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RESUMO

O trabalho apresentado é a elaboracdo de um Plano de Negocio voltado para a
criagdo de uma empresa prestadora de servigos na cidade-satélite Vicente Pires,
localizada no Distrito Federal. Na primeira etapa do trabalho, apresenta-se a
caracterizacdo do Plano de Negocio a partir de pesquisas bibliografica; e isso, por
meio do levantamento de dados a respeito de temas como empreendedorismo,
plano de negdcio, planejamento estratégico, planejamento de marketing e
planejamento financeiro. A segunda etapa ocorreu por meio de um estudo do
mercado, visando detectar como se encontra este tipo de segmento nos dias atuais
e buscando prever a capacidade de sobrevivéncia da criagéo deste segmento no
mercado. A terceira e Ultima etapa apresenta a elaborag&o do Plano de Negdcios,
no intuito de estruturar a empresa com o0s cuidados necessarios para atender
desejos e necessidades dos clientes que buscam esse tipo de negdécio, desde que
em sintonia com a misséo e 0s objetivos da empresa em questdo.

Palavras-Chave: Empreendedorismo; Plano de Negocio; Planejamento estratégico,
de marketing e financeiro.
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INTRODUCAO

Este trabalho foi realizado com o objetivo de desenvolver um projeto voltado
para a criagdo de uma empresa prestadora de servicos de limpeza na cidade-satélite
Vicente Pires, localizada no Distrito Federal.

Diante da importancia dos pequenos empreendimentos, de forma geral, para
0 crescimento econdmico do pais, este projeto preocupou-se em obter dados reais a
respeito da viabilidade do empreendimento. Para isso, fizeram-se estudos, tanto
bibliograficos como de mercado, com o intuito de obter as informagdes e dados
precisos.

Como a maioria das novas empresas, segundo estatisticas do Sebrae (2009),
dura menos de um ano, faz-se necessario a elaboracdo de um plano de negécio.
Este plano nada mais é do que o planejamento antecipado da empresa. Através
dele, os empreendedores poderdo ter uma visdo futura e ampla do negdcio,
amenizando, assim, a empresa de grandes riscos.

Nesse contexto, tomou-se a iniciativa de se desenvolver um plano de negécio
voltado para prestadora de servicos em um dos segmentos que mais cresce no
Brasil. E um mercado em ascens&o, uma vez que tem crescido a uma taxa entre 5%
a 10% acima do PIB, segundo a Abralimp, Associacdo Brasileira do Mercado
Institucional de Limpeza (2009).

O Mercado Institucional de Limpeza e Multi-servicos € um segmento da
economia que pode ser considerado bastante novo, embora os prestadores de
servigos e os fornecedores tradicionais atuem ha muitos anos. Até a década de 70, a
maioria das empresas utilizava uma equipe de limpeza propria, nem sempre treinada
em técnicas de limpeza ou uso de equipamentos e produtos profissionais.

Segundo pesquisas internacionais do Grupo LET, Lideranga, Experiéncia e
Tecnologia (2009), nos ultimos dois anos, aumentou em mais de 40% o nimero de
organizagOes privadas e publicas que terceirizam seus servigos. Hoje ja representa
minoria no mercado a empresa de médio ou grande porte que ndo usa nenhum tipo
de terceirizagdo. E mesmo as de pequeno porte o fazem para algum servico
temporario especifico.

Atualmente, as empresas estdo focando todas as suas energias em



atividades fins e terceirizando as atividades meio. Ao manterem-se focadas em suas
competéncias principais, as empresas tém transferido para outras empresas 0s
servicos de limpeza, vigilancia, transporte, dentre outros. Outro fator que contribui
para a contratagao de servigos de limpeza € o fato das mulheres assumirem cada
vez mais o trabalho fora do lar, ndo tendo condicdes, muitas vezes, de contratarem
uma empregada doméstica, o que faz com que recorram duas a quatro vezes por
més, a um servigo de limpeza terceirizado.

Por meio dessas informagdes adquiridas, observa-se que € um mercado em
crescimento e possui uma boa margem de lucratividade.

Destaca-se que o presente trabalho tem como o objetivo geral a criagcéo de
um plano de negocio para a implantagéo de um empreendimento no ramo de servico
de limpeza em geral. Analisou-se a viabilidade econdmico-financeira por intermédio
de pesquisas bibliograficas especificas do tema; definiu-se o escopo do
empreendimento, identificaram-se as oportunidades e as ameagas e, por fim, fez-se
a pesquisa de mercado: clientes, concorrentes e fornecedores. Tudo através do
referencial tedrico, plano de marketing, plano operacional e plano financeiro.

O trabalho constitui-se, assim, numa grande oportunidade para avaliar o
conhecimento e informagbes obtidas e estudadas durante o curso de Administragéo
e principalmente para colocar em pratica a teoria abordada ao longo do curso. Além
disso, a necessidade de realizacdo do trabalho a ser desenvolvido & flagrante, pois o
setor de prestagcdo de servigos tem passado por uma fase de crescimento, mas
necessita de empresas e profissionais que busquem a qualidade total no
atendimento e nos servicos prestados. Ou seja, existem muitos empreendimentos
direcionados a esta area, mas poucos que desenvolvem um trabalho eficiente, eficaz

e relevante.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Empreendedorismo

Para Dolabela (1999, p.29). “O Empreendedorismo é uma revolugéo
silenciosa, que sera para o século 21 mais do que a revolugdo industrial foi para o
século XX.”

O empreendedorismo também esta relacionado a capacidade de tomar
iniciativa, buscar solugdes inovadoras e agir no sentido de encontrar a solug&o para

problemas econdmicos, sociais e pessoais. Segundo Dolabela (1999,p.28):

Acredita-se hoje que o empreendedor seja 0 motor da economia, um
agente de mudangas. O empreendedor € o individuo que cria uma
empresa, qualquer que seja ela; é alguém que sabe onde, quando e como
chegar na busca da sua realizacdo pessoal ou profissional; é aquele gue
elabora todo um planejamento que permita criar as condigdes necessarias
para efetivacdo dos seus projetos de vida.

E para Degen (1989, p. 1):

O empreendedor é o agente do processo de distribuigdo criativa, € o
impulso fundamental que aciona e mantém em marcha o motor capitalista,
constantemente criando novos produtos, novos métodos de produgéo,
novos mercados e implacavelmente, sobrepondo-se aos antigos meétodos
menos eficientes e mais caros.

De acordo com o autor acima citado, um empreendedor pode ser uma pessoa
gue inicie sua propria empresa, ou alguém comprometido com a inovagao em
empresas ja constituidas. O ponto principal dessa definicdo é que o
empreendedorismo, em empresas novas ou ja ha algum tempo estabelecidas, € o
fator que permite que os negocios sobrevivam e prosperem num ambiente
econdmico de mudancas.

Degen (1989) concebe o empreendedorismo como um processo continuo:
conforme novas oportunidades aparegam na economia, os individuos com viséo

empreendedora as percebem e as exploram. E importante ressaltar que algumas
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pessoas ja nascem com maior qualificagdo para o empreendedorismo, outras n&o
tem tantos talentos inatos, mas isso ndo quer dizer que nao possam aprender e

desenvolver esses talentos.

2.2 Plano de negécio

O plano de negocio € um documento escrito que tem o objetivo de estruturar
as principais idéias e opgdes que o empreendedor analisara para decidir quanto a
viabilidade da empresa a ser criada. Tambem ¢ utilizado para a solicitagdo de
empréstimos e financiamento junto a instituicbes financeiras, bem como para

expansao da empresa.

Segundo Dolabela (1999, p.20).

As estatisticas do Sebrae indicam que 50% de todos os novos
empreendimentos duram menos de um ano. Entre as empresas que
superam os primeiros doze meses, apenas 20% conseguem atingir o
quinto ano de existéncia.

Isso faz refletir que, para abrir uma empresa, deve-se levar em conta que o
sucesso de qualquer negoécio depende, sobretudo, de um bom planejamento.

Embora qualquer negdcio oferega riscos, € preciso prevenir-se contra eles.

2.3 Planejamento estratégico

Planejamento estratégico, segundo Maximiano (2000, p. 203), “consiste em
definir os objetivos para a relacdo com o ambiente, levando em conta, os desafios e
as oportunidades internas e externas’.

O planejamento tatico esta contido no planejamento estratégico da empresa.
Este define as linhas de acdo que colocam em pratica os objetivos estratégicos da
empresa.

Ja o planejamento operacional envolve os esquemas de tarefas e operagbes
da empresa. Preocupa-se basicamente com o que fazer e com como fazer, e esta

voltado para a otimizagdo e maximizagao de resultados.
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Matos (1993, p.135) afirma que: “Planejamento estratégico pode ser uma
atividade circunstancial, mas Estratégia de Empresa € instrumento essencial que
valida e possibilita sucessivos planejamentos estratégicos”.

Para Chiavenato (2000, p. 681), “a gestao do conhecimento € um processo
integrado destinado a criar, organizar, disseminar e intensificar 0 conhecimento para
melhorar o desempenho global da organizagdo”.

A estratégia € o caminho que a empresa toma para atingir as metas
estabelecidas, ou seja, a empresa necessita de uma formulacdo de yérias

estrategicas para se chegar aos resultados esperados. Nesse sentido, para Kotler,
(1998, p.88): “Os administradores usam o termo metas para descrever os objetivos

especificos referentes a magnitude e tempo. Transformar objetivos em metas
mensuraveis facilita o planejamento, a implementagao e o controle”.

Como ja mencionado, grupo estratégico € o nome dado as empresas que
trabalham com uma mesma estratégia dirigida ao mesmo mercado ou segmento de
mercado-alvo, e, para garantir o lugar de cada uma no mercado, essas empresas
estabelecem aliangas estratégicas. Kotler (1998, p.92) afirma que “Quando bem
administradas, as aliangas permitem que as empresas obtenham maior impacto em
suas vendas a custo menores”. E isso faz da implementacéo, talvez, ser uma das
partes mais cuidadosas do planejamento estratégico. Kotler (1998, p.92) diz que
“Uma estratégia clara e um programa de apoio bem delineado pode ser inutil se a
empresa falhar em sua implementacg&o cuidadosa”.

Todas as organizagbes tém pelo menos dois mercados-alvos que faz da
estratégia de marketing um dos principais aspectos: mercado externo
(consumidores) e um mercado interno (funcionarios), o que difere da definicdo mais

tradicional de mercado-alvo, que se refere ao mercado consumidor externo.

