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RESUMO

A proposta elencada faz parte de um estudo do mercado local, para elaboraggio de um plano de
negécio Terralar Imobilidria, para tanto concerne num projeto monografico que foi elaborado
a partir dos estudos tedricos bibliogrificos e as praticas de trabalho que geraram o
conhecimento de causa sobre a realidade do empreendedorismo no municipio de Rubiataba.
Este trabalho propde um plano de negdcio que cria subsidios para desenvolver descri¢éo da
empresa, dos imdveis a serem comercializados e ainda os servigos serem prestados,
elaboragio de um planejamento estratégico, elaboragio do plano financeiro, dentre outros. Foi
feito um levantamento através de questionirios na cidade de Rubiataba, e por meio dos
resultados foram adaptados os grificos que mostraram diferenciagio de opinifo de um
entrevistado para o outro. Com isso obteve-se o resuitado para elaborag3o do plano de
negocio para abertura da Terralar Imobiliaria.

Palavras-chave: imobiliaria; empreendedorismo; plano de negdcio.
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ABSTRACT

The proposals listed are part of a study of the local market, to prepare a business plan offshore
property, respect for both monographic a project that was prepared from the bibliographic and

theoretical work practices that led to knowledge of the facts on the reality of entrepreneurship

in the city of Rubiataba. This paper proposes a business plan that creates grants to develop
company description, real estate to be sold and yet the services are rendered, preparation of a
strategic plan, financial plan preparation, among others. A survey was administered through
questionnaires in the city of Rubiataba, and through the results have been adapted graphs that
showed differentiation of view of one respondent to another. This result was obtained for the
preparation of business plan for opening offshore property.

Keywords: real estate, entreprencurship, business plan.

Traduzide por: Marise de Melo Lemes
Graduada em Letras Modernas
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INTRODUCAQ

No cendrio atual a globalizagfo gera inimeros efeitos sobre o mercado, exigindo do
empreendedor, uma série de medidas e de informacdes, a fim de superar os desafios que
virdo, tornando-se possivel, alcangar resultados satisfatorios.

Diante dessa realidade, articulou-se o Plano de Negdcio com intuito de analisar a
viabilidade da implantagio da imobilidria com foco somente em vendas de lotes em
loteamento particular na cidade de Rubiataba - Goids. Visto que atualmente existe apenas um
empreendimento conhecida por Terracasa Imobiliaria nesta cidade trabalhando no mesmo
ramo que a empressa Terralar ird atuar, porém esta imobiliaria j4 existente encerrou todas as
vendas nfo tendo previsdes para mais lancamentos de loteamentos na cidade de Rubiataba,
podendo entdo ser um ponto positivo para abertura deste novo empreendimento.

Para implantagiio deste negocio, faz-se necessério a anilise de diversos fatores que se
tornam evidente as particularidades do negdcio, como: andlise de mercado, aceitagio do
pliblico; e no que se refere a descriciio da empresa sera abordado: os fatores operacionais,
estratégias de marketing e principalmente a analise financeira, sendo esta a total responsdvel
pela visualizag@io da viabilidade do plano.

A elaboragio desse trabalho se justifica ainda pelo anseio profissional e pessoal da
autora, de futuramente abrir seu proprio empreendimento de sociedade com seu pai e obter
sucesso absoluto.

Nesse intuito maior fez-se necessario conhecer, no primeiro capitulo, o conceito e
caracteristicas de empreendedor, salientando sempre o empreendedor de sucesso, o qual é o
foco principal; fez-se ainda uma breve discussiio do empreendedorismo no Brasil e suas
miultiplas relagdes; e por fim, trouxe A tona a problemdatica do empreendedorismo em
Rubiataba, desafios dessa realidade local e as possibilidades de sucesso.

O segundo capitulo trata-se do sumério executivo, um breve apanhado do Plano de
Negocio, possibilitando ao leitor uma ideia inicial do projeto como um todo. Trata-se da
descri¢do do negocio, como surgiu a idéia, quem sfio os empreendedores, as atribuicdes dos
s6cios, missdo e visdo.

O Plano de Marketing exposto no terceiro capitulo tem por finalidade analisar o
mercado, estudo dos clientes, concorrentes, processo de vendas a ser utilizado, processo pos-

venda, propondo andlises SWOT a fim de criar e utilizar estratégias.
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Dentro desta proposta insere-se o quarto capitulo, cuja anélise foi dada para plano
operacional, cabendo assim fazer a localizagfo fisica do escritério Terral.ar Imobilidria,
localizagfio do loteamento, descrigio do layour tanto do escritdrio quanto do loteamento,
trazendo também fatores importantes no que se refere ao processo de comercializagdo.

Concorte para o quinto capitulo o plano financeiro, onde foi descrito a estimativa dos
investimentos, balango patrimonial inicial, estimativa do faturamento da empresa, estimativa
das despesas, estimativa dos custos, demonstragdo do resultado do exercicio, ponto de
equilibrio e andlise vertical e horizontal onde as informagdes sdo expostas por numeros e
indicadores financeiros que exﬁﬁe‘ claramente a viabilidade do plano de negdcio.

Assim sendo ha necessidade de tragar um plano de negdcio para facilitar o sucesso
de um empreendimento, no entanto vale ressaltar que o plano de negdcio por si sé ndo é
garantia de nenhum empreendimento, pois um negécio de sucesso requer um comjunto
articulado de agGes que vdo desde um planejamento sistemdtico até boas estratégicas de

mercado.
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1. REFERENCIAL TEORICO
1.1 Conceito e as caracteristicas do empreendedor

Ao se tratar de Plano de Negécio tornou-se necessario conhecer melhor as
caracteristicas peculiares de um bom empreendedor, por assim acreditar que o dinamismo e
criatividade inerentes ao bom empreendedor concorrerfio, portanto, para um negécio de
sucesso. Bernardi (2007, p. 9) salienta para um perfil de um empreendedor de sucesso, “o
primeiro passo ao empreendedor € uma auto-avaliagfio honesta, realista e criteriosa”.

Dolabela (1999, p. 25), afirma que

o que faz um empreendedor € o conjunto de atitudes e comportamentos que o
predispdem a ser criativo, a identificar a oportunidade, a saber, agarra-la. E a
encontrar e gerenciar os recursos necessérios para transformar oportunidades em um
negécio lucrativo.

Para este trabalho € notério reconhecer que o Plano de Negocio da TERRALAR
IMOBILIARIA almeja com empreendedorismo o sucesso, sobretudo no que se refere a forma
de articulag@io desse plano, a conquista do piblico (clientes), a qualidade no atendimento pds
venda / manutenc8o, dentro da ética, do mercado no setor de imobiliria na regido.

Sobre o empreendedor, Chiavenato (2004, p. 5) se refere “a uma pessoa que
consegue fazer as coisas acontecerem, pois é dotado de sensibilidade para os negdcios, tino
financeiro e capacidade de identificar oportunidades™. De posse desse entendimento, nota-se
que as caracteristicas de um empreendedor séo cerceadas por algumas varidveis que fazem
parte do sucesso ou insucesso do negocio.

