1 Despesas com logistica

Tabela 01 — Despesas com logistica

Despesas com logistica

Evento Meés Ano
Depreciagdo (veiculos — 10% ao ano) 750,00 9.000,00
Seguros (estimado) 190,00 2.280,00
Combustivel (estimado — 250 km/dia, 8km
c/litro, R$ 3,63 o litro, 22 dias/més) 2.500,00 30.000,00
Total 41.880,00

Fonte: Elaborado pelo autor



35

3.6. Plano Operacional

A empresa seguira normas da ABNT, para realizacdo dos orcamentos e
execucao dos servicos, conforme orientagdes do SEBRAE e do site CUB. Os instrumentos
ddo orientagdes sobre a composi¢do de cada material e valor, que compde o metro quadrado

avaliado para formagdo do Custo Unico Bésico para construgdo civil.

Serdo feitas adaptacdes para as construgdes de padrao normal e luxo, conforme
a conveniéncia do cliente, seguindo as metodologias ali propostas, aliadas ao conhecimento

técnico dos sdcios sobre o assunto e amparadas por assessoria técnica, quando necessario.

Para a execucdo das obras, serdo formadas equipes com técnicos (pedreiro,
técnico em acabamento, técnico em eletricidade, técnico em hidraulica) conforme a
necessidade, acompanhados por um supervisor, por um ter¢co do tempo de execugdo. O sécio
operacional acompanhara todas as obras, enquanto o sécio administrativo acompanhara os
or¢camentos, porém com integracdo para que os conhecimentos dos dois possam ser

aproveitados em ambas as atividades.

A empresa desenvolverd e utilizara da melhor tecnologia disponivel para
aumentar a produtividade na execucdo das obras, visando reduzir custos e assegurar a

qualidade do servico entregue, fundamentos basicos da empresa.

3.7. Plano Financeiro

As tabelas foram desenvolvidas pelo autor, em planilha Excel, e os valores

estdo encadeados até os calculos finais de rentabilidade. O embasamento tedrico esta nos
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ensinamentos dos autores Carneiro (2014), Casarotto Filho e Kopittke (2000), Grosso (2015),
Iudicibus (1998), Marion (2001), Martins e Assaf Neto (1996), Neves (2011) e Sanvicente

(1997).

3.7.1 Estimativa de investimentos iniciais

Tabela 02 — Investimentos iniciais

Investimento Inicial

Obras de Instalagoes 30.000,00
Mobiliarios e Equipamentos - Escritério 54.000,00
Magquinas e Equipamentos operacionais 47.000,00
Veiculos e acessorios 90.000,00
Treinamentos 17.000,00
Despesas de Legalizacdo 6.000,00
Despesas de Divulgagdo inicial 10.000,00
Sub-Total 254.000,00

Capital de Giro 46.000,00
Total 300.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor

Os gastos com obras de instalacdes sdo os previstos para reforma do imével
alugado, de cerca de 200 m?, ji em boas condicdes de uso. Serdo adquiridos mobilidrios de
boa apresentacdo, sem luxo e os equipamentos necessirios para o inicio de funcionamento da
empresa, incluindo 3 computadores de mesa, um servidor, equipamentos de rede e de
seguranca légica. A verba prevista, para maquinas e equipamentos operacionais, atenderd a
necessidade de aquisicdo de equipamentos para execucdo de obras como; betoneira;
ferramentas elétricas; escadas; ferramentas manuais; equipamentos de seguranca etc. Serdao
adquiridos dois veiculos, sendo uma camionete pequena € um Perua Van para uso misto,

transporte de equipamentos e funciondrios, bem como duas carretas/reboques para auxiliar
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transporte de equipamentos. Os demais itens serdo aplicados em treinamento, despesas de

legalizacdo da empresa e divulgacao inicial.

A necessidade de capital de giro, por tratar-se de empresa inicial, foi avaliada
em fun¢do das despesas gerais mensais, Tabela 6, de R$ 20.553,33, e das despesas mensais
com mao de obra, Tabela 3, exceto dos sécios, de R$ 19.200,00, considerando, ainda, que

parte dos equipamentos poderao ser adquiridos quando da contratacao das vendas previstas.

3.7.2 Estimativa dos custos com mao de obra

A empresa operard no regime tributario Simples Nacional, que ja considera o

INSS do empregador.