2.4 Planejamento de marketing

E através do marketing que se conhece o publico que se deseja atingir e
saber como atender suas vontades, pois sdo levantadas as necessidades e desejos
dos clientes para que se possa trabalhar em cima do que o cliente procurg,

atendendo suas necessidade e desejos da melhor forma possivel.
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Segundo Las Casas (1994, p. 28):

Marketing € a area do conhecimento que engioba todas as atividades
concernentes as relagdes de troca, orientadas a satisfacdo dos desejos e
necessidades dos consumidores, visando alcangar determinados objetivos
de empresas ou individuos e considerando sempre o meio ambiente de
atuagdo e o impacto que essas relagbes causam no bem-estar da
sociedade. ‘

O Planejamento de Marketing € conhecido também como de estratégia de
marketing, é um tipo de planejamento de uma organizac¢ao, devido a isso quando se
ouve falar de Estratégia de Marketing, precisa-se ter em mente os chamados 4Ps:
produto, pre¢o, praga, propaganda e promogao.

Para se adquirir ou estabelecer as estratégias de marketing da empresa é
necessario que o futuro empresario adquira informag¢des que o ajudem a ver o
mercado consumidor, concorrente e fornecedor de um anglo privilegiado onde possa

0 colocar como um concorrente forte neste mercado e com visdo ampla.

2.5 Planejamento financeiro

Um futuro empreendedor necessita saber quais os conhecimentos financeiros
s80 necessarios para um bom desenvolvimento de um novo negdcio, tendo que
relacionar seu tipo de negécio e seu potencial de lucro e o crescimento.

Administrar um negocio, seja um empreendimento modesto ou uma empresa
de grande porte, envolve muitas fungdes diferentes, mas é a area de financgas, ou
seja, o departamento financeiro, que faz com que tudo dentro da organizagao
aconteca, pois sem capital que atenda as necessidades da empresa n&o existe

desenvolvimento da mesma, isto €, as chances da empresa sobreviver sao nulas.

Segundo Gitman (1997, p. 4):

Podemos definir finangas como a arte e a ciéncia de administrar fundos.
Praticamente todos os individuos e organizacdes obtém receitas ou
levantam fundos, gastam ou investem. Finangas ocupam-se do processo,
instituicbes, mercadorias e instrumentos envolvidos na transferéncia de
fundos entre pessoas, empregados € governos.
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De acordo com Braga (1995, p. 23):

A funcao financeira compreende um conjunto de atividades relacionadas
com a gestdo dos fundos movimentados por todas as areas da empresa.
Esta funcao é responsavel pela obtengdo dos recursos necessarios e pela
formulagdo de uma estratégia voltada para otimizagdo do uso desses
fundos. Encontrada em qualquer tipo de empresa, a fungéo financeira tem
um papel muito importante no desenvolvimento de todas as atividades
operacionais, contribuindo significativamente para 0 sucesso do
empreendimento.

E através da administracdo financeira que os fundos das empresas véo ser
administrados pelos administradores financeiros, que vao buscar a melhor estratégia

para a eficacia do uso desses fundos.
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3 SUMARIO EXECUTIVO

3.1 Descrigdo do Negocio e da Oportunidade

A empresa Prestadora de Servicos de Limpeza Tavares Limpeza em Geral,
consiste em um negécio destinado a prestacido de servicos de limpeza para
empresa e residéncias. A empresa prestara servigos tanto para pessoas fisicas ou
juridicas. Os servigos oferecidos pela empresa serdo: limpeza de piso, paredes,
calgcadas, vidros, prateleiras e limpeza geral que incluira todos 0s servigos citados.

O empreendimento sera localizado na cidade-satélite de Vicente Pires, Rua
Criciuma, 756. Distrito Federal. Tal local foi escolhido devido ser uma area ampla e
de grande movimento, alem de concentrar uma clientela com bom poder aquisitivo, e
com residéncias de padréo elevado, o que exige manutencgao especializada.

A empresa Prestadora de Servigos de Limpeza Tavares Limpeza em Geral
enquadra-se na forma juridica de Sociedade empresarial como Microempresa,
sendo assim integrante do Regime Super Simples - Sistema Integrado de

Pagamento de Impostos.

3.2 Dados dos Empreendedores

Cleuber de Oliveira Tavares: Académico do curso de Administraggdo de Empresas
pela Faculdade de Ciéncias e Educagdo de Rubiataba (FACER), com ampla
experiéncia em gerenciamento organizacional. Estilo de lideranca orientado a
obtengdo de resultados e habilidade no gerenciamento de pessoas. Com

experiéncia no setor bancario.

TECNICO EM LIMPEZA URBANA. Addo da Costa Tavares: Profissional com
grande experiéncia na area de limpezas; trabalhou na limpeza urbana de Brasilia,
gerenciou uma grade rede de hotéis nas contratacdes de servigos de limpeza.

As atribui¢des que foram dadas a cada socio permitem a eles coordenarem

as atividades estabelecidas, mas para tomar qualquer decisdo que nio seja rotineira
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das atividades do dia a dia € preciso comunicagao mutua e ter comum acordo e

interesse entre os socios.

3.3 Plano de Marketing

O plano de marketing objetiva esbogar como se incluir no mercado e estimular
a populagéo a procurar os servigos da empresa, focando na populagdo da cidade-
satélite de Vicente Pires-DF, e apds firmar-se no mercado 0s proprietarios
pretendem expandir 0 negdcio pelas cidades circunvizinhas.

Os estabelecimentos que a empresa pretende focar como clientes serdo
empresas e residéncias, Os principais fornecedores serao da prépria cidade. Estes
irao fornecer os produtos de maiores necessidades da empresa, tais como: sab&o,
detergente e outros, fazendo com que 0s mesmos se interessem pelos servigos
oferecidos pela empresa.

As vendas da empresa dizem respeito a venda de mé&o-de-obra
especializada. As prestagdes dos servigcos serdo feitos através de contratos com as
empresa, comercios, 6rgaos publicos e residéncias. Os servigos seréo prestados de
acordo com as especificacdes dos clientes estipuladas nos contratos.

A empresa tera nove funcionarios para realizar 0s servicos. Também
disponibilizara de todos os materiais e equipamentos que seréo utilizados para a
realizacdo dos servi¢os. Estes materiais e equipamentos serdo transportados por
uma Kombi conduzida pelos funcionarios da empresa até o estabelecimento a ser
efetuado os servigos.

O preco de venda dos servigos sera de R$ 38,00 a hora. Tal prego justifica-se

por serem os materiais e equipamentos da propria empresa.

3.4 Plano Operacional

O plano operacional trata das questdes de funcionamento, instalagdes e infra-
estrutura que serdo utilizadas pela empresa. A capacidade de producdo da empresa
& de 450 horas por més.

O processo de prestagdo dos servigos seguira um ciclo determinado para a

realizagc&o dos servigos visando eliminar o desperdicio de tempo.
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A empresa contard, inicialmente, com uma meédia de nove funcionarios, tendo
0S respectivos cargos;
e Diretor presidente
e Gerente Administrativo — Financeiro;
e Gerente comercial;
e Supervisor;
. Recépcionista;

e Auxiliares de limpeza.

3.5 Plano Financeiro

Sera investido um montante de R$ 60.664,53 para a implantag&o do negécio.
Esse capital sera de recurso proprio dos socios, sendo que cada socio entrara com
50%. Esse capital sera utilizado para a compra de dois veiculos, materiais,
equipamentos, aluguel do imovel que sera utilizado pela empresa, entre outras
utilidades.

A empresa espera ter um faturamento mensal de R$ 17.100,00 com a venda
de servigos, tendo um custo de R$ 5.767,03 na execugdo do mesmo. Ao retirar
todos os custos incorridos na comercializagao/prestacdo dos servigos, constata-se
gque a empresa tera um lucro liquido de R$ 3.777,92 mensaimente, podendo este ser
dividido entre os socios ou ser reinvestido na prépria empresa. Assim, a empresa
espera ter retorno do capital investido no segundo ano. Pois consegue contar com
uma lucratividade de 18.58%, e um PAY BACK =1 ano, 11 meses e 18 dias.

3.6 Dados do Empreendimento

Nome fantasia da empresa: Tavares Limpeza em Geral.

A justificativa para a escolha desse nome € que representa o setor de
atividade e o primeiro nome representa os sobrenomes dos sOcCios.

Numero do Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas: Devido a empresa
nao estar em atividade, ela ndo se encontra ainda registrada no Cadastro Nacional
de Pessoas Juridicas (CNPJ).
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A empresa atuara no setor de prestacdo de servigos de limpeza, que seréao
executados por profissionais capacitados. Buscando sempre o mais aito grau de
qualidade, serao oferecidos servicos de limpeza tais como: de piso, paredes,
calgadas, vidros, prateleiras e limpeza geral que incluira todos os servigos citados,
0S servigos serdo prestados de acordo com o contrato firmado entre as partes.

A empresa enquadra-se na forma juridica de Sociedade Empresarial como
Microempresa, visto que se exercera profissionalmente uma atividade econémica
organizada na prestagdo de servigos, caracterizado como empresa, devendo
inscrever-se na Junta Comercial do Distrito Federal (JUCDF).

A empresa sera uma microempresa (ME) e sera integrante do Regime Super
Simples - Sistema Integrado de Pagamento de Impostos e Contribuicdo das
Microempresas e Empresas de Pequeno Porte.

O capital social sera no valor de R$ 60.664,53. Montante destinado para a
montagem do escritério € compra de equipamento para iniciar 0 negocio. E um
capital proprio dos socios e serd integralizado em partes iguais entre os dois sOcios.
A composicdo da empresa sera subdividida entre os socios; cada um sera

responsavel por 50% do capital investido na empresa.

3.7 Oportunidade do negé6cio

Dispondo de capital suficiente para abrir um negdcio, os questionamentos
iniciais foram: O qué implantar’? Qual o ramo? Qual a dimens&o do negdbcio? Qual o
objetivo do negdcio?

O primeiro passo para a resposta a essas indagacdes foi uma visita ao sitio
do SEBRAE-DF (2009) — Servico de Apoio as micro e pequenas empresas, que tem
como objetivo servir de suporte e protecdo ao pequeno e medio empreendedor, para
que ele conquiste o direito de competir e de participar do processo de
desenvolvimento do pais. De & se conseguiram informagdes técnicas e materiais de
pesquisa de diversos ramos possiveis de se implementar. Em seguida, buscaram-se
outras fontes de informacgbes a respeito do negocio, principalmente através das
revistas eletrdnicas e sitio na internet para verificar e analisar 0 tamanho do mercado
nesse ramo de atividade.

Atraves desses apoios e informacbes adquiridas, percebeu-se que € um

mercado saturado, porém, muito bom para se entrar e concorrer, pois é possuidor de
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uma grande margem de lucratividade.