Para tanto, o autor acima citado trabalha com tirés caracteristicas do bom
empreendedor: Necessidade de realizagfo reconhece-se que hd pessoas que ja demonstram
desde pequeno a necessidade de realizacfio, de crescimento nos negdcios. Sdo pessoas que ja
possuem ou mesmo desenvolvem o sentido auto crescimento pessoal e econdmico.
Disposic8o para assumir riscos essa caracteristica refere-se ao bom empreendedor, disposto a
assumir o resultado possivel de seu negécio, mesmo que por hora seja negativo, aquele que
néo tem medo de correr riscos; até porque se tratando de mercado os riscos séo faces do outro

lado da moeda: sucesso. Autoconfianca entende-se que os excelentes empreendedores sfo
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aqueles que descobrem os riscos que seu negdcio estd correndo, mas desde ja acredita que ¢
capaz de solucionar tais problemdticas, pois confiam em suas habilidades para o negdcio
(CHIAVENATO, 2004).

Antes de qualquer coisa, ser empreendedor nfio é viver em estagnag#o, deixando que
as coisas acontegam sozinhas ou esperando que os outros venham resolver os problemas
encontrados; e sim, ter iniciativa de agir quando necessario em busca de solugbes para os
problemas.

Para tanto reconhece,

Os empreendedores sfo pessoas diferenciadas, que possuem motivagfio singular,
apaixonados pelo que fazem nfio se contentam em ser mais um na multiddo, querem
ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem deixar um legado.
Uma vez que os empreendedores estio revolucionando o mundo, seu
comportamento e o0 prdprio processo empreendedor devem ser estudados e
entendidos (DORNELAS, 2005, p. 21).

Sobre o desenvolvimento dos empreendedores McClelland (1961 apud
CHIAVENATO, 2004) em primeiro plano ele descreve a necessidade de definir um
treinamento de motivagio para a realizacfo; no segundo plano, desenvolver um projeto de
sele¢do e desenvolvimento de empreendedores, a fim de criar os instrumentos adequados de
seleg#o e treinamento.

Insere dessa forma, algumas caracteristicas de um empreendedor bem-sucedido:

Iniciativa e busca de oportunidades; perseveranga; comprometimento; busca de
qualidade ¢ eficiéncia; coragem para assumir riscos, mas calculados; fixagdo de
metas objetivas; busca de informagdes; planejamento e monitoragio sistemdticos,
isto &, detalhadamente de planos e controles; capacidade de persuasio e de
estabelecer redes de contatos pessoais; independéncia, autonomia e autocontrole;
(MCCLELLAND, 1961, apud CHIAVENATO, 2004).

E importante salientar que as pessoas que “fazem acontecer” possuem o talento
empreendedor, uma combinagdio feliz de percepgfio, diregfio, dedicagdo e muito trabalho,
contudo o talento sem ideias é como uma semente sem agua. Quando o talento é somado 2
tecnologia e ao capital e o empreendedor tem ideias viaveis, a formulagfo quimica estd pronta
para proporcionar resultados favoraveis (DORNELAS, 2005, p.44).
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Dai Dornelas (2005, p. 42) afirma que:

O talento empreendedor resulta da percepgfo, diregdo, dedicagfio e muito trabalho
dessas pessoas especiais, que fazem acontecer. Onde existe este talento, hd a
oportunidade de crescer, diversificar e desenvolver novos negécios. Mas talento sem
idéias é como uma semente sem agua. Quando o talento € somado a tecnologia e as
pessoas tem boas idéias vidveis, o processo empreendedor esta na eminéncia de
OCOITeET,

De posse de todas informagdes acima, o plano de negécio TERRALAR
IMOBILIARIA pretende utilizar caracteristicas expostas por McClelland (1961 apud
CHIAVENATO, 2004), pois elas conceituam o-empreendedor de sucesso, e o objetivo do
plano nada mais € que o sucesso. Focando naquela que se diz a respeito da busca de qualidade
e eficiéncia, e assim desenvolver-se o espirito do bom empreendedor.

Contudo de posse dessas informagdes acredita-se que é possivel tecer um plano de
negocio dentro das melhores expectativas de sucesso, uma vez que se entende que elas

norteiam os passos daqueles que buscam exceléncia na profisséo.

1.2 O Empreendedorismo no Brasil

Empreendedorismo ¢ o desenvolvimento de pessoas e processos que, em conjunto,
levam a transformacfio de ideias em oportunidades. E a perfeita implementacdo destas
oportunidades leva & criagdo de negdcios de sucesso (DORNELAS, 2005).

Bemardi (2007, p. 3) afirma que:

E relativamente simples perceber, ao levar em conta as complexidades empresariais
que o ciclo de vida de uma empresa e o tempo de sobrevivéncia esto diretamente
relacionados 4 capacidade do empreendimento de renovar — se a cada estagio e a
cada momento evolutivo, notadamente em suas competéncias; a vida e a
continuidade do empreendimento sfo uma constante reflexfio ¢ reavaliagiio do
modelo de negocio.
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Diante dessa constatagio percebe-se que ao se tratar da questiio empreendedorismo é
preciso que haja um conhecimento das iniimeras facetas que cercam a relagBio mercado e
vendas. Concorre para tanto que na falta de conhecimento € a pouca vontade de renovar cada
dia mais, acompanhado as mudangas nesse meio, dificilmente fard o negécio desejado obter
sucesso.

Dornelas (2005, p. 28) utiliza de duas defini¢Ges para ilustrar o empreendedorismo:

A primeira seria o empreendedorismo de oportunidade, em que o empreendedor
visiondrio sabe aonde quer chegar, cria uma empresa com planejamento prévio, tem
em mente o crescimento que quer buscar para a empresa e visa a geraglio de lucros,
empregos e riquezas (...). A segunda definicio seria o empreendedorismo de
necessidade, em que o candidato a empreendedor se aventura na jornada
empreendedora mais por falta de .opgio, por estar desempregado ¢ ndo ter
alternativas de trabalho. Nesse caso, esses negdcios costumam ser criados
informalmente, no sfo plangjados de forma adequada e muitos fracassam bastante
rapido, nfio gerando desenvolvimento econdmico e agravando as estatisticas de
criagfio e mortalidade dos negdcios.

Reconhece para tanto que no Brasil a caracteristica mais comum de
empreendedorismo, refere — se 4 segunda categoria, mesmo que nos tltimos anos t&ém havido
algumas mudangas, o empreendedorismo de necessidade tem impossibilitado o maior
desenvolvimento do pais.

Conhecer sobre o termo empreendedorismo torna-se importante tanto quanto
conhecer a evolugdo do empreendedorismo brasileiro, justamente para nortear o trabalho aqui
almejado. Pois concorda-se que para a elaboragiio deste plano de negdcio, € de substancial
importdncia reconhecer as nuances que envolveram as rupturas de pensamentos empresariais

tradicionais e a adesfio as novas mentalidades empreendedoras do século XX, uma vez que

...com a globalizagfio dos negdécios, o desenvolvimento tecnolégico, o forte impacto
da mudanga e o intenso movimento pela qualidade e produtividade, surge uma
elogliente constatagfo na maioria das organizagdes: o grande diferencial, a principal
vantagem competitiva das empresas decorre das pessoas que nelas trabalham
(BARBOSA, 2011, p. 2).