Tabela 03 — Mo de obra mensal — custos

Mao de Obra - Mensal
Cargo Nimero Funcao Salario Custo Total

Sécios 2 Administrativa 2.500,00 5.000,00
Auxiliar Administrativo 1 Compras e Vendas 1.900,00 1.900,00
Recepcionista 1 Atendimento 1.200,00 1.200,00
Técnico em operagdes 3 Alvenaria 1.600,00 4.800,00
Técnico em operagdes 3 Acabamento 1.600,00 4.800,00
Técnico em operagdes 1 Supervisor 2.100,00 2.100,00
Auxiliar geral 4 Serventes 1.100,00 4.400,00
FGTS 1.936,00

TOTAL 26.136,00

Fonte: Elaborado pelo autor

Os salarios foram calculados conforme informagdes do Sindicato dos
Trabalhadores da Industria de Construcdo Civil e Mobiliario (STICMB - 2016/2017), e estao

compativeis com os calculos do CUB, orientados pelo SINDUSCON/MG.



3.7.2.1 Célculo do custo de mao de obra por metro quadrado

Para este calculo foi considerado o custo mensal, dividido por 180 horas. As
andlises do SINDUSCON/MG (2007), indicam que para cada metro quadrado de construgdo,
sdo consumidas 24,76 horas de pedreiro (Técnico em Operagdes) e 16,82 horas de servente

(Auxiliar Geral), o que serviu de base para os cédlculos do preco por metro quadrado.

Tabela 04 — Custo de mao de obra por metro quadrado

Calculo do custo de mao de obra por m’

Evento Por Hora Por m
Técnico em Operagoes (24,76 h / m2) 8,89 220,09
Auxiliar geral (16,82 h/ m2) 6,11 102,79
Supervisor (4 h /m?%) 11,67 46,67
FGTS 29,56
TOTAL 399,11

Fonte: Elaborado pelo autor

Nos calculos de custos, consideramos os valores da Tabela 05, abaixo, quanto
as horas disponiveis e quantidade de metros possivel com o quadro basico. Estes custos sdao

variaveis, o que significa que o quadro de pessoal serd modificado de acordo com os servigcos

contratados.

Tabela 05 — Quantidade de horas/més e metro quadrado/més

Quantidade de horas/més e m%/més

Evento Quant. Horas M
Técnico em Operagdes 6 1080 43,62
Auxiliar geral 4 720 42,81
Supervisor 1 180 45,00
TOTAL 11 1980

Fonte: Elaborado pelo autor
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Esta tabela indica as horas disponiveis, para o quadro de pessoal estimado, e a
quantidade de metros quadrados possivel de se executar. A contratacdo de mais funcionarios
operacionais dependerd da demanda de execucdo de obras, eis que se trata de um custo
variavel e os parametros aqui utilizados embasam os calculos destes custos, bem como

servirdo para acompanhamento de sua evolucao.

3.7.3 Estimativa de custos gerais

As planilhas a seguir, apresentam as estimativas de despesas gerais de
funcionamento da empresa, visando amparar os célculos de custos fixos e varidveis, bem

como os calculos de precos a serem cobrados.

3.7.3.1 Despesas mensais

Tabela 06 — Despesas

Despesas
Evento Més

Aluguel Casa com Galpdo 4.000,00
Consumos e Impostos municipais 1.100,00
Publicidade mensal 500,00
Material de Escritério 200,00
Deprecia¢do mensal 2.083,33
Manutencdo, Conservagdo e Seguranga 1.000,00
Seguros 350,00
Maio de obra direta (Administrativa) 6.200,00
Combustivel/transporte 2.500,00
Assessoria Técnica 2.000,00
Assessoria Contabil 500,00
Taxa SIMPLES Estadual 120,00

Total 20.553,33

Fonte: Elaborado pelo autor
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As despesas com aluguel, consumos e impostos foram estimadas em bases
reais, considerando o imdvel reservado para a implantacdo da empresa. A depreciacdo esta
demonstrada na Tabela 10, a seguir, enquanto os valores de mao de obra administrativa foram
extraidos da Tabela 03, acima. As demais despesas foram estimadas, tendo em conta os

valores praticados na regido.