3.8 Missao

Prestar servigos de limpeza com profissionalismo e qualidade, preservando a
saude dos colaboradores e clientes com o uso de equipamentos e materiais
confiaveis, que nao agridam ao meio-ambiente e oferecer solugbes inteligentes e
rentaveis em servicos que permitirdo que os Clientes trabalhem focados em suas

areas de negocio, agregando valor e gerando bem-estar.

3.9 Visao

Ser uma empresa inovadora e diferenciada no ramo de servigo de limpeza,
com o objetivo de ganhar mercado, gradativamente, com carisma e bom
atendimento aos clientes.

Com essa visdo de uma empresa diferenciada e inovadora no ramo de
servicos de limpeza, a empresa pretende abrir mais duas filiais em outros estados:
uma sera em Goias e a outra em Minas Gerais. Com a possibilidade de possuir um

representante em cada estado.

3.10 Objetivos

Os objetivos a curto prazo é atender as necessidades dos clientes com
maxima prioridade, executando servicos com qualidade; e isto € 0 que determinara
que a mesma seja uma referéncia no mercado.

Os objetivos de médio prazo sera conquistar novos clientes gradativamente
com um intuito de ampliar a empresa.

Apos se firmar no mercado, a empresa pretende especializar-se também em
desentupimento e dedetizagdo, para ampliar seus servi¢os junto aos seus clientes.

O objetivo em longo prazo sera de 50% do mercado. Através de um bom

atendimento e qualidade nos servigos. O que a empresa tera de melhor.
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4 PLANO DE MARKETING

4.1 Os Servicos

A empresa prestard servicos de limpeza para residéncias, hotéis,
condominios e empresas.

Os servigos prestados serdo: tratamentos de pisos, como remocdo de
gorduras e remoc¢ao de manchas; limpeza predial, como limpeza do chdo da cozinha
do subsolo, apartamentos e terraco; limpeza de condominios em geral como limpeza
das ruas dos terrenos dos quintais e de casas; limpeza de piscinas, para retirar
todos os tipos de lodo e sujeira na agua; limpeza de fachada como letreiros portas
de vidro, portas de metal e calcadas, limpeza de vidro para remocdo de manchas
para qualquer tipo de estabelecimento, limpeza pds-obra como retirada de entulhos
remocéo de tintas no ch&o e lavagem de toda a area, limpeza de carpete com
aspirador e, se necessario, fazer a lavagem; limpeza industrial, como limpeza das

maquinas do galpao e do chao e faxina em loja, escritorio e residéncias.

4.1.1 Qualidade dos Servicos

A empresa oferecera uma diversidade de servicos no ramo. A equipe de
profissionais sera interdisciplinar, compreendendo os s6cios e parceiros.

Um diferencial importante nos profissionais sera a capacitacdo técnica para
trabalharem e a oportunidade de inovacao através da propria criatividade.

Aspectos tais como: a localizagdo (facil acesso), a qualidade nos
equipamentos (certificagdo pelos o6rgaos competentes) e o ambiente fisico
(arejamento, iluminag&o, higienizagao) serdo considerados.

A busca da qualidade total dos servicos prestados sera o foco dos

funcionarios, que prioriza a satisfacado dos clientes.
4.2 Clientes

Os clientes deste tipo de negodcio sdo muito diversificados, pois se
caracterizam por empresas que optam por ter um quadro de empregados fixo e

enxuto e que preferem transferir para terceiros esse tipo de atividade. Outro
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segmento de clientes em potencial & constituido por mulheres que trabalham fora do
lar, que necessitam de servi¢os de faxina.

Outro cliente potencial sdo os condominios, ja que existe uma grande procura
por parte dos sindicos, pois sdo eles os responsaveis pela contratacdo da limpeza
do condominio. E com esses servigos sera possivel prestar servicos residenciais
para os moradores dos condominios.

As pequenas empresas tém grande dificuldade de contratar uma empresa
terceirizada para os servigos de limpeza, pois julgam o servigo muito caro, e querem
minimizar gastos. Sendo assim, a procura de servicos por parte de pequenas
empresas € escasso, somente quando o servigo tem que ser especializado. Esse é

um caso a ser estudado para a capitacdo desses clientes com mais frequéncia.

4.3 Concorrentes

~ Este mercado é disputado por empresas prestadoras de servigo de limpeza
em geral, sendo que muitas prestam servigos exclusivamente para condominios ou
empresas. Além disso, existem muitas empresas que prestam servicos de vigilancia
e limpeza que também s&o concorrentes. Na regido em que a empresa ira atuar,
estao instaladas trés empresés de limpeza. Duas oferecem servigco de limpeza para
condominios, como limpeza de quintal, limpeza de casa, limpeza de piscina. A outra
€ especializada em limpeza para empresas e oferece servico de limpeza do
estabelecimento, limpeza de patio, limpeza do depdsito, dentre outros. No entanto,
0s socios acreditam poder prestar servigos de melhor qualidade.
Os principais concorrentes da empresa a ser implantada s&o. Limpamos

Tudo, Brilhante e Ta Limpo.
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Empresas
Concorrentes Pontos Fortes Pontos Fracos
. . Problemas com atitudes adotadas por
Limpa Tudo Oferece ta’.“?’?”‘ . alguns funcionarios no local de trabalho da
servigos de vigilancia
empresa contratante.
Brilhante : Equlpamentos Logistica complexa e cara.
industriais de alta
eficacia e eficiéncia
Té Limpo Possui clientela Insatisfacéo do_s clientes com alguns dos
formada servigcos prestados.

Quadro 01 — Mercado Concorrente.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

4.3.1 Qualidade e tecnologia

Aos servigos oferecidos pelos concorrentes falta profissionalismo. Muitas
vezes, 0s profissionais apresentam-se com uniformes sujos e manchados, sem
equipamentos de protegéo e postura inadequada.

Seus servigos prestados sdo exclusivamente com dois ou trés equipamentos,
que, na maioria, sdo de baixa qualidade. E o correto & ter um equipamento para

cada tipo de servigo com um melhor desempenho.

4.3.2 Prego

Devido ao fato de os empregados ndo passarem por um processo de
treinamento e capacitagdo constante, existe um grande desperdicio de material de
limpeza, o que eleva os custos dos concorrentes. Isso acarreta o preco elevado dos
servigos, podendo chegar a 55,00 a hora, o que se avalia como ponto fraco dos

mesmaos.

4.3.3 Venda e assisténcia

Os concorrentes ja possuem um mercado garantido, 0 que torna mais facil
vender seus servigos. Alguns oferecem assisténcia ao cliente, auxiliando-os no Uso

correto dos produtos vendidos: detergentes, ceras, sabonetes liquido, porta papel-




(4

22

toalha, dentre outros. Ja outros oferecem, mas n&o cumprem com sua assisténcia.

4.3.4 Capacidade de promog¢ao

Devido ao fato de ja estarem estabelecidas e conhecerem o mercado, a
capacidade de promogdo das empresas concorrentes € maior. Elas sabem como
esta o mercado e qual o servigo € mais procurado, sendo assim, as promogdes
podem ser mais constantes.

Em contrapartida, muitas delas apresentam trabalhadores desmotivados, o
que acaba prejudicando o0s servicos. As promogbes oferecidas acabam
desfavorecendo a empresa, pois através dessas promog¢des as empresas nao
prestam servigo de qualidade, gerando insatisfagdo para o cliente, que acaba

buscando outra empresa.

4.4 Fornecedores

O mercado de fornecedores nesse ramo € grande, possibilitando uma
pesquisa para analise de melhores fornecedores.

Os fornecedores sdo, essencialmente, empresas que vendem equipamentos
para limpeza em escala empresarial e produtos de limpeza em embalagens para o
mercado institucional e supermercados.

Essas empresas ja estdo muitos anos nesse ramo, disponibilizando uma total

confianga nos produtos oferecidos e prazo de entregas das mercadorias.

4 4.1 Mercado fornecedor

PRINCIPAIS .
FORNECEDORES PRODUTOS/SERVIGOS FORNECIDOS:
Distribuidor Elias Produtos de limpeza
Equipel Produtos de limpeza e equu?:trg)entos (aspirador de po, lava-
Equipatudo Equipamentos e utensilios em geral
Produlimp Produtos de Higiene Industrial

Quadro 02 — Mercado Fornecedor.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

Os principais fornecedores foram escolhidos através de uma pesquisa;
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buscava equipamentos e produtos de limpeza de melhor qualidade e melhor prego

do mercado. Essa pesquisa foi feita somente em Brasilia.

4.5 Estratégias promocionais

A promocgao sera uma forma de aproximar mais a relagdo do cliente com a
empresa. E sempre bem vista, pois & uma maneira de gerar relacionamento e
estimular a utilizacdo dos servigos prestados pela Tavares Limpeza em Geral. E
uma pratica projetada, na maioria das vezes, em curto prazo visando os objetivos
atuais da empresa.

O principal objetivo na promogdo de vendas € sedimentar a relagdo
empresa/cliente, abrir mais o leque de contatos atraindo novos clientes e consolidar
os lagos de relacionamento, tornando os clientes fiéis e interagindo mutuamente
seus interesses.

As promocgdes que a empresa pretende praticar € que a cada semana um dos
servigos estara com um desconto de 10% para aqueles que contratarem servigos
que utilizarao mais de 10 horas.

Outra estratégia promocional que a empresa adotard também € que a cada
50 horas de servigcos contratados, o cliente possuira uma bonificagdo de mais 5
horas de servigcos totalmente gratis. Podendo ser utilizada em servigos seguintes,

que serao utilizadas de sua capacidade produtiva.

4.6 Processo dos servigos

O atendimento ao Cliente sera personalizado, cada servigo sera orgado apos
uma descricdo, pelo cliente, dos servigos desejados. Além disso, o encarregado pela
limpeza estara apto a fazer sugestdes, caso seja necessario.

Os funcionarios estabelecerdo um plano de servicos no qual estardo
contempladas todas as necessidades e preferéncias do cliente, assim como um
cronograma de execugdo. Os servicos serdo executados dentro dos prazos
estabelecidos.

No caso de mudangas, por parte do cliente, sera refeito todo o processo (se
for preciso), pois a satisfacdo do cliente é o principal no processo dos servicos

prestados.
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ATIVIDADE RESPONSAVEL
_1. Identificar exigéncias e restrigfes SUPERVISOR
impostas pelos clientes.
2. Sugerir ajustes e melhorias possiveis. SUPERVISOR
3. Obedecer as restricbes e limites de
execucgao das atividades dentro dos critérios AUXILIAR DE LIMPEZA
ditados pelos clientes.
4. Ajustar os horarios e procedimentos ao
desejo dos clientes. SUPERVISOR
5. Executar a limpeza. AUXILIAR DE LIMPEZA
6. Atender as observagdes e avaliagdes dos
clientes. Checar eventuais pontos de SUPERVISOR
melhoria.