Ja que possibilitara também a configuragio da propria mentalidade destes

empreendedores que aqui estio articnlando este plano de negdcio.
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Bernardi (2007, p.17) aponta que a:

Globalizagio pode ter muitos significados e entendimentos. Por vezes, € entendida
como um caminhdo, uma tendéncia ou algo que estd em constante movimento. Para
outros, vista somente pelo aspecto empresarial é o oposto global do mercado
nacional, ou uma concorrente no “nosso mercado”. Ha também o entendimento
quanto a uma padronizag8o de praticas industriais ¢ comerciais, de produtos e
habitos de consumo nos vérios e diferentes paises.

O empreendedorismo no Brasil foi assunto debatido a partir de 1990, quando o
Sebrae' (Servigo Brasileiro de Apoio s Micro e Pequenas Empresas) e Softex” (Sociedade
Brasileira para Exportagdo de Software) foram criadas. Reconhece-se que antes dessa data
quase nada se falava sobre empreendedorismo no pais, vale ressaltar que, muitos visionarios
atuaram em um cendrio obscuro, deram tudo de si, mesmo sem conhecerem formalmente
finangas, marketing, organizacfo e outros contetidos da drea empresarial, a exemplo, o célebre
industrial Francisco Matarazzo, e tantos outros que contribuiram para o desenvolvimento da
economia do pais (SILVEIRA et al., 2011, p.3).

Diante das muitas transformagdes no cendrio mundial’, é comum a ideia de que o
empresério estd movando cada vez mais e que o consumidor esti cada vez mais exigente e
pouco fiel as marcas e empresas. Isso ocorre devido, a alta variedade de produtos e servigos ¢
aumento do piblico consumidor. Dornelas (2005, p. 21) considera o século XX comeo a época
de inicio de algumas grandes invengdes, resultados de inovagdes, “por tras dessas invengdes,
existem pessoas ou equipes de pessoas com caracteristicas especiais que sfo visiondrias,

questionaram, arriscaram, querem algo diferente, fazem acontecer e empreendem”.

VE um dos 6rgdos mais conhecidos do pequeno empresério brasileiro, que busca junto a essa entidade todo suporte de que
precisa para iniciar sua empresa, bem como consultorias para resolver pequenos problemas pontuais de seu negocio
{DORNELAS, 2005 p. 26).

% Desenvolvida na década de 1990, a entidade foi criada com intuito de levar as empresas de software do pais ao mercado
externo, por meio de varias agGes que proporcionavam ao empresrio de informética a capacitagio em gestdo e tecnologia.

3 £ inegivel que o processo de globalizagio fragiliza o Estado ~ Nagdo, ndo apenas no que se refere a capacidade de
implementar politicas especificas relativas aos mercados, mais também, e talvez principalmente, a determinadas capacidades
“estruturais” relativas a questdo social (ALBERTI, 2003)
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O autor supracitado afirma ainda que:

A énfase em empreendedorismo surge muito mais como conseqiiéncia das mudangas
tecnolégicas e sua rapidez, e ndo ¢ apenas um modismo. A competico na economia
também forga novos empresdrios a adotar paradigmas diferentes. Por isso, o
momento atual pode ser chamado de a era do empreendedorismo, pois sdo os
empreendedores que est3o eliminande barreiras comerciais e culturais, encurtando
disténcias, globalizando e renovando os conceitos econfmicos, criando novas
relagdes de trabalho e novos empregos, quebrando paradigmas e gerando riqueza
para a sociedade (DORNELAS, 2005, p. 22).

A prética de atuagiio do empreendedorismo no Brasil se deu com os programas
criados no Ambito da Softex, juntamente as incubadoras de empresas e a universidades/cursos
de ciéncias da computagio/informética, que o tema empreendedorismo comegou a despertar
na sociedade brasileira. Assim se seguiram ag¢fes histéricas que levaram ao fortalecimento
brasileiro: Os programas Softex e GENESIS; O programa Brasil Empreendedor, do Governo
Federal; Ag¢des e capacitagio do empreendedor; Criagio de cursos nas universidades
brasileiras para ensino do empreendedorismo; Criag8o de empresas Pontocom no pais e
Crescimento de incubadoras de empresas no Brasil (DORNELAS, 2005).

Observa-se que “empresas brasileiras exporiam, isoladamente ou como parte de
redes de fornecimento e, portanto necessitam adequar-se aos padrdes de outros paises, 0 que
também finda por elevar o nivel de exigéncia e desempenho” (BERNARDI, 2007, p.18).

Ainda dentro dessa perspectiva Bernardi (2007, p. 18) salienta:

Ramos tradicional no Brasil, de varejo, de supermercados, entre outros passaram a
conviver com altos graus de concentragio, pelas aliangas estratégicas, pelas fusdes e
aquisigdes, e pela vinda de empresas de outros pafses. FusGes e aquisicBes de
empresas brasileiras tradicionais aconteceram em grande numero nos tiltimos anos.
Um novo termo vem se incorporando ao dia-a-dia das empresas, “competi¢do”, ou
seja, cooperar, inclusive com correntes, para a sinergia do resultado global, para
dividi-lo através da competigo.

Conhecendo o histérico do empreendedorismo no Brasil, o PLANO DE NEGOCIO
TERRALAR IMOBILIARIA pretende dar continuidade aquilo que outrora foi proposto, nio
obstante, inovar é o objetivo dos empreendedores, e saber os caminhos e dificuldades do
Empreendedorismo no Brasil é importante para que se entenda que a tarefa almejada néo serd

nada ficil, porém com a expectativa de “inovar é preciso”. Confiante na proposta de trabalho
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a ser apontada espera-se prestar servicos na cidade Rubiataba, na 4drea de imobiliaria,
exercendo com confianga e responsabilidade vendas de imoéveis, visando a satisfagdo do

cliente e atendendo as necessidades do municipio, vencendo assim a caréncia nessa 4rea.

1.3 O empreendedor brasileiro

Leva-se em consideragio que muito ja se falou sobre ser empreendedor, conquanto
muita coisa era mito quando se tratava da questfio, uma vez que apontava que somente era
empreendedor aquele que nascia com aquela predisposigio, ou seja que ja tinha o espirito de
empreendedor. Consciente que isso ndo € a realidade € que se aposta na possibilidade de se
desenvolver a cada dia o espirito empreendedor, até porque esse é o objetivo pretendido com
esse plano de negdcio.