Considerando a estimativa do item 3.7.2, Tabela 05, de 1980 horas de mao de

obra variavel, por més, o custo fixo por hora ficard em R$ 10,38.

3.7.3.2 Resumo das despesas mensais

Para efeito de demonstracdo de resultados, as despesas se resumem em quatro

itens, conforme tabela a seguir:

Tabela 07 — Resumo das despesas

Resumo Despesas
Evento Més Ano
Administrativas 14.800,00 177.600,00
Despesas de Marketing 500,00 6.000,00
Depreciagdo 2.083,33 25.000,00
Despesas Gerais 3.170,00 38.040,00
Total 20.553,33 246.640,00

Fonte: Elaborado pelo autor

3.7.3.3 Custo variavel

Na estimativa de custo varidvel, por hora de trabalho prestado, foram

acrescidos, aos custos salariais, as despesas estimadas com material consumivel na obra



41

(luvas, sabonetes, detergentes, removedores etc.), bem como as despesas estimadas com

combustivel para transporte de pessoal e equipamentos.

Tabela 08 — Custo variavel por hora

Custo Variavel - por hora
Técnico em Operagdes 8,89 8,89
Auxiliar Geral 6,11 6,11
Supervisor 11,67 2,33
FGTS 2,13 2,13
Materiais diversos (consumivel na obra) 2,00 2,00
Combustivel/transporte 4,63 4,63

TOTAL 26,10

Fonte: Elaborado pelo autor

O custo variavel, de R$ 26,10 por hora, somado ao custo fixo de R$ 10,38, por
hora, perfazem o custo total da hora de servigo prestado, em R$ 36,48. Este valor permite

avaliar o Preco a ser cobrado por hora de servigo prestado.

Tabela 09 — Custo variavel por metro quadrado

Custo Variavel - por metro quadrado
Evento Valor. m”
Técnico em Operagdes 220,09
Auxiliar Geral 102,79
Supervisor 46,67
FGTS 29,56
Materiais diversos (consumivel na obra) 30,00
Combustivel 92,59
Total R$ 521,70

Fonte: Elaborado pelo autor

Considerando os valores do custo variavel da mao de obra e os custos fixos por
hora, proporcionalmente calculamos o custo total do metro quadrado em R$ 729,18 (RS

521,70/R$ 26,10*R$ 36,48).

3.7.3.4 Custo com depreciacao
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A depreciacdo foi calculada com base na Instru¢do Normativa nimero 162, da

Secretaria de Receita Federal, de 31/12/1998.

Tabela 10 — Depreciagdo anual

Depreciacao - Anual

Descricao Percentual | Imobilizado Anual

Instalagoes Obras Civis 4% 30.000,00 1.200,00

Mobiliario e Equip Escritério 10% 54.000,00 5.400,00

Maquinas e Equip Operacionais 20% 47.000,00 9.400,00

Veiculos 10% 90.000,00 9.000,00

TOTAL 221.000,00 R$ 25.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor

3.7.4 Estimativa de Receitas

3.7.4.1 Receitas anuais

Tabela 11 — Receitas anuais

Receitas Anuais

Descricao Ano I Ano II Ano IIT Ano IV Ano V
Horas Prestadas 4.320 4.800 5.280 5.280 5.280
Valor da hora prestada 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00
Receita horas 237.600,00 264.000,00 290.400,00 290.400,00 290.400,00
m? Construfdo 720 840 960 960 960
Valor m’ prestado 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00
Receita m’ 612.000,00 714.000,00 816.000,00 816.000,00 816.000,00
Receita Total 849.600,00 978.000,00 1.106.400,00 1.106.400,00 1.106.400,00

Para efeito das estimativas de receitas, foram considerados que a empresa, no

primeiro ano, executara cerca de duas reformas, simultaneas, ofertando cerca de 360 horas de

mao de obra por més, e duas constru¢cdes por ano, com execucdo de cerca de 60 metros

quadrados por més. No segundo ano, estima-se a oferta de 400 horas de mao de obra e a
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execu¢do de 70 metros quadrados por més. Para os trés anos consecutivos, foi estimado 440

horas de mao de obra e 80 metros quadrados de constru¢do, por més, conforme resumo na

tabela a seguir, completando os cinco anos das projecdes deste Plano de Negdcio.