Quadro 03 — Atividade e Responsaveis.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

4.7 Mercado

E um mercado em ascensdo, uma vez que tem crescido a uma taxa entre 5%
a 10% acima do PIB, segundo a Abralimp (2008)

O Mercado Institucional de Limpeza e Multi-servicos € um segmento da
economia que pode ser considerado bastante novo. Embora os prestadores de
servigo e os fornecedores tradicionais atuem ha muitos anos, até a década de 70, a
maioria das empresas utilizava uma equipe de limpeza propria, nem sempre treinada
em técnicas de limpeza ou uso de equipamentos e produtos profissionais. O
aprimoramento da terceirizagdo como conceito gerencial e estratégico, nessa época,
alavancou o mercado de prestacdo de servico e fez florescer um grande numero de
novas empresas. Ao observar o mercado, & possivel perceber que a maioria das
empresas prestadoras de servigo no Pais possui entre 20 e 25 anos.

Este € um dado importante para entender porque 0 mercado é tao carente de
conceitos técnicos, tanto por parte dos prestadores, quanto pelos tomadores de
servico. Como & um segmento jovem, a pesquisa interpreta que muitos conceitos
ainda precisam ser difundidos e ensinados. Um ponto que parece ser real € que
muitos tomadores de servigo adotam a terceirizagdo como uma deciséo financeira e
nao estratégica. Além disso, ha alguns pequenos prestadores de servigo que
utilizam produtos e equipamentos domesticos ou n&o apropriados para O USO
profissional.

Outra caracteristica importante do setor diz respeito & grande quantidade de

pequenas empresas. No levantamento feito e analisado, podera verificar que quase
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70% delas (entre 7.300 e 7.500) empregam menos de 20 funcionarios, 7% localizam
em Brasilia. A maioria desses empresarios vem da area operacional e nao possui
formag&o académica e/ou profissional apropriada para uma gestdo eficiente do seu
negocio. Dentre as varias caréncias detectadas, destacam-se: Gestdo Empresarial;
Planejamento Tributario e Financeiro; Fluxo de Caixa; Gestdo de Recursos
Humanos, Visdo de Negdcio, Planejamento Estratégico de Selecdo e Treinamento
da M&o-de-Obra e Marketing.

4.7.1 Tendéncias de mercado

Atualmente, as empresas estdo focando toda suas energias em suas
atividades fins e terceirizando as atividades meio. Ao manterem-se focadas em suas
competéncias principais as empresas tém transferido para outras empresas 0s
servicos de limpeza, vigilancia, transporte, dentre outros. Outro fator que contribui
para a contratagdo de servicos de limpeza € o fato de as mulheres assumirem cada
vez mais o trabalho fora do lar, ndo tendo condi¢des, muitas vezes, de contratarem
uma empregada doméstica, o que faz com que recorram duas a quatro vezes por
més, a um servigo de limpeza terceirizado.

Um mercado cada vez mais flexivel em suas demandas esta exigindo das
empresas profissionais cada vez mais especializados e focados em determinadas
tarefas que geralmente dao suporte a atividade. E esse profissional, muitas vezes,
nao esta na empresa muito em funcdo de que na empresa os profissionais se
tornam muiltiuso. A saida tem sido buscar esse profissional fora, contratando-o como
prestador de servico, como um terceiro no processo, de funcionamento desta
empresa.

Segundo pesquisas internacionais, afirma o grupo LET Recursos Humanos
(2009), que nos Ultimos dois anos aumentou em mais de 40% O numero de
organizacgdes privadas e publicas que terceirizam seus servigos. Hoje ja representa
minoria no mercado a empresa de médio ou grande porte que n&o usa nenhum tipo
de terceirizacdo. E mesmo as de pequeno porte o fazem para algum servico

temporario especifico.

4.7.2 Segmentos de mercado
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Este servico sera oferecido, de inicio, na cidade satélite de Vicente Pires — DF
para pessoas gue possuem uma vida agitada e nao possuem tempo para executar
tarefas decorrentes do dia a dia.

A empresa se enquadra no mercado onde existe uma ampla procura pelos
servigos disponibilizados pela Tavares Limpeza em Geral, e com grandes
probabilidades de crescimento para seu futuro, pois cada vez mais as pessoas estao
a procura de seu crescimento pessoal e, em consequéncia, um menor tempo para

as demais ocupacgdes.

4.7.3 Preco praticado

O importante sera estabelecer uma politica de prego que proporcione a
Tavares Limpeza em Geral um retorno financeiro adequado, pois 0 mesmo devera
cobrir o pagamento de comissdes aos diversos niveis de comercializagao.

O prego de venda ideal para os servigos prestados sera aquele que oferecer
para a Tavares limpeza em Geral, competitividade em relagdo a concorréncia direta.
Assim, a tarefa da nova empresa sera descobrir quais as forcas necessarias para
tornar a nossa empresa competitiva.

O preco de venda ideal também deve ser um valor que cubra todos os custos
e as despesas e ainda permita que se faca lucro. Agora é certo que isso depénderé
do volume de servicos vendidos, por isso pode haver alguns servigos que
contribuam com mais lucro e outros com menos, mas no total dos servigos
prestados isso deve ser compensado para que o lucro seja realizado. Pouco volume
de servigos prestados, mesmo que com prego corretamente calculado, também néo
proporcionara o lucro que a empresa deseja.

O prego praticado néd mercado em que a empresa pretende atuar é alto se
comparado a precaria estrutura disponivel pelas empresas concorrentes. Mas com
uma grande qualidade. A empresa a ser criada pretende oferecer uma vantagem de
preco em todos 0s seus servicos, pois sera tragado um 6timo plano de marketing.

Seus precos serdo calculados através de analise dos custos dos servicos
prestados que sera detalhado no plano financeiro, 0 que possibilita um prego mais

justo e acessivel aos clientes.
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4.7 .4 Formas de vendas

Inicialmente, os donos da empresa visitaram um conjunto de 245 empresas e
condominios situados na regido em que sera instalada, mostrando o portfolio de
servigos prestados e respectivos pregos. Acredita-se que com essa quantidade de
visita 40% optara pela empresa que corresponde a uma boa parte para preencher a
capacidade de atendimento da empresa. Também mostrara os pacotes
promocionais e a forma como cada um dos servigos sera prestado.

Outra forma de utilizagdo de venda sera um sitio na internet onde encontrara
todos os servigos e telefones para contato e um espago de agendamento de visita.

Posteriormente, o cliente passara a receber chamadas telefbnicas por parte
da empresa, que buscara conhecer o nivel de satisfacdo com relacdo aos servigos
prestados. Acredita-se que esta seja a melhor forma de divulgar os servigos

oferecidos.

4.7.5 Assisténcia

A empresa dara todo tipo de assisténcia no que se refere aos servigos
prestados, ressarcindo os clientes em qualquer perda que ocorra ou refazendo a
limpeza que naoc tenha sido feita dentro dos padrbes estabelecidos. Sera possivel
garantir esse tipo de procedimento considerando o grau de capacitacdo dos
funcionarios, bem como o comprometimento criado entre eles e 0 desempenho da
empresa. Isso, por meio de um trabalho de otimizagdo do clima organizacional

estabelecido.

4.7.6 Relacionamento com o cliente

Conhecer os clientes significa ter uma visdo 360° do relacionamento. Ter
todos os dados deste cliente disponivel em todos os departamentos, ter a
capacidade de analisar estes dados e finalmente transformar estes dados em
Informacgbes uteis. Conhecer todos os tipos de clientes é fundamental para uma
agado mais eficiente. N&o sé aquele que compra da empresa e esta na lista de bons
pagadores. E preciso conhecer os “outros” tipos de clientes.

A Tavares Limpeza em Geral tera um cadastro completo de cada um dos
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clientes. Através desse cadastro sera possivel identificar o potencial de cada um.
Tera também um cadastro de servigos prestado a cada cliente para possivel
pesquisa de qual esta precisando de visitas novamente.

A empresa visa também uma lista de cadastro de possiveis clientes para um
melho.r relacionamento, buscando obter confianga da empresa e podendo ocorrer
possiveis servigos.

Manter um bom relacionamento com os clientes &, hoje em dia, um
fundamento béasico no mundo dos negdcios. E através da manutencéo de uma
carteira de clientes fiéis que uma empresa pode minimizar a dependéncia de tentar
conquistar continuamente novos clientes, numa frenética luta com um numero
gigantésco de concorrentes cada vez mais capacitados.

Com um relacionamento com o cliente bem estruturado, as chances de
fidelizar o cliente € muito grande. E é isso que a Tavares Limpezas em Geral

pretende.

4.7.7 Estratégias de marketing

Estratégia de Marketing € construir e sustentar infra-estrutura dos
relacionamentos de clientes. A integragdo de clientes a empresa, desde o projeto,
desenvolvimento, processos industriais, e de vendas.

Todos o0s empregados precisam estar no negocio de construir
relacionamentos de clientes. E nada melhor para se construir uma estratégia de

marketing, e trabalhar os 4 P’s.

4.7.8 Servigos

A empresa prestara servicos de limpeza para residéncias, hotéis,
condominios, e empresas, com um grande diferencial, servigos de qualidade e
garantia.

A empresa oferecera diversos servigos no ramo. A equipe de profissionais
sera interdisciplinar, compreendendo os so6cios e parceiros. Um diferencial
importante nos profissionais sera a capacitacdo técnica para trabalharem e a

oportunidade de inovag¢&o atraves da propria criatividade.
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4.7.9 Politicas de pregos

A politica de prego praticado pela Tavares Limpeza em Geral levara em conta
0 pre¢o dos concorrentes, sendo que o servico oferecido contara com o diferencial
no mercado.

Os precos serdo analisados juntamente com o custo, buscando o indice de
lucratividade para o retorno do capital investido. Assim, serdo oferecidos servigos de
gualidade com preco justo.

As formas de pagamento serdo através de negociagbes com o cliente
podendo chegar a melhor forma de pagamento que o cliente preferir, podendo dividir
em até seis vezes no cartdo e no cheque.

Se o cliente preferir fazer o pagamento &, o cliente tera um desconto de 5% e

uma bonificag&o de 2% de desconto na contratagdo de outro servigo.

4.7.10 Praga

A empresa sera instalada em um local de boa movimentagdo. Na Rua
Criciuma, n°® 756, cidade-satélite Vicente Pires, estruturada especialmente para o
ramo de servico de limpeza em geral. Sendo assim é de facil contato, pois sera
proximo de chacaras, condominios, restaurantes e empresas. E é de facil acesso as
demais cidades-satélites de Brasilia.