Dornelas (2005, p. 40) acredita que “a decisdo de tornar-se empreendedor pode
ocorrer aparentemente por acaso”. Isso leva a crér que se tratando em ser empreendedor o que
importa ¢ a vontade de aprender a ser o melhor. Dessa forma, existe o ensino do
empreendedorismo, ou seja, cursos de preparagfio para o empreendedor, aquele que desperta
para se preparar melhor para o0 mercado, esse com certeza ird se destacar. As habilidades
requeridas de um empreendedor podem ser classificadas em trés areas: técnicas, gerenciais e
caracteristicas pessoais.

Conforme, Filion (1999, p.07) em seu livro “Diferengas Entre Sistemas Gerenciais
de Pequenos Negdcios” na RAE~ Revista de Administradores de Empresas, para delinear
uma agfio empreendedora € preciso focar quatro fatores fundamentais: visfo, energia,
lideranga e relagdes, destes destacam, sobretudo, a caracteristica das relagdes, pois prové os
conhecimentos fundamentais e necessarios dentro de uma estrutura de mercado, uma vez que,
as informagdes necessdrias para a tomada de decisOes e o conhecimento da realidade do
mercado sdo de suma importincia na compreensio do negocio que se pretende desenvolver-

Se.
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Por outro lado € preciso salientar que:

O Brasil possui um nivel relativamente alto de atividade empreendedora: a cada 100
adultos, 14,2 s#o empreendedores, colocando-o em quinto tugar do mundo, No
entanto 41% deles estio envolvidos por necessidade e nfio por oportunidades; as
mulheres brasileiras s¥o bastante empreendedoras: a producdo ¢ de 38%, a maior
entre os 29 pafses participantes do levantamento;

A intervencfo governamental possui duas facetas; tem diminuido, mas ainda se
manifesta como um fardo burocratico; a disponibilidade de capital no Brasil se
amplion. Mas muitos empreendedores brasileiros ainda percebem o capital come
algo dificit (SILVEIRA et al, 2011, p4).

Conquanto, os empreendedores brasileiros se queixam no que se referem a obtengéo

de créditos, sobre isso é notério o que Dornelas (2005, p. 175) aponta:

Realmente o Brasil nffo é exemplo de como financiar a pequena empresa, mais
algumas atitudes por parte de empreendedor também deveriam ser tomadas com
intuito de mudar esse cendrio. O fato de nfo existirem politicas publicas claras que
ap6iem o empreendedorismo no pais nio justifica jogar toda a culpa do insucesso do
empreendimento no governo .

Entende-se que:

Os empreendedores da crise, apesar de algum sofrimento para enfrentar mudanga tfo
radical, demonstram pragmatismo. Estima-se que pelo menos a metade deles foi
parar no ramo de alimentagfo, um setor que cresce. Resta, porém, um obsticulo que
pode atrapalhar os novatos. "Como n#o escolheram esse caminho, talvez lhes falte o
espirito de lideranca ¢ a obstinagfio necesséria”, pondera Rodrigo Teles, diretor da
Endeavor, instituto que incentiva 2 cultura empreendedora. "S6 v3o dar certo os que
ndo pensarem apenas na sobrevivéncia — mas em crescer.” (BETTI, 2009, p.27)

Dornelas (2007, p. 14) classifica esta caracteristica, de empreendedor por
necessidade, a qual

Geralmente ndo tem acesso ao mercado de trabalho ou foi demitido. Ndo resta outra
opcdo a ndo ser trabalhar por conta prépria. [...] Suas iniciativas empreendedoras
s8o simples, pouco inovadoras, geralmente nfo contribuem com impostos e outras
taxas e acabam por inflar as estatisticas empreendedoras de paises em
desenvolvimento, como o Brasil.
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Coloca-se outro fator decisivo nesse processo de empreendedorismo,

A questdo do crédito também ¢ mais caro e escasso no Brasil, o que obriga as
pessoas a fazer uso da poupanga — ela fornece em torno de 70% do capital inicial
investido em uma empresa no pais. Por fim, pesa contra os profissionais uma alta
carga de impostos, que chega a abocanhar 52% do lucro das empresas. Mais de dois
tercos dos empreendedores brasileiros sfio informais — outro ponto em que os
novatos decidiram agir de forma diferente. Entre eles, praticamente inexiste a
informatidade (BETTL, 2009, p. 27).

Reconhece-se, portanto que o alto niimero de empresas informais € um problema

social que, no caso brasileiro, ainda esta longe de ser resolvido; assim se encontrava:

O Brasil é o 13° pais mais empreendedor de mundo, mas predominam aqui neg6cios
mindsculos, sem grande inovagio, que s3o varridos do mapa na mesma velocidade
com que surgem. “Esses negdcios nfio se traduzem em aumento de vagas no
mercado de trabalho, maior oferta de servigos ou pregos mais competitivos, como
ocorre quando o empreendedorismo & de alto nivel", avalia Valentino Carlotti,
presidente no Brasil do banco Goldman Sachs (BETTI, 2009, p. 28).

Mais recentemente a GEM?, divulgada pelo Sebrae revelou um estudo onde o Brasil
alcangou em 2010 a maior taxa de empreendedorismo entre paises membros do G20 (grupo
que integra as maiores economias do mundo) e do Bric (grupo gue reiine os emergentes
Brasil, Russia, India,e China) (COMICRO, dez. 2011).

Assim, fica evidente que o Brasil tem caminhado rumo a uma methoria no setor
comercial, o que de fato reconhece que isso se deve ao surgimento de novos perfis de
empreendedores, preocupados em entrar e permanecer inseridos no mercado, fazendo com

isso que os empreendimentos brasileiros caminhem a passos largos.

* A Pesquisa Global Entrepreneurship Monitor (GEM) utilizada para medir as taxas de empreendedorismo mundial, foi
apresentada pelo Sebrac e Instituto Brasileiro da Qualidade e Produtividade (IBQP).
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Fica evidente que:

O mundo mudou e, por conseqiiéncia, as regras e os modelos empresariais
tradicionais, pelo esgotamento da sociedade e do mercado e pela prépria dindmica
atual dos negdcios. Este novo modelo empresarial deslocou a propriedade para o
investidor; os ativos e o valor da empresa deslocaram — se maquinas, imdveis e
fabricas para pessoas, tecnologia ¢ conhecimento; a empresa regional, transnacional,
deslocou - se para global ou mundial; 2 visfo isolada da empresa mudou para redes
e aliancas estratégicas ou outras formas de trabalho integrado (BERNARDI, 2007,

p.17).

Desta forma, deixoun claro, a necessidade das empresas nacionais estarem se
adequando a esse novo perfil de mercado, caso nio queira ser fadadas ao insucesso, € diante
dessa perspectiva que o cendrio brasileiro vem tomando uma nova configuragfio junto ao

cendrio mundial de mercado.

1.4 Os desafios do empreendedor em Rubiataba

A partir da década de 1980 as PME (Pequenas ¢ Médias Empresas) e essas, sobretudo
criadas em mercados locais ou regionais, passaram a ter uma importincia substancial, pois
passaram a serem criadoras de empregos. Assim, o nivel local é entendido como o meio
ambiente das PME. “Ali elas nascem e se formam, encontram recursos humanos e matérias
dos quais depende o seu dinamismo e estabelecem sua rede basica de relagGes”
{DOLABELA, 1999, p. 31).