3.7.5 Estimativa de Custos dos Servigcos Prestados

O calculo do CSP foi realizado utilizando-se os mesmos valores apurados para

os custos variaveis, de horas prestadas e metro quadrado construido, e as quantidades de horas

e metro quadrados estimados para as receitas. Estdo apresentadas as estimativas para os

préoximos cinco anos.

Tabela 12 — Custo dos servigos prestados — CSP

Custo dos Servicos Prestados

Descricao Ano I Ano II Ano IIT Ano IV Ano V

Horas Prestadas 4.320 4.800 5.280 5.280 5.280
Custo Variavel / Hora 26,10 26,10 26,10 26,10 26,10
Custo Total Bruto /hora 112.736,00 125.262,22 137.788,44 137.788,44 137.788,44
m? Construido 720 840 960 960 960
Custo Varigvel / m? 521,70 521,70 521,70 521,70 521,70
Custo Total Bruto - m’ 375.624,43 438.228,50 500.832,57 500.832,57 500.832,57
Custo Final 488.360,43 563.490,72 638.621,01 638.621,01 638.621,01

Fonte: Elaborado pelo autor

3.7.6 Demonstrativo de Resultados (DRE)

Tabela 13 — Demonstrativo de resultados — DRE
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DRE - Demonstrativo de Resultados

Descricao Ano I Ano I1 Ano IIT Ano IV Ano V
RECEITA BRUTA DE VENDAS 849.600,00 978.000,00 1.106.400,00 1.106.400,00 1.106.400,00
(-)ISS 2% 16.992,00 19.560,00 22.128,00 22.128,00 22.128,00
RECEITA LIQUIDA DE VENDAS | 832.608,00 958.440,00 1.084.272,00 1.084.272,00 1.084.272,00
(- ) Custo Servigos Prestados 488.360,43 563.490,72 638.621,01 638.621,01 638.621,01
Margem de Contribuicio 344.247,57 394.949,28 445.650,99 445.650,99 445.650,99
( - ) Despesas Operacionais 246.640,00 246.640,00 246.640,00 246.640,00 246.640,00
Despesas Administrativas 177.600,00 177.600,00 177.600,00 177.600,00 177.600,00
Despesas Marketing 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Despesas Gerais 38.040,00 38.040,00 38.040,00 38.040,00 38.040,00
Depreciagio 25.000,00 25.000,00 25.000,00 25.000,00 25.000,00
RESULTADO OPERACIONAL 97.607,57 148.309,28 199.010,99 199.010,99 199.010,99
RESULTADOS ANTES DO IR 97.607,57 148.309,28 199.010,99 199.010,99 199.010,99
Aliquota do Simples -Sem ISS 6,97% 7,78% 8,26% 8,26% 8,26%
(-) Imposto Simples -59.217,12 -76.088,40 -91.388,64 -91.388,64 -91.388,64
LUCRO/PREJUIZO LIQUIDO 38.390,45 72.220,88 107.622,35 107.622,35 107.622,35

Fonte: Elaborado pelo autor

Conforme normas do Simples Nacional e orientacbes do SEBRAE,

consideramos a taxa de ISS, vigente para o Distrito Federal, de 2%, a qual se deduz da taxa do

Simples Nacional, prevista na Tabela IV, indicada para a atividade econdmica da empresa.

O DRE estimado da empresa, indica o alcance de resultados positivos em todos

os anos do periodo de cinco anos analisado.

3.7.7 Fluxo de Caixa do Acionista

O fluxo de caixa do acionista foi calculado para um periodo de cinco anos.
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Fluxo de Caixa do Acionista
Item / ANO dez/17 Ano I Ano II Ano IIT Ano IV Ano V