A empresa também tera representantes em outras cidades satélites atraves
de parcerias com seus fornecedores, que indicara os servicos da Tavares Limpeza

em Geral.

4.7.11 Promogao e vendas

O principal canal de comunicagao utilizado pela empresa para a divulgagao
de seus servigos sera através de radios das cidades satélites de Brasilia. Sera
produzida uma propaganda, exibindo os servigos e promogdes existentes, acredita
gue com esse meio de comunicagao rendera muitos clientes.

Visto que € uma regido onde as pessoas transitam muito pelo bairro,

andando, panfletos também serdo utilizados e serdo entregues uma vez por



L J

€ )

31

semana, divulgando quais s&o 0s servi¢os e os que estdo em promogodes. O intuito
da utilizaggo destas midias deve-se ao fato do custo ser mais baixo.

Um meio de venda também a ser utilizado serda um sitio na internet,
divulgando os servicos prestados e promogdes, e com um grande diferencial que é o
agendamento de visitas para orgamentos, com disponibilidade de servigo naquele
momento.

As promogbes que a empresa pretende praticar, e que cada semana um dos
servigos estara com um desconto de 15% para aqueles que contratarem servigos

que utilizardo mais de 10 horas.

4.8 Analise SWOT

A analise SWOT? é uma metodologia muito difundida para realizagéo do
diagnostico estratégico da empresa.

O que se pretende sera definir as relagdes existentes entre as forgas e
fraquezas da empresa, com as tendéncias mais importantes que se verificam na
estrutura da empresa; sua atuacdo diante dos fatores sistémicos que a envolvem,
seja do mercado especifico, da conjuntura econdémica, social, politica das
imposigoes legais, etc.

E a andlise da situacdo interna da instituic&o, bem como do ambiente externo
que a envolve, com o objetivo de se identificarem os pontos fortes e fracos, a fim de
planificar o futuro com base em critérios objetivos, realistas e cientificos.

A metodologia consiste em avaliar, através de uma reflexdo aprofundada,
quais sédo elementos componentes da matriz SWOT, contudo, previamente é
necessario reunir uma serie de informacbes de ambito interno, para forgas e
fraquezas; e de ambito externo, para as oportunidades e ameagas.

Finalmente, foi construida a matriz com estes quatro elementos: de um lado
as forgas e fraquezas e do outro as oportunidades e ameacas.

A matriz desenvolvida a seguir objetiva melhor compreender a atuago frente
ao ambiente sistémico e adotar estratégias para tornar a Tavares Limpeza e Geral

mais competitiva.

Swot - & uma ferramenta utilizada para fazer analise do cenario ou ambiente, como estratégia da
empresa.
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Matriz SWOT - Tavares Limpeza em Geral Ltda.

AMBIENTE EXTERNO

Oportunidades

Ameacas

Subsidios e apoio governamental a
empresas de Pequeno Porte

Baixo investimento inicial

Concorrente local com baixo nivel de
tecnologia e gestéo

Farta Mao-de-obra

Mé&o de obra barata

Abundécia de méao de obra
especializada

Perspectiva de crescimento do PIB nos
proximos anos

Perspectiva de melhor politica
previdenciaria

Estabelecimento da empresa na Capital
Regi&o auto-suficiente em mercado
Reconhecimento do nosso capital
humano no segmento-alvo de mercado

e Restritas linhas de crédito

+ Novas empresas no mesmo ramo.

o Alta taxa tributaria.
e Mudancgas governamentais.

+ desemprego

AMBIENTE INTERNO

Forgas

Fraquezas

Facilidades para telefonia fixa, movel
e internet.

Boa infra-estrutura de meios de
transporte

Existéncia na regido de insumos
basicos.

Disponibilidade de meios de
divulgagéo a sociedade dos
beneficios relacionados a
terceirizacdo de servigos
Capacidades e habilidades
disponiveis para o atendimento e
entrega de servigos no prazo
Eficiéncia da Gestao Administrativa.

Excessiva carga tributaria

Baixa escolaridade da m&o de obra
operaria

Diminuigéo do poder aquisitivo da
classe média

Pequeno capital de giro em circulagéo
no mercado

Quadro 04 — Matriz SWOT.

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

4.8.1 Ameacas e oportunidades

Ao se examinar o ambiente externo do negocio, percebe-se a necessidade de

relacionar as principais variaveis que afetam este segmento de negdécio, criando

ameagcas ou oportunidades, apresentadas na seguinte tabela SWOT:
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Impactos sobre o Negocio

Variavel
Ambiental

Ameagas

Oportunidades

Econdmica

Um concorrente mais afirmado
no mercado com © mesmo
pregco que 0 NOSSO.

Uma crise econémica que
reduza o poder aquisitivo dos
clientes em potencial.

Poucas empresas no mercado que
fornece servigco de qualidade.

A demanda por servigos terceirizados
com habilidades técnicas, que
oferecam alternativas qualitativas e
sustentaveis de  satisfagdo as
necessidades dos clientes é
emergente dada a baixa qualidade de
servigos ofertados ao consumidor
atualmente.

Tecnologica

A tecnologia esta em
constante mudang¢a; assim
sendo, O0S  servigos que
disponibilizamos, devem estar
aptos a acompanhar esta
mudancga.

A empresa e seus servigos estdo
atualizados em relagcdo as novas
tecnologias. As habilidades gerenciais
estdo sintonizadas com avango
tecnolégico.

Cultural

O habito de aquisicdo de
servigos de limpeza ainda néo
esta muito enraizado na cultura
empresarial do nosso pais, pois
ha certo descrédito a qualidade
na prestagdo de servigos de
empresas terceirizadas.

A diversidade de opg¢des que
as empresas dispbéem para a
reducéo de custo no
gerenciamento de servicos de
manutengdo dos seus bens
reduz a opgao a terceirizagao.

A conscientizagdo bem fundamentada
e sensibilizacdo de que a
transferéncia de responsabilidade na
execugdo dos servigcos de limpeza,
diante da possibilidade de usufruirem
da tranquilidade de se concentrarem
suas preocupagdes apenas em suas
atividades principais.

Quadro 05 — Impactos sobre 0 negocio.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.
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5 PLANO OPERACIONAL

5.1 Localizagao do negoécio

A empresa se localizaréa na cidade satélite de Vicente Pires-DF, na Rua
Criciima, N°756, situada no setor Saida norte da cidade. O local foi escolhido por se
tratar de uma area espacosa e também de grande movimento. E um local que ja foi
usado por uma loja de construgdo e, no momento, encontra-se desativado. A
empresa pretende alugar o local, pois € a melhor alternativa para quem pretende
comegar um novo negocio.

Esse local foi escolhido porque se situa numa area movimentada e é um
ponto estratégico na cidade, devido ao fluxo intenso de veiculos e de pessoas que
chegam e saem da cidade de Vicente Pires - DF, j@ que é uma via praticamente
obrigatéria para isso. Ou seja, por ser um local de entrada e saida da cidade, a
empresa acredita que ele podera chamar a atengdo de quem passar pela avenida,
pois a mesma ira criar um slogan’ que chamara a atengdo de todos.

O local escolhido sera vistoriado pela prefeitura do municipio, com o objetivo
de verificar se ele esta de acordo com as exigéncias estabelecido pelo org&o
responsavel pela vigilancia sanitaria. Em relagdo aos vizinhos, acredita-se que nao
havera nenhum problema, mesmo porque a empresa ird trabalhar na prestacdo de
servigcos e, no local escolhido, ndo ha muitas residéncias, sendo gue 0s servigos da
empresa poderao até beneficiar os moradores ao redor.

A empresa sera instalada em uma area que proporcione aos seus clientes o
conforto e a facilidade de acesso, fazendo com 0s mesmo se sintam a vontade para
poder escolher o servico que Ihes interessem. Usando dessa estratégia, a empresa
pretende agradar a todos os clientes €, ao mesmo tempo, fideliza-los.

O local escolhido enquadra-se dentro das condigbes que a empresa pretende
estabelecer para o seu negécio (0 ponto) e atende a todos os requisitos

estabelecidos pela empresa e prefeitura.

1-Slogan - é uma frase de facil memorizacao, uma idéia de facil repeticao.
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N&o foi encontrada nenhuma irregularidade em relacdo ao ponto escolhido,
tais como: multas, IPTU" atrasado, entre outros tributos que pudesse inviabilizar a
montagem da empresa.

A principio, a empresa pretende fazer um contrato de locagdo com os
proprietarios do estabelecimento, julgando que esse é o melhor caminho para uma
empresa que pretende comecar suas atividades.

O contrato sera firmado entre o proprietario e os sécios da empresa, cabendo
a cada um a responsabilidade de administrar esse contrato em parte igual. O
contrato, a principio, sera de dois anos, podendo ser prorrogado por mais trés,
conforme as clausulas nele firmadas. Podendo ser revogado pbr quaisquer umas
das partes, desde que cubra o 6nus advindo da rescisdo do contrato e posteriores
dividas que possam aparecer no decorrer do tramite do contrato e posteriores
revogacoes.

O contrato sera registrado no Cartério de Registro Civil do Distrito Federal,
cortando com duas testemunhas, sendo lavrado em duas vias de igual teor.

A empresa ira analisar as condigbes impostas pelos proprietarios do imoével
junto a um 6rgé&o especializado; tais como um escritério de advocacia ou um cartério
de registro comercial. Se tudo estiver de acordo com o estabelecido, sem nenhuma

irregularidade, ai, sim, sera fechado o contrato com os respectivos donos do imével.

2-IPTU - é um imposto brasileiro sobre a propriedade urbana.
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5.2 Layout
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Figura 2 — Layout
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

Este é o layout que sera usado para a montagem da empresa, podendo sofrer
alteracdes. Ele possui a recepcdo de 2,5m? para receber os clientes; o escritorio
com 3m? para atender os clientes; uma garagem de 7m? para 0s veiculos que serdo
utilizados pela empresa; um deposito com 3,5m? para armazenagem dos materiais e
equipamentos; e uma oficina de 3,5m? para manutengdo de maquinas e

equipamentos.



®

®

K

37

5.3 Organograma da Empresa

Elretor Procidants i

Gotarde AP
Finuw et o ;
& } i
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Superiinor Recepoinats

Az e s de Ligpea

Figura 03 — Organograma da Empresa
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

Diretor presidente — sera composta pelo gerente administrativo financeiro e gerente
comercial.

Geréncia administrativa — Financeira — Sera representada pelo sécio Cleuber de
Oliveira Tavares, onde ele sera responsavel em dirigir e coordenar todas as
atividades a serem desempenhadas pelos seus subordinados. As atribuicées que
lhes serdo dadas, ou seja, a sua fungdo serd a de controle financeiro de
receitas/despesas, acompanhar os indices de produtividade e promover reunioes ao
detectar pontos de melhoria para a empresa.