Conhecendo a necessidade local da cidade de Rubiataba, sobretudo no que tange ao
ramo de imobilidria, nasceu a necessidade de empreender negécio. Os desafios serfio
constantes, ainda mais se tratando de uma cidade de nivel economicamente pequeno a médio.
Conquanto acredita-se no potencial da comunidade local e almeja desenvolver um
empreendedorismo que favorega essa comunidade, que va de encontro com a necessidade

dessa comunidade.
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Dai compreende-se que

E a commmidade local, com todos os seus atores _piiblicos, privados e terceiro setor,
que ird fornecer os recursos de toda ordem e, nio menos importante, os valores
empreendedores que criarfo condigBes favordveis ao surgimento de idéias e
projetos. Entre eles, a dimensfio humana da comunidade local surge como um dos
elementos mais essenciais (DOLABELA, 1999, p. 31).

Assim, empreender na cidade de Rubiataba nSo é uma das mais faceis tarefas,
conhecendo as possibilidades dos setores econdmicos local, o quais destacam, sobretudo em
agropecudria, agroindistria e comércios de pequeno porte; salienta para os riscos que este
cenario pode representar em termos de vendas imobilidrias. Igualmente, compete analisar que
neste setor h4 uma procura substancial de iméveis e principalmente quando se trata de
loteamento, ainda mais pelo fato de ja existir uma imobilidria que atua neste mesmo
segmento, conhecida por Terracasa Imobiliaria, porém com indisponibilidade de imdveis e
ndo tendo previsdo de uma nova abertura de loteamento em Rubiataba e regifio. A cidade de
Rubiataba recebe, devido a agroindiistria, COOPER-RUBI um fluxo de moradores de outras
regides que sdo atraidos pela oferta de emprego, fator este importantissimo para os
empreendedores.

Portanto, compreende-se:

O desenvolvimento econdmico local € endégeno, ou seja, emerge das iniciativas e
do dinamismo da comunidade. Valoriza os recursos financeiros e materiais locais.
Mas principalmente, apojar-se-4 no empreendedorismo, disseminado fortemente
entre os principais atores e nas PME locais, como fontes de geragiio de emprego. Na
comunidade local, as parcerias serfio bascadas em projetos ¢ pessoas, ¢ nfo em
instituigies. Dessa forma, ¢ importante que os valores do empreendorismo sejam
difundidos entre os atores centrais da commidade local, para que, no processo de
desenvolvimento econémico, as PME nfio sejam uma opgio de segundo categoria,
mas assumam uma posigdo de prioridade (DOLABELA, 1999, p. 31).

Portanto ha necessidade de criar condigdes para atuagdo da comunidade
rubiatabense, como agente transformador do comércio local, por assim acreditar que esta
comunidade é a mais interessada em ver gerar negécios empreendedores que elevarfio o
desenvolvimento da localidade, contudo vale ressaltar, que no municipio de Rubiataba os

setores econdmicos supracitados recebem participagio de empreendedores de outras
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localidades, justamente por haver certa caréncia de bons profissionais “empreendedores” de
destaque no municipio.

Apostando nessa constatacfio de Dolabela (1999) é que se pretende levar adiante o
Plano de Negdcio aqui apontado, embora consciente dos desafios que isso vai representar para
empreender esse Plano, se aposta no desejo de realizar este trabalho, de tornar-se entdo

empreendedor. Mesmo que isso s nio seja suficiente:

ndo basta que exista a motivagio para empreender. E necessério que o empreendedor
esteja preparado para isto, ou seja, que conhega formas de andlise do negdcio, do
mercado ¢ de si mesmo para perseguir o sucesso com passos firmes e saber colocar a
sorte a seu favor” (DOLABELA, 1999, p. 33).

Para tanto a andlise de Drucker (1986 apud BERNARDI, 2007, p. 39), “é vitai que
uma empresa possua um sistema de avaliagio constante e regra sistemética de abandono do
passado, sem desprezo as contribuigtes daguilo que ontem foi adequado, mas hoje claramente
néo &7,

No entanto, reconhece que

a quantidade e a velocidade das mudangas na atualidade e as profundas
transformagbes nos ambientes, social, cultural e empresarial, com padries
indefinidos, mostram a necessidade de buscar caminhos e alternativas na forma de
planejar, organizar e operacionalizar uma empresa” (BERNARDI, 2007, p.39).

Jamal Mohamed Kidder, Secretario de Industria e Comércio de Rubiataba, participou
de uma entrevista realizada na Vale FM (2009) , quando relatou sobre o incentivo ao
empreendedorismo em Rubiataba destacando os projetos a serem implantados, voltados a
pecudria, desenvolvendo atividades na cidade, ligadas ao campo. Afirmou ainda que existe
uma grande ligaciio entre o homem da cidade e 0 homem do campo, nio podendo fazer
apenas ag0es para a cidade esquecendo da riqueza que a cidade tem no catﬁpo. A secretaria
trabalha em prol do desenvolvimento comercial e industrial, onde planejaram alguns objetivos
€ projetos importantes sendo eles inovadores e que estara ajudando o municipio pois com isso
abrird novas vagas de emprego, gerando riqueza para o municipio. Projetos esses como
plantagfio de gergelim e implantagio da feira de artesanato. .

Desta forma, os empreendedores da regido se sentirdo mais incentivados, visto que a
secretaria esta preocupada com o crescimento do empreendedorismo na cidade de Rubiataba e
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o melhor por estar tomando frente, verifica-se que esse acontecimento é de suma importincia
para implantagdo da empresa Terralar Imobilidria, pois a mesma também fard parte dos
empreendimentos em Rubiataba e quanto maior for o apoio maior serd ainda o

reconhecimento, o0 aumento de vagas de trabalho, e terd sucesso também economicamente.

1.5 Plano de negécio

Diante da proposta aqui levantada Terralar Imobilidria julga de extrema necessidade
conhecer sobre plano de negdcio, até porque pretende-se elaborar o proprio plano de negocio
como forma de planejar e articular metas que dardo rumos para o sucesso dessa proposta.

De acordo com Chiavenato (2004, p.128), o plano de negécio € um conjunto de
dados e informagdes sobre o futuro empreendimento, que define suas principais
caracteristicas e condigGes para proporcionar uma andlise da sua viabilidade e dos seus riscos,
bem como para facilitar sua implantac¢o.

Portanto, por meio do plano de negdcio o empreendedor possui mais condicéo de
analisar 0 mercado, os objetivos que se quer atingir, focando as estratégicas de negdcio e tudo
mais que esta inerente nesse projeto. Com o plano de negécio fica delineado o caminho que se
quer percorrer, com todos os ricos e vantagens que esse caminho possa representar.