Receita Bruta 849.600,00 | 978.000,00 | 1.106.400,00 | 1.106.400,00 | 1.106.400,00
- Despesas Operacionais -221.640,00 | -221.640,00 | -221.640,00| -221.640,00| -221.640,00
- Custos Variaveis -488.360,43 | -563.490,72 | -638.621,01 | -638.621,01 | -638.621,01
- Depreciacio -25.000,00 | -25.000,00 -25.000,00 -25.000,00 -25.000,00
islg‘gf,’/:tos sobre o faturamento - 116.992,00| -19.560,00| -22.128,00| -22.128,00| -22.128,00
(=) LAJI 97.607,57 | 148.309,28 199.010,99 199.010,99 199.010,99
(=) LAI 97.607,57 | 148.309,28 199.010,99 199.010,99 199.010,99
SIMPLES NACIONAL 6,97% 7,78% 8,26% 8,26% 8,26%
- Taxa (sem o ISS)
Impostos -59.217,12 | -76.088,40 -91.388,64 -91.388,64 -91.388,64
(=) Lucro liquido 38.390,45 72.220,88 107.622,35 107.622,35 107.622,35
+ Depreciagio e amortizagido 25.000,00 25.000,00 25.000,00 25.000,00 25.000,00
- Desembolso de capital 300.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Fluxo de Caixa 300.000,00 63.390,45 97.220,88 132.622,35 132.622,35 132.622,35

Fonte: Elaborado pelo autor

3.7.8 Indicadores de viabilidade

3.7.8.1 Ponto de Equilibrio

Tabela 15 — Célculo do ponto de equilibrio

Calculo do Ponto de Equilibrio
Valores

Custos Fixos Anual CDFt 246.640,00

Custos Variaveis (horas) CVu 26,10

Valor Unitario da Venda (hora) PVu 55,00

Calculo (CDFt/(PVu-CVu)
Quantidade necessaria - Ponto de Equilibrio 8.534
Valor total das vendas para o Equilibrio 469.370,00

Fonte: Elaborado pelo autor

Os célculos do ponto de equilibrio, também chamado de ponto de ruptura
(Break Even Point), como nos ensina Silva (2012), foram efetuados de acordo com a férmula

CDFt / (PVu — CVu), onde CDFt = Custos Fixos Anual; PVu = Preco de Venda unitario; e,
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CVu = Custo variavel unitério, resultando no valor de 8.534 horas. Considerar-se-4 que cada

metro quadrado construido consome cerca de 20 horas de trabalho.

3.7.8.2 Rentabilidade

Conforme Neves (2011), a rentabilidade, ou margem liquida, resultante da
divisdo do Lucro Liquido do exercicio pela Receita liquida do periodo, nos da melhor
seguranca para avaliagdo da empresa, eis que nos mostra o quanto sobrou depois de deduzidas

todas as despesas.

Considerando o Demonstrativo de Resultados do Exercicio, apresentado no

item 4.7.6, encontramos:

Tabela 16 — Calculo da rentabilidade — margem liquida

Rentabilidade (Margem Liquida) Nos 5 anos
Ano I Ano II Ano III Ano IV Ano V
4,61% 8,36% 10,42% 10,42% 10,42% 9,07%

Fonte: Elaborado pelo autor

3.7.8.3 Rentabilidade Operacional

Utilizando os mesmos conceitos, ao dividirmos o Resultado Operacional pelas
Receitas Liquidas, encontramos a Rentabilidade Operacional Liquida, que indica o quando

sobrou antes do Imposto de Renda.
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Tabela 17 — Calculo da rentabilidade operacional

Rentabilidade Operacional Liquida
Ano [ Ano II Ano III Ano IV Ano V
11,72% 15,47% 18,35% 18,35% 18,35% 16,71%

Nos 5 anos

Fonte: Elaborado pelo autor

3.7.8.4 Comparagao dos precos praticados

Em pesquisa de precgos, realizada pelo autor para obra de ampliacdo e reforma
de sua propria residéncia, encontramos os precos de R$ 900,00 e R$ 830,00, o m?, e de R$
60,00 e R$ 55,00, a hora trabalhada em reformas. As empresas pesquisas ndo fornecem os
equipamentos (betoneira, escadas, andaimes etc.) e a qualidade oferecida pela Novo Jardim
Construcdes. Isto demonstra a adequabilidade dos precos a serem praticados que também

sustentam a viabilidade do negdcio.

3.7.9 Retorno do investimento

Para os célculos de retorno do investimento, utilizaremos a taxa de
oportunidade de 16% a.a. (dezesseis por cento, ao ano), que € a rentabilidade que os

investidores esperam auferir durante os cinco anos analisados.