Gerente Comercial - Sera representada pelo soécio Addo Costa Tavares, que tera a
responsabilidade de buscar as melhores ofertas de fornecedores, compra de
materiais e equipamentos. Também serd encarregado na busca de novos clientes,
assim como firmar os contratos junto a estes e auxiliar a coordenag&o dos
funcionarios. Para exercer essa fungdo, é preciso gostar de trabalhar com pessoas,

ter capacidade de lideranca e conhecimentos em administragdo, principalmente de
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Servicos.

As atribuicbes que foram dadas a cada sécio permitem a eles coordenar as
atividades estabelecidas, mas para tomar qualquer decisdo que ndo seja rotineira
das atividades do dia a dia € preciso comunicar-se um ao outro e ter comum acordo
e interesse entre ambas as partes.

Recepcionista - Sera responsavel para atender os clientes que procurarem a
empresa, seja pessoalmente ou via telefone, organizar o ambiente e auxiliar o
gerente administrativo financeiro e comercial. Ela trabalhara oito horas por dia.
Supervisor - Este ira trabalhar juntamente com os auxiliares de limpeza, s6 que tera
algumas responsabilidades a mais: conduzir e supervisionar a equipe de
funcionarios (auxiliares de limpeza) até o estabelecimento em que seréo realizadas
as atividades; também identificara exigéncias e restricdes impostas pelos clientes;
atender as observagbes e avaliagbes dos clientes e checar eventuais pontos de
melhorias nas atividades realizadas.

Auxiliares de limpeza - Serdo os responsaveis em executar a limpeza, obedecendo
as restricdes impostas pelo supervisor de acordo com os critérios estabelecidos

pelos clientes.

5.4 Capacidade produtiva e comercial

A empresa ira trabalhar com sete funcionarios para realizar os servigos.
Pretende-se estabelecer uma escala de trabalho, a depender dos locais onde serao
realizados os servigos, no intuito de reduzir a ociosidade e o desperdicio de tempo
na locomog¢ao dos funcionarios para a execugdo dos servigos.

Havera um controle de uso dos produtos estimando-se previamente o que
sera utilizado, a quantidade de itens e a projec&o dos gastos para o tipo de limpeza
que sera efetuado.

Destaca-se que a capacidade produtiva da empresa esta diretamente
associada ao controle do uso dos produtos que serdo utilizados na limpeza e do
tempo gasto em tais servicos. Por isso, a necessidade de haver um rigoroso controle
de tais produtos e servigos.

Neste plano, sera considerada a quantidade de horas de servigos prestados =

25 dias/més, média de quantidade de dias trabalhada no més x 18 horas/dia
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estimativa de horas trabalhadas por dia = 450 horas/més. Considerando a equipe de
profissionais disponivel (4 auxiliares de limpeza e 2 supervisores), que sera dividida

em duas turmas, é possivel prestar diariamente uma média de 18 horas de servico.

5.5 Prestagao e comercializagao dos servigos

Quanto ao processo de prestacdo dos servicos ou de comercializacdo, a
empresa se destaca pela produgao de servigos, sendo que a sua comercializacdo se
revela nos contratos firmados entre a organizacdo prestadora do servigo e a
empresa solicitante.

Para tal, estabelecido o contrato, os funcionarios executardo o servico de
limpeza com qualidade e eficiéncia, tendo presente que disso dependera a
continuidade de vida da empresa. Por isso, a qualidade é uma estratégia
importantissima no processo de prestagdo do servigo.

Nesse sentido, a rotina do processo de prestagdo dos servigos seguira o ciclo

abaixo:

2 werifigio dos
Servicos

12 chega a 37 execitar oS
Lontratante salvices

Fretorno g
contratadis

Figura 04 — rotina do processo de servico
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.
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O processo de comercializagdo dos servicos seguira o seguinte ciclo:

P Comercializagio e
Ot

3 Realizagio
17 Tivulgacao dos servigos

F Fatursmento &
recebimento

Figura 05 — Processo de comercializago dos servigos
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

5.6 Necessidade de pessoal

A empresa necessitara de mao-de-obra qualificada. Os funcionarios e,
inclusive, os sécios passardo por treinamentos pelo Servigo Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE), para ter experiéncia pratica na execugao
dos servigos com mais eficiéncia.

Para a contratagdo dos funcionarios, sera analisado o perfil dos candidatos
com o cargo disponivel e seus antecedentes, isso porque a empresa contara com a
confiangca dos clientes, visara nao decepciona-los, por isso, deseja cultivar uma
iImagem de responsabilidade.

A selecdo e contratacdo dos funcionarios serao realizadas pelos donos da
empresa que ocupardo os cargos de gerente administrativo financeiro e gerente

comercial. Para a remuneragcdo dos funcionarios, sera considerado o grau de
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responsabilidade que o cargo atribui a essa pessoa. A empresa contara inicialmente

com uma meédia de sete funcionarios, conforme demonstra os quadros abaixo.

Quadro de funcionarios

Cargos Quantidade Saléarios
Recepcionista 01 565,00
Supervisor 02 630,00
Auxiliar de limpeza 04 565,00
Quadro 06 — Funcionarios
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

Quadro de Geréncia

Cargos Quantidade Pro-labore
Gerente ADM e Financeiro 01 1000,00
Gerente Comercial 01 1000,00

Quadro 07 — Geréncia

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

Os socios, donos da empresa, gerente administrativo financeiro e gerente

comercial serdo remunerados com um pro-labore de R$ 1.000,00 pelos seus
servigos, pois dedicardo seu tempo em administrar a empresa e ndo disponibilizam
de outra fonte de renda. O lucro, até o quinto ano, sera reinvestido para propria
empresa para a mesma ganhar mais estabilidade financeira. Apds esse periodo, 0

lucro sera dividido em partes iguais entre 0s sOCios.
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6 PLANO FINANCEIRO

6.1 Estimativa do investimento total

O investimento total € o quanto a empresa necessitara para o seu
funcionamento. Ele é formado pelos investimentos fixos, investimentos financeiros e

Investimentos pre-operacionais.

6.2 Estimativa dos investimentos fixos

O investimento fixo corresponde a todos 0s bens que serdo adquiridos para
que 0 negoécio comece a funcionar. Na maioria das vezes é representado por:
maguinas, equipamentos, moveis, ferramentas, veiculos, etc.

Nos quadros a seguir, & possivel verificar as maquinas e equipamentos
necessarios para a viabilidade dos servicos prestados pela prestadora se servigos

de limpeza Tavares Limpeza em geral.

Quadro 08 — Investimentos Fixos.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

Investimentos Fixos

ltem | Descrigdo dos itens Quantidade | Valor Unitario ($) | Total (%)
1 |Lavadora de alta pressao 2 399,00 798,00
2 | Aspirador de po e liquido prof. 2 350,00 700,00
3 | Polidora profissional 1 650,00 650,00
4 | Mangueira 50 metros 1 160,00 160,00
5 | Balde espremedor de boldo 2 140,00 280,00
6 | Carro funcional América 1 480,00 480,00
7 | Bota de borracha 3 28,00 84,00
8 |Luvas de malha 3 2,50 7,50
9 |Rodos grandes 3 6,00 18,00
10 | Escada em fibra 1 390,00 390,00
11 | Computador 1 1.200,00 1.200,00
12 {Impressora 1 239,00 239,00
13 | Bebedouro 1 350,00 350,00
14 | Armério de Ago 1 389,00 389,00
15 | Cadeira giratoria 3 110,00 330,00
16 | Balcdo para recepgéo 1 680,00 680,00
17 |Longarina 3 lugares 2 399,00 798,00
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18 | Mesa executiva 1 500,00 500,00
19 |Armario alto de ago 1 489,00 489,00
20 | Ventilador de teto 2 135,00 270,00
21 |fichario 1 20,00 20,00
22 | Konbi - volks 2 20.000,00 40.000,00
Total dos Investimentos fixos 48.832,50

Continuag&o Quadro 08 - Investimentos Fixos.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

6.3 Estimativa dos investimentos financeiros

O Investimento Financeiro é destinado a formac&o do capital de giro da

empresa. Ele representa o minimo de recursos que a empresa devera manter

disponivel para o estoque inicial € as despesas do negdcio e, assim, a comegar a

efetuar as suas transagoes.

O estoque inicial sera estimado o que sera gasto no primeiro més.

Estimativa de estoque inicial

Item |Descrigao Quantidade Valor unitario ($) | Total ($)

Caixa de detergente liquido 24

1 | unid. 3 30,00 90,00
Limpa pedra 5 litros acido

2 |muralico 3 15,13 45,39
Kit limpa vidros master

3 | Braslimpa 24 unidades 2 310,00 620,00

4 | Luvas de malha tricotada par 4 1,66 6,64

5 | Caixa de sabdo em pd 12unid 3 40,00 120,00
Total 882,03

Quadro 09 - Estimativa de estoque inicial.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

O capital de giro é necessario para a reserva de caixa, 0 estoque de matérias-

prima, materiais secundarios e de comercializagao do produto ou servigo.

2 - Estimativa de capital de Giro

Descrigao

Total

1. Reserva de caixa (cobertura dos custos)

R$

7.000,00

Quadro 10 - Estimativa de capital de giro.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.
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Resumo da estimativa de investimento financeiro ($)
1 - Estoque inicial 882,03
2 - Capital de giro 7.000,00
Total do investimento (1+2) 7.882,03

Quadro 11 - Resumo dos investimentos financeiro.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 20089.

6.4 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais sdo todos os gastos realizados antes do
inicio das atividades da empresa, por exemplo, reformas (pintura, instalagao elétrica,

troca de piso divulgagao, etc.) taxas de registros, treinamento de pessoal.

Estimativa dos Investimentos Pré-operacionais
ltem | Descrigao dos itens Total ($)

1 | Reforma do local 1.600,00
2 | Cursos e Treinamentos 500,00
3 |Divulgagéo 600,00
4 | Despesa com legalizacéo 550,00
5 |OQutras Despesas 700,00

Total 3.950,00

Quadro 12 — Estimativa dos Investimentos pré-operacionais.
Fonte: Elaborado pelo autor, 2009.

6.5 Estimativa do investimento total

E o total dos investimentos a ser investido na empresa. E a soma do

investimento fixo, pre-operacional e financeiro.

Estimativa do Investimento Total

Descrigdao dos Investimentos (%)

Estimativa do Investimento fixo 48.832,50
Estimativa do Investimento financeiro 7.882,03
Estimativa dos investimentos pré-operacionais 3.950,00
Total 60.664,53

Quadro 13 — Estimativa dos Investimentos Total.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.
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6.6 Estimativa do faturamento mensal da empresa

A estimativa de faturamento da empresa & uma das tarefas mais dificeis de
um novo negocio. Para achar o faturamento da empresa, é preciso multiplicar a
quantidade de servigos a serem oferecidos pelo seu prego de venda.