Para isso Bernardi (2007, p. 4/5) reconhece que:

O desenvolvimento do plano de negéocio conduz e obriga o empreendedor ou o
empresdrio a concentrar-se na analise do ambiente de negécios, nos objetivos, nas
estratégicas, nas competéncias, na estrutura, na organizagio, nos investimentos e nos
recursos necessdirios, bem como no estudo da viabilidade do modelo do negdcio. Por
essa andlise, detectam-se as possiveis vulnerabilidades e ameagas do negédcio e as
contramedidas necessérias, bem como as oportunidades e as forgas, delineando uma
trilha estratégica congruente ao negécio.

Segundo Dornelas (2005), nfio existe uma estrutura rigida e especifica para se
escrever um Plano de Negocio, pois cada negdcio tem particularidades e semelhangas. Dai a
necessidade de uma visdo ampla e de um cuidadoso planejamento por parte do empreendedor,
a fim de aproveitar ao maximo os beneficios que o Plano de negécio pode proporcionar.

Reconhece que o plano de negocio pode ser empregado tanto em novos
empreendimentos que se almeja abrir quanto em para empreendimentos que ja estio em

funcionamento. O importante serd que esse plano de negdcio possa colaborar para que o
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empreendedor norteie seus objetivos, busca o foco de trabalho e lance ideias e agbes rumo ao
seu sonho. “Essa ferramenta de gestio pode e deve ser usada por todo e qualquer
empreendedor que queira transformar seu sonho em realidade, seguindo o caminho 16gico e
racional que se espera de um bom administrador” (DORNELAS, 2005 p. 96).

Dormelas (2005, p. 98) afirma ainda que:

E importante que o plano de negdcios possa demonstrar a viabilidade de se atingir
uma situagdo futura, mostrando como a empresa pretende chegar J4. Entfio, o que o
empresério precisa é de um plano de negdcio que lhe sirva de guia, que seja revisado
periodicamente € que permita alteragdes visando vender a idéia ao leitor do seu
plano de negécios.

Dessa forma para o “processo do plano de negécio é lastreado em muitas reflexdes,
muitas dividas, incertezas e questionamentos. A medida que o processo se aprofiunda, novas
reflexdes, dividas e questdes surgem” (BERNARDI, 2007, p. 7). Concorre para tanto que
para responder esses questionamentos e dividas, o plano de negécio ¢ de extrema ajuda.

Vale ressaltar que se tratando em abrir um negécio além das duavidas e
questionamentos proprios dessa opg8o, hd também a indecisdo sobre qual ramo de negécio € o
mais apropriado, em qual terd mais sucesso.

Sobre isso Dornelas (2005, p. 54) lembra que:

Talvez um dos maiores mitos a respeito de novas idéias de negécios ¢ que elas
devam ser tinicas. O fato de uma idéia ser ou ndo ser inédita ou ndo, de forma a
transformé-la em um produto ou servico que faga sua empresa crescer. As
oportunidades é que geralmente s3o vnicas, pois o empreendedor pode ficar vérios
anos sem observar & aproveitar uma oportunidade de desenvolver um novo produto,
ganhar um novo mercado e estabelecer uma parceria que o diferencie de seus
concorrentes.

Com isso é importante que o empreendedor esteja atento ao mercado e as
oportunidades para assim transformar essas em momentos propicios para o desenvolvimento

de sua empresa ou negocio.
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Concorda Bernardi (2007, p. 8)

a idéia de um empreendimento ou novo projeto surge de varias formas: da
observaclio, da percepgdio e andlise de atividades, necessidades, tendéncias e
desenvolvimentos, na cultura, na sociedade, nos habitos sociais e de consumo, ou até
como desenvolvimento natural de um negdcio existente.

1.5.1 Plano de marketing

O plano de marketing é fundamental no plano de negdcio, pois ele descreve o cenario
e o ambiente a ser empreendido, trazendo também a andlise dos clientes, estratégias
promocionais, analise do mercado, relata ainda sobre o atendimento ao cliente focando nas
vendas e pos vendas, dentre outros diversos fatores. Trazendo beneficios se referindo a vis8o
do mercado.

Bernardi (2007, p.121) acredita que “um bom plano de marketing & ponto critico e
vital ao projeto, pois ele deriva todas projegdes subseqiientes”, no qual expde sua importincia
para que a andlise de viabilidade seja feita de maneira correta.

Diante disto, criando um plano de marketing, aonde se caracteriza o produto ou
servico, com a andlise o empreendedor consegue identificar a aceitacfio do produto ou servigo
no mercado, levando os mésmq a0 encontro do consumidor, surpreendendo seu nnico
concorrente e conguistando seu espago no mercado.

Nio obstante, vale ressaltar que o plano de marketing é flexivel e pode ser utilizado
para “preparar o argumento para introduzir um novo produto; renovar a abordagem de
marketing para os produtos existentes; agrupar um plano de marketing departamental,
divisional ou empresarial a ser incinido no plano comercial ou corporativo da companhia”
(WESTWOOD, 1996, p.13)

Acredita-se que planejar, torna-se um dos papeis mais importantes que uma empresa

precisa fazer, contudo sabe-se que nem todos dirigentes empresariais tém essa consciéncia, ja

que alegam que planejar requer muito tempo.
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Entretanto Westwood (1996, 17) salienta:

Em momentos altamente competitivos é necessirio ser capaz de usar o “marketing”
para canalizar as “vendas” na dire¢fio certa. O plano de marketing € um dos
instrumentos que permite fazer isto. Como um documento com estrutura formal, o
plano de marketing disciplina o planejador a colocar suas idéias, fatos e conclusdes
de uma maneira légica que possa ser seguida por outros.

E importante ressaltar a importincia da elaboragio do plano de marketing
anualmente, em especifico as estratégias dos 4Ps analisando-se o produto, prego, ponto €
promogdo, com isso a analise Swot, destacando-se como as andalises mais importantes do
plano de marketing, s#o formuladas corretamente, trazendo beneficios para o
empreendimento.

A analise Swot tem por finalidade estudar o ambiente externo e o ambiente interno,
conforme, KOTLER, (1998, p.87) “Para cada tendéncia ou desenvolvimento, a administragéo
precisa identificar as oportunidades e as ameagas associadas”.

Com isso, a analise Swot, facilita a preparagio da empresa a fim de conguistar seus
clientes, j& os 4Ps s#o utilizados para atingir seus objetivos de marketing.

Portanto, o plano de marketing obtém informagdes para andlise interna e externa,
separando os dados alcangados, elaborando as andlises e convertendo em estratégias

empresarial visando sucessos para o empreendimento.

1.5.2 Plano operacional

E uma se¢fio do Plano de Negécio que descreve de que maneira o empreendimento
funcionard, trazendo localidade, layout da empresa, comercializagiio contendo o fluxograma,
dimensionamento do pessoal, dentre outros.

Apés o conhecimento dos volumes, vendas projetadas e o relativo porte do
empreendimento, o Plano operacional compreende-se “o corpo diretivo, comercial e
administrativo” (BERNARDI, 2007 p.117). Trata-se, portanto da parte do plano de negécio
que incumbird de delinear a estrutura diretiva, comercial, logistica ¢ de infra-estrutura da

cmprcsa.