3.7.9.1 Prazo de retorno do investimento — PAYBACK

O Payback Descontado, o qual considera o valor do dinheiro no tempo,
conforme tabela abaixo, nos indica um prazo de 4 (quatro) anos e trés meses para retorno total

dos investimentos, além da rentabilidade de 16% a.a.
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Tabela 18 — Payback — com fluxo de caixa descontado

Payback descontado
Periodo | Fluxo de Caixa LEIR G LD LB G0 ) Saldo
desconto descontado
0 -300.000,00 1,00 -300.000,00 -300.000,00
1 63.390,45 1,16 54.646,94 -245.353,06
2 97.220,88 1,35 72.250,95 -173.102,11
3 132.622,35 1,56 84.965,52 -88.136,58
4 132.622,35 1,81 73.246,14 -14.890,44
5 132.622,35 2,10 63.143,23 48.252,78

Fonte: Elaborado pelo autor

3.7.9.2 Valor presente liquido — VPL

O VPL do investimento, que indica o quanto ele vale hoje, considerando a taxa
de atratividade de 16% a.a., nos traz o valor de R$ 348.252,78, isto é, indica que trard um
retorno de R$ 48.252,78, além do investimento de R$ 300.000,00 e da rentabilidade de 16%

a.a., conforme tabela a seguir.

Tabela 19 — Célculo do valor presente liquido - VPL

Calculo do VPL
Investimento Inicial -300.000,00
Total do Fluxo de Caixa - Valor Presente 348.252,78
VPL - Valor Presente Liquido 48.252,78
Periodo Fluxo de Caixa (FCt) Valor presente do fluxo de caixa

0 -300.000,00

1 63.390,45 54.646,94
2 97.220,88 72.250,95
3 132.622,35 84.965,52
4 132.622,35 73.246,14
5 132.622,35 63.143,23

Fonte: Elaborado pelo autor
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3.7.9.3 Taxa Interna de Retorno — TIR

A taxa interna de retorno, calculada pelo Excel, conferida pela calculadora HP

12C, a partir dos fluxos de caixa do acionista, € de 21,90%.

3.8. Construcao de Cenarios
3.8.1 Cenario Otimista

As perspectivas econdmicas do Brasil, para o ano de 2018, sdo de crescimento
moderado, conforme andlises da FIESP/CIESP e do Banco Itai BBA. O Itai BBA prevé uma
inflacdo de 4,1% para o final de 2017 e de 3,8% para o final 2018, com projecdes de

crescimento do PIB em 1% e 4%, respectivamente, enquanto a Selic se manteria em 8,25%.

Estas andlises fazem parte do cendrio otimista para 0 nosso projeto, cujo
crescimento moderado foi previsto com base na busca de negdcios na demanda existente na
regido, sem considerar uma retomada do desenvolvimento do Pais, o que proporcionaria um

crescimento mais acelerado para a empresa.

3.8.2 Cenario pessimista

Apesar da recessdo por que passa o Pais (2015/2016), os cenérios delineados
pelos analistas de mercado citados no item anterior, FIESP/CIESP e Banco Itai BBA,
apontam o crescimento do PIB em 2017, de 1%, e, para o ano de 2018, apostam no

crescimento do PIB a uma taxa de 4%. No entanto, o indice de confianca do empresariado do
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Distrito Federal (FIBRA/ICEI-DF, 2017), em que pese ter subido, ainda ndo € muito otimista,

ficando em torno de 50%.

Assim, para maior seguranc¢a dos investimentos, consideraremos que o cenario
mais pessimista para as vendas da empresa, seria a possibilidade de ficarem 20% abaixo das
estimativas nos dois primeiros anos. Para esta possibilidade, redesenhamos as planilhas de
vendas e de custo dos produtos vendidos, mantendo as demais despesas, o que resultou em
novas estimativas de Demonstrativo de Resultados do Exercicio, Fluxo de Caixa do Acionista

e avaliacdo da empresa.