E importante analisar o prego praticado pelos concorrentes diretos e a reagéo
dos clientes diante o prego de comercializagdo dos servi¢os; levar em consideragéo
a capacidade de atendimento da empresa e se 0 mercado da regido corresponde as
estimativas pretendidas pela empresa.

Com o quadro de funcionario podendo ser dividido em duas turmas, a
capacidade de atendimento sera de 18 horas por dia, com média de 25 dias no més,
totalizando um total de 450 horas por més.

Analisando os precgos da concorréncia o prego de venda e promocional.

Estimativa do faturamento mensal da Empresa

Servigos . Preco venda Total faturamento mensal
Qtd (h) prestadas més unitario (§) $)
Servigos geral
janeiro 450 38,00 17.100,00
Total 450 17.100,00

Quadro 14 —~ Estimativa do faturamento mensal da empresa.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

6.7 Estimativa dos custos dos servigos prestados

A estimativa dos custos dos servigos envolve todos os custos que estdo
diretamente relacionados com a comercializagdo do produto/servigo. No caso da
referente empresa, os custos dos servigos serdo representados pela m&o-de-obra
dos funcionarios, pelos materiais que serdo utilizados para efetuar as limpezas e 0
combustivel que sera gasto para o transporte dos equipamentos. Esse custo serg

encontrado ao multiplicar o custo dos servigcos pela quantidade estimada de vendas.
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Estimativa dos Custos dos Servigos
Quant (h) Custos ¢/ Custo ¢/ méo Custo ¢/ me(ri::f%os
Servigos prestado por | Material util. de obra por combustivel SEIVICoS
Mes Por més (§) més ($) por més (%) vendidos (8)
Servigos
em janeiro 450 882,03 4.085,00 800,00 5.767,03
Total 450 882,03 4.085,00 800,00 5.767,03

Quadro 15 — Estimativa dos custos dos servigos.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

6.8 Estimativa dos custos com mao-de-obra

Na estimativa dos custos com mé&o-de-obra, & preciso observar o nimero de

funcionarios que ser&o contratados para a realizagéo das atividades da empresa e

seus respectivos salarios. Tambem serdo considerados 0s custos com encargos

sociais. Para calcular € so pegar o total do salario dos funcionarios e aplicar o

percentual relativo aos encargos sociais.

Estimativa dos custos com méo-de-obra

Descrigao Quantidade Salarios Loetgls:f (Ig;' o
Auxiliares de limpeza 4 565,00 2.260,00
Supervisor dos auxiliares 2 630,00 1.260,00
Secretaria 1 R$ 565,00 565,00
Total dos salarios 4.085,00
Encargos sociais (8%) 326,80
Total do custo com -méo-de- 4.411,80
obra

Quadro 16 - Estimativa dos custos com mao-de-obra.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

Pré-labore
Cargos Quantidade Pré-labore ($)
Gerente ADM e Financeiro 01 1000,00
Gerente Comercial 01 1000,00

Quadro 17 — pro-labore.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.
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6.9 Estimativa do custo com depreciagao

Os custos com depreciagdo € o reconhecimento da perda de valor dos bens
pelo uso e desgastes de moveis, maquinas, equipamentos, instalagbes, veiculos,

edificios, etc. Cada bem tem seu o periodo de vida util.

Para calcular a depreciago, € preciso pegar o valor do bem e dividir pelo seu
periodo de vida util, assim sera encontrada a depreciagdo anual e dividindo a

depreciagdo anual por 12 sera encontrada a depreciacdo mensal do bem.

Estimativa de Custos com Depreciagao
Valor dos Vida Util | Depreciagdo | Depreciagdo
Ativos fixos Bens (anos) Anual ($) Mensal ($)
($)
, Magquinas e Equipamentos 3.567,50 10 356,75 29,73
* Equipamentos de Inform. 1.439,00 3 479,67 39,97
Moveis e Utensilios 3.826,00 10 382,60 31,88
Veiculos 20.000,00 5 4.000,00 333,33
Total 5.219,02 434,91
Quadro 18 - Estimativa de custos com depreciacdo.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.
6.10 Estimativa dos custos de comercializagao
A estimativa dos custos de comercializagdo € representada com 0s gastos
com impostos, publicidade e comissdes a vendedores ou representantes. A empresa
. tera como custo de comercializagdo os gastos com impostos e publicidade que é

representada pela propaganda. Para calcula-los, aplique-se sobre o total de vendas

previstas, o percentual dos impostos e propagandas a serem pagas.

Estimativa dos custos de Comercializagdo
Descrigdo % do imposto Faturamento mensal | Custo mensal Total
Estimado ($) ($)

1- Imposto

Simples l 6,54% | 17.100,00 1.118,34
Subtotal 1 1.118,34
2- Gastos com venda )

Divulgacéo, Propaganda | 10% | 1.710,00 1.710,00
Subtotal 2 1.710,00
Total (subtotal 1+2) 2.828,34

Quadro 19 — Estimativa dos custos de comercializacéo.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.
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Os custos fixos s&o todos os gastos que n&o alteram em relagéo ao volume

de producgdo. Independentemente de a empresa produzir ou ndo ela tera estes

custos.

O pré-labore do dono deve ser remunerado, mensalmente, caso ele ndo

disponha de outra fonte de renda, salario de funcionarios, etc.

Tambéem deve ser relacionado a depreciagdo mensal dos bens calculados

anteriormente.

Estimativa dos custos e despesas fixos mensais

Custo Total Anual

Descrigao Custo Total Mensal ($) ($)

Aluguel do Imovel 850,00 10.200,00
IPTU 70,00 840,00
Agua 65,00 780,00
Energia elétrica 90,00 1.080,00
Telefone 155,00 1.860,00
pré-labore 2000,00 24.000,00
Honorarios do contador 150,00 1.800,00
“gzzf;:;%énﬁfsos 800,00 9.600,00
Salarios 4.085,00 49.020,00
Encargos sobre salarios 326,80 3.921,60
Material de limpeza 882,03 10.584,36
Material de escritorio 100,00 1.200,00
Combustivel 800,00 9.600,00
Taxas diversas 140,00 1.680,00
Depreciagao 434,91 5.218,90
Outras despesas 145,00 1.740,00
Total 11.093,74 133.124,86

Quadro 20 - Estimativo dos custos fixos mensais.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

A estimativa dos custos fixos mensais da empresa é de $ 11.093,74.
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Apods obter as informagdes sobre as estimativas de faturamento e o total dos

custos fixos e variaveis, 0 demonstrativo de resultado permite ao empreendedor

prever as receitas e custos de um determinado periodo, permitindo que ele apure o

resultado (lucro ou prejuizo) da empresa durante o periodo. Para calcular o

percentual de cada item que compde o demonstrativo de resultado, devera dividi-lo

pela receita total de vendas e multiplicar o resultado por 100.

Demonstrativo de resultados

Descrigao

Prestagao do servigo

Qtde Vr. Unit. | Vr. Total Mensal | Vr. Total Anual
(%) (%) $)

RECEITA OP. BRUTA 450 38,00 17.100,00 205.200,00
IMPOSTOS SOBRE VENDAS 450 2,49 1.118,34 13.420,08
RECEITA OP. LIQUIDA 15.981,66 191.779,92
Custo sobre Produto Vendido 450 3,80 1.710,00 20.520,00
LUCRO BRUTO 14.271,66 171.260,00
DESPESAS OPERACIONAIS

Custos e despesas fixos totais 450 24 65 11.093,74 133.124,86
RESULTADO OPERACIONAL 3.177,92 38.135,14
Resultado Financeiro Liquido

RESULTADO ANTES DO IR 3.177,92 38.135,14

Quadro 21 - Demonstrativo de resultados

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

6.13 Indicadores de viabilidade

Os indicadores de viabilidade s8o muito

empreendimento.

importantes para qualquer

Ele permite que o empreendedor tenha uma visdo mais critica de seu

negocio, pois nele ira identificar o ponto de equilibrio, a lucratividade, a rentabilidade

e 0 prazo de retorno do investimento.
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6.14 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio é o quanto a empresa precisara faturar ou guantas
unidades de servigos deverdo ser vendidas para cobrir os custos totais.
Para encontrar o ponto de equilibrio & preciso encontrar o indice de margem

de contribuicdo, que pode ser exemplificado no quadro abaixo:

indice de margem de contribuigio

Margem de contribuigdo (receita total - custo
indice de margem de variavel Total) /receita total 083
contribui¢ao 17.100,0 -2.828,34
17.100,00

Quadro 22 - indice de margem de contribui¢io
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

Ponto de equilibrio

Custo fixo total/indice da margem de

) contribuigdo.
PE Faturamento: 10.493 74 $ 12.643,06

—_—

0,83

Quadro 23 - Ponto de equilibrio
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

A empresa prestadora de servigos precisara faturar R$ 12.643,06 mensais
para cobrir todos os seus custos e atingir o ponto de equilibrio; ai ela n&o estara
ganhando nem perdendo.

A margem de contribuicdo unitaria € o quanto a empresa ira ganhar vendendo
um produto, por exemplo: Ela compra um produto por R$ 5,00 e revende por R$
8,00; assim, a margem de contribuicdo unitaria sera de R$ 3,00, mas em relagdo a
empresa ela trabalhard com a venda de servigos, sendo a sua margem de

contribuicdo unitaria de R$ 38,00 a hora

Margem de contribuigdo unitaria

Margem de contribui¢cdo unitaria: | $ 38,00

Quadro 24 - Margem de contribuigdo unitaria
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.
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O PE quantidade é o quanto de produtos ou servigos precisara ser vendido

para cobrir 0s custos fixos mensais.

PE Quantidade

' Custo fixo total/margem de contribui¢do unitaria
B) PE Quantidade: 11.093,74 291,94 h
38

Quadro 25 - PE Quantidade
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

Como a empresa é prestadora de servico e ira vender a hora de servigo, esse
resultado diz que ela precisa vender 291,94 horas mensais para pagar os custos

fixos.

6.15 Lucratividade

A lucratividade mede o lucro liquido em relagdo as vendas. Quanto mais a
empresa for lucrativa, mais chances ela tera de ser competitiva no mercado, pois é
através do lucro que ela pode fazer seus investimentos em marketing e novos

equipamentos, e muitos outros. Trazendo competitividade ac concorrente.