Assaciacdo Faucativa Evangsiica
BIBLT OTECA
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Chiavenato (2005, p. 192) afirma que:

O processo operacional nada mais € que a maneira como a empresa opera, isto ¢, o
conjunto de processos e operagdes para produzir um determinado produto / servigo.
Refere — se ao fazer, realizar, produzir com materiais, com informagdes, com
métodos e processos de trabalho. Tambem se relaciona com a maneira como o0s
produtos / servigos serdio produzidos e/ou comercializados ¢ com capacidade de
oferta do seu empreendimento.

Assim, no plano operacional leva-se em consideracfio entre outros fatores inerentes
nas ponderagdes feitas acima, a analise dos cargos disponiveis na empresa e as caracteristicas
dos funciondrios, em termos de formagdo individual e experiéncias desses; analisa a (s)
regifio (Des) geogrifica e a disponibilidade de mercado daquela caracteristica; viabiliza a

promogdo de capacitagéo.

1.5.3 Plano financeiro

Bernardi (2007, p.178) afirma que no Plano Financeiro sio demonstradas as
avaliagbes financeiras para analisar a viabilidade do negécio, capacidade de liquidez e forma
de capitalizagido do empreendimento. Sobre este “irata-se de um planejamento financeiro ou
processo orgamentario, bem como dos critérios de avaliagio de investimentos (BERNARDI,
2007, p.140). Concorre que efetuar um plano financeiro de uma empresa € aglutinar os
nmimeros que essa empresa obteve, propondo assim o demonstrativo de resultados; balango
patrimonial; fluxo de caixa e avaliagio do retorno do investimento. (BERNARDI, 2007,
p.140).

Nessa parte de planejamento empresarial é importante levantar os periodos de
projegdo do negocio da empresa; a projecdo e andlise de vendas; projeglio e andlise de
producdo; investimentos na administragdo; orgamento comercial; 0 orgamento administrativo
e o demonstrativo de resultados exercicio. Essas analises precisam seguir no plano, pois elas
concorrerdo para detalhar melhor os objetivos e possibilidades vidveis para o tipo de empresa
que for desenvolvido. Concorre ainda para o balango patrimonial “tanto os bens e os direitos
como as obrigagdes representam os saldos da empresa, em fungdo dos ciclos de operagdo,

recebimentos e pagamentos definidos anteriormente” (BERNARDI, 2007, p.156).
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Salienta-se para o fluxo financeiro, “fluxo de caixa desenvolvido pelo método
indireto, ou seja, por diferenca de saldos das contas patrimoniais (fontes e uso)”
(BERNARDI, 2007, p.161). Indicadores criticos, ‘“referenciais criticos para andlise,
mostrando os resultados do projeto em termos relativos e comparativos a determinado ramo
de atividades, bem como sua evolugio”. (BERNARDI, 2007, p.164). Taxa de atratividade ou
custo de Capital, “define o que o investidor pretende de retorno com o projeto” (BERNARDI,
2007, p.155).

Diante disso, o plano financeiro apresentara o comportamento do empreendimento ao
longo do tempo, tratando-se da parte financeira da empresa. Tem por finalidade cuidar do
investimento total, investimento financeiro, investimentos fixos, identificando o ponto de

equilibrio e lucratividade.
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Descrigiio da oportunidade

O projeto para a abertura de uma imobilidria com foco em venda de lotes em
loteamento particular surgiu a partir da necessidade de mais um empreendimento neste
segmento. Atualmente na cidade de Rubiataba existe uma imobilidria que atua no mesmo
ramo conhecida por Terracasa Imobilidria, porém com indisponibilidade de iméveis a
oferecer nio tendo a empresa previsdes para langamento de ontro loteamento na cidade de
Rubiataba, 2 mesma est4 investindo em outros estados e afirma que a regiio tem suporte para
mais empreendimento com foco em vendas de lotes financiados. Acreditando nesta visio da
empresa ja existente e aliando-se com o sonho de abrir o proprio negdcio que surgiu a idéia de
abertura da empresa Terralar Imobilidria.

Diante disso e tendo em vista que a populacdo rubiatabense busca investir em
terrenos, e também pelo grande indice de pessoas que optam pela compra por necessidade,
tendo o sonho de ter sua propria casa, € o que justifica a escolha por este empreendimento e

pela cidade de Rubiataba dentre tantas outras da regido do Vale do Sdo Patricio.

2.2 Descri¢do do negécio

O empreendimento terd como razfo social JM & D Imobiliaria LTDA, a escolha do
nome se deu as inciais dos nomes dos sicios da empresa e o nome fantasia serd Terralar
Imobiliria, visto que o lote (ferra) tera a finalidade para construgfio da casa (lar), entdo
juntamos as palavras que darfo sentido ac nome fantasia, e o loteamento recebera o nome de
Residencial Jatai, por ser mais um setor da cidade de Rubiataba, onde as ruas da cidade
receberam nomes de arvores, madeiras, flores e também pelo fato que o loteamento fara
divisa com a avenida Jatai.

A empresa sera criada pelos sécios empreendedores Josué Gomes Macedo e Daiane
Niele Macedo, que estardo & frente do negdcio, com o intuito de atender a necessidade da
populacfo rubiatabense e regifio, proporcionando um investimento seguro e uma comunicagéo

direta entre empresarios e clientes.
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Figura 1 - Logomarca
Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

O inicio das atividades da empresa estd previsto para tltimo més do segundo
semestre de 2012, visto que ¢ um més em que a cidade recebe inumeras visitas de
rubiatabenses que residem em outras cidades, porém continuaram investimento na cidade
natal. O escritério do empreendimento sera instalado na Avenida Aroeira, o espago escolhido
para abertura do mesmo teve como ponto de analise o critério de local estratégico com grande
fluxo de pessoas.

A empresa atuara no ramo voltado apenas para vendas de lotes em um loteamento
particular. A constitui¢do sera de forma sociedade empresarial ltda. A empresa demonstrara
seus lucros através da declaragdo de lucro real. Tendo em vista a limitagdo de recursos, a
empresa iniciara suas atividades com apenas 03 (trés) funciondrios sendo dois deles os s6cios
da empresa e 03 (trés) Corretores credenciados sendo estes contratados apenas para o
langamento do loteamento. Os dois funcionarios sécios cuidardo de todo o controle
financeiro, e parte administrativa no qual ficara a cargo dos empreendedores Josu¢ Gomes e
Daiane Niele tendo a participagdo também do auxiliar administrativo que serd contratado. A
empresa contard com um escritorio despojado, diferenciado e o loteamento em uma area
qualificada e préxima ao centro da cidade, a fim de satisfazer toda clientela.

Apos levantamentos e orgamentos realizados serd necessario um capital inicial de
aproximadamente R$ 750.237,50 (setecentos e cingiienta mil duzentos e trinta e sete reais e
cingiienta centavos), investimento este incluindo a area a ser loteada com todas as despesas
necessdrias para registro e abertura do loteamento como também investimentos no ativo

imobilizado do empreendimento e despesas pré-operacionais.
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Sera dividido o capital social em partes iguais, onde cada empreendedor tera
participagfio de 50% do valor do capital, formando o total de 100% do valor necessério para a
viabilidade do empreendimento.