3.8.2.1 Receitas — Cenario Pessimista

Tabela 20 — Receitas anuais — cenério pessimista

Receitas Anuais

Descricao Ano I Ano IT Ano IIT Ano IV Ano V

Horas Prestadas 3.456 3.840 5.280 5.280 5.280
Valor da hora prestada 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00
Receita horas 190.062,40 211.200,00 290.400,00 290.400,00 290.400,00
m? Construido 576 672 960 960 960
Valor m” prestado 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00
Receita m2 489.600,00 571.200,00 816.000,00 816.000,00 816.000,00
Receita Total | 679.66240 | 78240000 | 110640000 | 1.106.400,00 | 1.106.400,00

Fonte: Elaborado pelo autor

Utilizamos a mesma Tabela 11, de receitas anuais, reduzindo, em 20%, os

valores das linhas “Horas Prestadas” e “m? Construido”, para o Ano I e Ano II.



3.8.2.2 Custos dos servigos prestados — Cenario Pessimista

Tabela 21 — Custo dos servigos prestados — CSP — cenério pessimista
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Custo dos Servicos Prestados

Descricao Ano I Ano IT Ano IIT Ano IV Ano V

Horas Prestadas 3.456 3.840 5.280 5.280 5.280
Custo Varidvel / Hora 26,10 26,10 26,10 26,10 26,10
Custo Total Bruto /hora 90.180,45 100.209,78 137.788,44 137.788,44 137.788,44
M? Construido 576 672 960 960 960
Custo Varivel / m” 521,70 521,70 521,70 521,70 521,70
Custo Total Bruto /m” 300.499,54 350.582,80 500.832,57 500.832,57 500.832,57
Custo Final 390.679,99 450.792,58 638.621,01 638.621,01 638.621,01

Fonte: Elaborado pelo autor

Os custos dos servigos prestados sdo alcancados pela multiplica¢do das “Horas

Prestadas™ pelo “Custo Variavel/Hora”, e do “m? Construido” pelo “Custo Varidavel/m

Assim, utilizamos o mesmo conceito do 3.8.2.1 para o calculo em um cenario pessimista.

3.8.2.3 Demonstrativo de Resultados — Cenario Pessimista

Tabela 22 — Demonstrativo de resultados — DRE — cenério pessimista
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Demonstrativo de Resultados

Descricao Ano I Ano I1 Ano ITT Ano IV Ano V
RECEITA BRUTA DE VENDAS 679.662,40 | 782.400,00 1.106.400,00 1.106.400,00 |1.106.400,00
(-)ISS 2% 13.593,25 15.648,00 22.128,00 22.128,00 22.128,00
RECEITA LIiQUIDA DE VENDAS 666.069,15 | 766.752,00 1.084.272,00 1.084.272,00 |1.084.272,00
(-) Custo Servicos Prestados 390.679,99 450.792,58 638.621,01 638.621,01 638.621,01
Margem de Contribuicio 275.389,16 | 315.959,42 445.650,99 445.650,99 445.650,99
(- ) Despesas Operacionais 246.640,00 | 246.640,00 246.640,00 246.640,00 246.640,00
Despesas Administrativas 177.600,00 177.600,00 177.600,00 177.600,00 177.600,00
Despesas Marketing 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Despesas Gerais 38.040,00 38.040,00 38.040,00 38.040,00 38.040,00
Depreciacao 25.000,00 25.000,00 25.000,00 25.000,00 25.000,00
RESULTADO OPERACIONAL 28.749,16 69.319,42 199.010,99 199.010,99 199.010,99
RESULTADOS ANTES DO IR 28.749,16 69.319,42 199.010,99 199.010,99 199.010,99
Aliquota do Simples Nacional Sem ISS 6,49% 6,97% 8,26% 8,26% 8,26%
(-) Imposto Simples -44.110,09 -54.533,28 -91.388,64 -91.388,64 -91.388,64
LUCRO/PREJUIZO LIQUIDO -15.360,93 14.786,14 107.622,35 107.622,35 107.622,35

Fonte: Elaborado pelo

autor
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O demonstrativo de resultados acima, € resultante das vendas em um cenario

pessimista, considerando que os custos fixos permanecerdo os mesmos do cenario otimista.

3.8.2.4 Fluxo de Caixa do Acionista — Cenario Pessimista

Mesmo com o resultado negativo no primeiro ano, o fluxo de caixa se manteria

positivo, indicando a for¢a do capital de giro para a empresa se manter em situagdo de

adversidade.