Lucratividade

Lucro lig/receita total * 100
Lucratividade 3.177,92 x 100 $18,58 %
17.100,00

Quadro 26 — Lucratividade
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

Esse resultado deixa claro que depois de todos os custos e imposto pago, a
empresa tera uma lucratividade de 18,58 %, que corresponde a um lucro de
3.177,92 ao més.

Sendo assim, para uma empresa que esta comegando é um otimo resultado,

e pode ser investido para o aumento da capacidade produtiva se for necessarios.
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6.16 Rentabilidade

A rentabilidade € um indicador de atratividade do empreendimento. Ela mede
o retorno do capital investido aos empreendedores, ou seja, o quanto o
empreendedor recuperara no ano do capital investido, através dos lucros

proporcionados pelo negdcio. Esse valor € obtido sob a forma de percentual (%).

Rentabilidade

Lucro lig / invest Total x 100
3.177,92 x 100
60.664,53

Rentabilidade $5,24%

Quadro 27 — Rentabilidade
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

Esse percentual deixa claro que sua rentabilidade é boa, pois o investimento

€ recuperado mais de 5% ao més, deixando o negocio atrativo e rentavel.

6.17 Prazo de retorno do investimento

O prazo de retomo do investimento também é um indicador de atratividade.
Ele indica o tempo que o empreendedor ira levar para recuperar o que foi investido
em seu negocio. Esse investimento € recuperado sob a forma de lucro

proporcionado pela empresa.

Prazo de retomo do Investimento

Investimento total/lucro Liquido
Prazo de retomo do 60.664,53 19.09

investimento 3.177,92

Quadro 28 - Prazo de retomo do investimento
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

O resultado encontrado na tabela acima significa que os empreendedores

recuperarao o capital investido na empresa no prazo de 19,09 meses. Um otimo
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prazo para recuperagao do investimento.

6.18 Fluxo de caixa

53

O fluxo de caixa € uma ferramenta que permite que o empreendedor tenha

uma visdo econdmica projetada dos primeiros ancs de vida da empresa.

No fluxo de caixa da empresa, sera acrescentado um percentual de 10% nas

receitas anuais; isso sera devido ja que este mercado esta em constante

crescimento e a empresa ira ganhar habilidade e eficiéncia para realizar suas

atividades, aumentando, assim, a sua capacidade produtiva. Advindo do aumento da

capacidade produtiva da empresa, consequentemente os custos também iréo

aumentar, por isso sera projetado um aumento de 5% nos custos anuais.

Quadro 29 - fluxo de caixa projetado.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Projegédo Anual

Descricao
¢ Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

1 - Investimento total | (60.664,53) (%) ) (€) (%) ($)

2 - Receitas totais 205.200,00| 225.720,00| 248.292,00| 273.121,20|  300.433,32
2.1-servigos vendidos 205.200,00] 225.720,00| 248.292.00| 273.121,20|  300.433,32
3 - custos fixos 107.721,60| 113.107,65| 118.763,06| 124.701,24|  130.936,28
3 1Aluguel do imovel. 10.200,00] 10.710,00| 11.24550| 11.807.78 12.398,16
3.2 IPTU 840,00 882 00 92610 972.41 1.021.03
3.3 Agua 780.00 819.00 85995 902,95 948,09
3.4 Energia elétrica 1.080,00 113400 1.190,70 1.250.24 131275
3.4 Telefone 1.860,00 1.953,00 2.050,65 2.153.18 2.260,84
3.5 pré-labore 24.00000| 25.20000| 26.46000| 27.783,00 29.172,15
3.6 Honorarios do 1.800,00 1.890,00 1.984.50 2.083,73 2.187,91
contador

3.7 Mat. de escritorio. 1.200,00 1.260,00 1.323,00 1.389.15 1.458 61
3.8 Salarios + encargo 52.941,60 55.588,68 58.368,11 61.286,52 64.350,85
3.9 man. equipamentos 9.600,00| 10.080,00| 1058400/ 11.113,20 11.668,86
3.10 Taxas diversas 1.680,00 1.764,00 1.852.20 1.944,81 2.042,05
3.11 Outras despesas 1.740,00 1.827,00 1.918,35 2.014,27 2.114,98
4 - Custo variavel 54.124,44| 58527,67| 63.320,75| 71.708,37 77.710,91
4.1 simples nacional 13.42008| 14.762.09| 16.238,30| 21.030,33 23.133.37
4.2 Gasto com vendas 20.520,00| 22.572,00] 2482920| 27.31212 30.043,33
4.3 Material de 10.58436| 11.11358| 11.66926| 12.252,72 12.865,36
limpeza

4.4 Combustivel 0.60000| 10.080,00| 10.58400| 11.113,20 11.668,86

5 - Financiamentos
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5.1 Juros pagos - - - -
?2:3"_2?;)" Liquido 43.353,96 | 54.084,68| 66.208,19| 76.711,59 91.786.13
7 - Imp de renda 15% 5.720,26|  7.290,72|  9.068,15 10.600,51 12.816,38
8- Disponivel (6-7) 37.633,70| 46.793,96| 57.140,04| 66.111,08 78.969,75
9 - Acumulado (60.664,53) | (23.030,83) | 23.763,13| 80.903,17| 147.014,25|  225.984,00

Continuagéo Quadro 29 - fluxo de caixa projetado.

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009.

6.19 Taxa minima de atratividade do projeto (TMA)

A Taxa Minima de Atratividade (TMA) é a rentabilidade que o empreendedor
espera ter com o investimento. Assim, a TMA definida pela empresa compreendera
a taxa da SELIC 13,00 mais a TJLP 6,25 que, somadas, compreender&o 19,25% ao

ano, com essa base a empresa optou por uma TMA de 20% ao ano.

6.20 Taxa interna de retorno - TIR

Em um demonstrativo de fluxo de caixa, a TIR € a taxa que iguala os fluxos
de saida aos de entrada. |
A TIR encontrada é de 73,29% ao ano; o que significa que esse projeto

apresenta ser viavel, pois supera a TMA.

6.21 Valor presente liquido - VPL

O VPL é obtido através da soma dos valores do superavit do fluxo de caixa.
Ou seja, € a concentragéo de todos os valores esperados no fluxo de caixa trazido
para a data do investimento inicial. O resultado obtido, apos descontar o valor do
investimento inicial, demonstrara a viabilidade do empreendimento que esta sendo

analisado financeiramente.

VP = 37,633,70 + 46.793,96 + 57.140,04 + 66.111,08 + 78.969,75 = 286.648,53 (
soma dos cinco anos do fluxo de caixa).
VPL = 286.648,53 — 60.664,53 = 225.984,00 ( soma dos cinco anos do fluxo de

caixa liquido(VP) menos o investimento inicial).
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VPL descontado a taxa TMA

VP = 31.364,93+32.503,08+33.078,26+31.896,55+31.753,94 = 160.596,76 (Soma
dos cinco anos do fluxo de caixa descontado).
VPL = 160.596,76 — 60.664.53 = 99.932,23 (soma dos cinco anos do fluxo de caixa

descontado (VP) menos investimento inicial).

6.22 PAY BACK

O PAY BACK demonstra em quanto tempo os empreendedores recuperardo o
capital investido. Para encontra-lo & preciso calcular o ultimo valor negativo no fluxo
de caixa acumulado e dividi-lo pelo ano seguinte do superavit. Isso pode ser

observado no quadro abaixo:

Invest. inicial 1 2 3 4 5

$37.633,70 | $46.793,96 | $57.140,04 $66.111,08 $78.969,75

$ (60.664,53) (23.030,83) 23.763,13 80.903,17 147.014,25 | 225.984,00

Quadro 30 — Pay back.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2009

A empresa tera o retorno do capital investido dentro de um ano, onze meses

e dezoito dias.
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7 AVALIAGAO DO PLANO

A empresa Prestadora de Servigos de Limpeza Tavares Limpeza e Geral
consistira em um negocio destinado a prestacdo de servigcos de limpeza para
empresa e residéncias. Os servicos oferecidos pela empresa serdo: limpeza de piso,
paredes, calgcadas, vidros, prateleiras e limpeza geral que incluira todos os servigos
citados.

A visdo e o0s objetivos de conquista de mercado tracados em curto, medio e
fongo prazo pela empresa, serdo suficientes para a ela consiga permanecer no
mercado por muitos anos, desde que siga todos os estudos realizados no plano de
marketing, operacional e o financeiro.

Analisando o plano de marketing, verifica-se que todos os requisitos
estudados, tras a empresa grandes chances de ser lider de mercado.

O plano operacional foi tragcado a partir de um estudo, no qual se buscou uma
boa instalagdo para a empresa, um melhor processo de execugdo dos servigos e
principalmente um quadro de funcionarios que atenda toda a demanda de servigos.

O plano financeiro demonstrou nimeros muito favoraveis a ela, pois tem uma
rentabilidade muito boa. O plano financeiro mostra que o negdcio é viavel aos
empreendedores; ela s6 precisa de bons administradores.

A empresa contara com dois empreendedores com bastante qualificagao, o
que dara mais seguranca no mercado. Cada sécio permite a eles coordenarem as
atividades estabelecidas. Mas para tomar qualquer decisdo que n&o seja rotineira
das atividades do dia a dia € preciso comunicar-se um ao outro e ter comum acordo
e interesse entre ambas as partes.

Sendo assim, ficou claro que o negocio a ser implantado tem grandes

chances no mercado, chegando a concluséo de que € bastante viavel.
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CONSIDERAGOES FINAIS

Para se obter um resultado satisfatério do Plano de Negdcio foram
desenvolvidas varias pesquisas sobre o0s que interferem ou podem auxiliar na
criagdo de um novo negdcio no mercado de servigos prestados na cidade satélite de
Vicente Pires-DF. Foram coletados varios dados juntos a clientes e fornecedores, e
manteve-se muito contato com empresas e profissionais da area.

Com o trabalho desenvolvido, foi possivel perceber que o planejamento
financeiro e o planejamento estratégico s&o de suma importancia por oferecerem
uma visao bastante ampla de mercado, consumidores e dos fornecedores e também
ajuda a verificar a viabilidade financeira da empresa, facilitando assim no
investimento inicial a ser estabelecido.

Através do plano financeiro, conclui-se que a proposta € realmente viavel,
pois durante o processo de implementagdo a necessidade de melhorias ira surgir,
estando consciente de que no primeiro ano o lucro sera razoavel, mas que o prazo
para a receita cobrir os custos varia de acordo com a demanda existente. A
estimativa da demanda permite projetar um bom posicionamento no mercado de
prestacdo de servicos.

Atraves da analise entre o estudo feito e o plano financeiro, conclui-se que a
empresa proposta € realmente viavel. E um fator muito positivo que soma para a
viabilidade positiva, € que ndo sera necessario fazer nenhum tipo de financiamento

para abrir a empresa.
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