Tabela 23 — Fluxo de caixa do acionista — cenario pessimista

Fluxo de Caixa do Acionista

Item / ANO dez/17 1 2 3 4 5
Receita Bruta 679.662,40 | 782.400,00 | 1.106.400,00 | 1.106.400,00 | 1.106.400,00
- Despesas Operacionais -221.640,00 | -221.640,00 -221.640,00 -221.640,00 -221.640,00
- Custos Variaveis -390.679,99 | -450.792,58 -638.621,01 -638.621,01 -638.621,01
- Depreciacio -25.000,00 -25.000,00 -25.000,00 -25.000,00 -25.000,00
- Impostos sobre o
faturamento - ISS 2% -13.593,25 -15.648,00 -22.128,00 -22.128,00 -22.128,00
(=) LAJI 28.749,16 | 69.319,42 | 199.010,99 199.010,99 199.010,99
(=) LAI 28.749,16 | 69.319,42 | 199.010,99 199.010,99 199.010,99
SIMPLES NACIONAL 6,49% 6,97% 8,26% 8,26% 8,26%
- Taxa (sem o ISS)
Impostos -44.110,09 | -54.533,28 | -91.388,64 -91.388,64 -91.388,64
(=) Lucro liquido -15.360,93 14.786,14 107.622,35 107.622,35 107.622,35
+ Depreciagdo e amortizagio 25.000,00 | 25.000,00 25.000,00 25.000,00 25.000,00
- Desembolso de capital 300.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Fluxo de Caixa 300.000,00 9.639,07 | 39.786,14 | 132.622,35 132.622,35 132.622,35

Fonte: Elaborado pelo autor

3.8.2.5 Rentabilidade — Cenario Pessimista

Tabela 24 — Calculo da rentabilidade — margem liquida — cendrio pessimista

Rentabilidade (Margem Liquida)
Nos 5 anos
Ano I Ano II Ano III Ano IV Ano V
-2,31% 1,93% 9,93% 9,93% 9,93% 6,88%

Fonte: Elaborado pelo autor
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Tabela 25 — Calculo da rentabilidade operacional — cenério pessimista

Rentabilidade Operacional Liquida
Nos 5 anos
Ano [ Ano II Ano III Ano IV Ano V
4,32% 9,04% 18,35% 18,35% 18,35% 14,83%

Fonte: Elaborado pelo autor

Para os calculos das rentabilidades, foram utilizados os mesmos conceitos dos

itens 3.7.8.2 € 3.7.8.3.

Em que pese a margem liquida negativa no ano I, a rentabilidade operacional

se manteria positiva em todos os anos.

3.8.2.6 Taxas de retorno — Cenario Pessimista

A Taxa Interna de Retorno — TIR se manteria positiva, em 11,41%, nos cinco
anos, enquanto o retorno do investimento se daria em seis anos. O valor presente liquido
(VPL) do investimento, ficaria negativo em R$ 40 mil, para os cinco anos avaliados. Ha que
se considerar que a taxa de atratividade aplicada foi de 16%, bastante elevada para um cenario

de inflacdo em declinio.
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4. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

O negocio apresentado serd vidvel com a efetiva atuacdo dos socios,
embasados em suas experiéncias, na execu¢do das estratégias planejadas. O primeiro ano de
existéncia da empresa serd crucial para sua manutengdo, pois serd o periodo em que ela
deverd conquistar os clientes e levar seu nome ao mercado, com as caracteristicas que
pretende ser conhecida, de empresa ética, que presta servicos de qualidade e oferta grande

valor agregado aos seus servigos, para todos os clientes.

Todos os negbcios possuem riscos € os das empresas iniciantes sdo elevados.
No entanto, a experiéncia dos socios, em duas areas distintas que se complementam para o
negdcio que a empresa se propde a oferecer, sdo fatores importantes para o sucesso da
empresa. O plano apresentou-se viavel, apresentando o valor presente liquido de R$ 48 mil,
além da taxa de retorno de 16% a.a., exigida pelos acionistas, ¢ um Taxa Interna de Retorno

de 21,9%, mesmo com o conservadorismo nas projecdes de vendas.

A execugdo da estratégia na area de recursos humanos serd de fundamental
importancia para a criagdo de valor aos servigos oferecidos, pois a sua qualidade dependera da

boa preparagao do pessoal, aliada a experiéncia do sdcio responsavel pelas operacoes.
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