O capital social serd dividido da seguinte maneira:

Tabela 1- Investimento de capital

Nome do Sécio _ Partede Capital (R$)  Participagdo (%)
Daiane Niele Macedo RS 375.118,75 50%
Josue Gomes Macedo RS 375.118,75 50%

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

Estima-se um faturamento mensal de R$ 400.000,00 (quatrocentos mil reais) no
primeiro més e nos meses a decorrer um faturamento de R$166.666,66 (cento e sessenta e seis
mil seiscentos e sessenta e seis reais e sessenta e seis centavos), tendo um recebimento maior
apenas no primeiro més que sera realizado o langamento do loteamento visto que todo lote

vendido tera entrada minima de R$ 1.000,00 (hum mil reais).

2.3 Misséo

Possibilitar a seus clientes a realizagdo do sonho da casa propria, tendo condigdes de
adquirir o lote sem burocracia e com plano de pagamento super facilitado. O resultado deste
trabalho pode ser mensurado pela credibilidade alcangada no decorrer do langamento do
loteamento, principalmente, pela possibilidade de oferecer 6timos investimentos para uma

vasta clientela.

2.4 Visdo q

da

Trabalhar com garra e determinag@o em prol de seus objetivos. 'Semp?e de acordo

-

com preceitos de transparéncia e legalidade que norteiam a ex1sterfgxa da empresa-
-

?I?l){ QQ
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Qualificag8o no atendimento aos nossos clientes, buscando atender ao pedido da populagéo ¢
sempre em busca de melhorias, desenvolvendo um étimo trabalho pdés venda e alcangar o

titulo de primeiro lugar no ramo imobiliario em Rubiataba e regio.

2.5 Objetivos

Para criagio de um empreendimento, é necessirio estabelecer objetivos quanto a
trajetoria que a empresa deve seguir. Os objetivos serfo todos a curto prazo por ser uma

empresa que terd um ciclo de vida de apenas 3 anos.

» Atender as necessidades da populagio de Rubiataba no que se refere ao ramo

imobilidrio com foco em vendas de lotes;

» Conquistar a confianga dos clientes, através do atendimento diferenciado e
qualificado;

Qualificagéo dos funcionarios;
Qualidade no atendimento p6s venda até a escrituragfio do imével;

Buscar melhoria continua, no que diz a respeito ao empreendimento;

v V V V¥

Ser referéncia no mercado perante os clientes por meio da qualidade da prestagdo de

servigos pos venda;

» Consolidar-se no mercado, podendo pensar em abertura de outro loteamento apds a

conclus@o de vendas e escrituragfo do Loteamento Residencial Jatai.

2.6 Dados dos empreendedores

O empreendimento terA como empresarios socios Josué Gomes Macedo e Daiane
Niele Macedo, que estardo a frente do negdcio, com intuito de um atendimento diferenciado

atendendo a demanda da populagéio de Rubiataba e regido.
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Sécio 1 — Daiane Niele Macedo, 23 anos, solteira, académica do 8° periodo de
Administrag@o da Faculdade de Ciéncias e Educacdo de Rubiataba.

A empreendedora comegou sua carreira profissional na empresa CFC Victéria,
trabalhou durante 4 (quatro) anos, com a fungdo de secretiria administrativa, atendimento ao
cliente, vendas de processos de CNH (Carteira Nacional de Habilitagfo), atualmente trabalha
como secretaria administrativo na Imobilidria Terracasa em Rubiataba, tendo a mesma grande
experiéncia no ramo imobilidrio.

A empreendedora tem facilidade para lidar com conflitos e solucionar problemas e
possui ainda caracteristicas de organizago.

Sécio 2 — Josué Gomes Macedo, 57 anos, casado, corretor de iméveis, aprovado pelo
Conselho Regional de Corretores do Estado de Goias, sob CRECI de numero 12088.

O empreendedor iniciou sua carreira profissional como gerente geral da empresa
Rabelo e Martins no qual trabalhou durante 6 (seis) anos, atualmente trabalha como corretor
de iméveis, sendo o mesmo credenciado na empresa Terracasa Imobilidria participando de
todos os langamentos da empresa nos estados Ronddnia, Maranhio, Minas Gerais e Mato
Grosso do Sul.

O empreendedor possui caracteristicas de lideranga, trabaltho em equipe e facilidade
de lidar com pessoas.

Todas as tomadas de decisGes dentro da empresa terdo participagdo dos dois
empreendedores, os mesmos serdo responsaveis por qualquer ato ilicito promovido na

empresa por algum deles, cabendo a ele(a) as medidas legais previstas em lei.
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3. PLANO DE MARKETING

3.1 Pesquisa de mercado

Antes da abertura de um novo empreendimento, é necessario primeiramente analisar
0 cenario e o ambiente a ser empreendido, com o intuito de averiguar os diversos riscos e as
oportunidades que 0 mesmo possa vir a ter. Foi realizada uma pesquisa através de entrevistas
que possibilitou a identificacdo de dados importantes para a empresa, essa pesquisa foi
aplicada as pessoas que circulavam pela cidade e nos comércios de Rubiataba entre os dias 5 e
8 de Abril de 2011.

Para o célculo da amostragem foi levado em consideragdo a populagdo total de
Rubiataba que atualmente segundo dados do IBGE (NET, 2007) ¢ composta por
aproximadamente 18.848 habitantes; erro amostral de 5%, foi levado em consideragdo
também que nem toda a populag@io adquira o imével, por esse motivo utilizamos o calculo de
85% da populagdo total, resultando na aplicagdo de um total de 180 questiondrios.

De acordo com a pesquisa realizada, a maioria dos entrevistados sdo residentes da

cidade de Rubiataba, dados estes demonstrados no grafico 1.

Gréfico 1 — Regifio

CIDADE EM QUE RESIDE
9%
‘ = Rubiataba
# Regido

Fonte: Dados do Vtraba']hoi,'élaﬁbrados' pela -éﬁidra, 2011.

De acordo com a pesquisa, 91% dos entrevistados residem em Rubiataba, onde facilitou
colher informagdes precisas, visto que a abertura da imobilidria serd também na cidade de
Rubiataba, onde a populag@o rubiatabense tem mais conhecimento do que os entrevistados

que residem em outra regido.
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Grifico 2 - Renda

| RENDA

| % 0%

= RS 535,00 a RS 800,00
= RS 801,00 a RS 1.200,00
= R$ 1.201,00 a RS

2.500,00 :
W ACIMA DE R$ 2.500,00 |

‘Fo‘nte: Dados do txabz_i]ho. elaborados pgla_ Eu?o?a,ZOl 1.

A pesquisa contribuiu para elaborag@o do valor das parcelas, onde ficou estipulado um valor
que entre no or¢amento de todos entrevistados sendo parcelas a partir de R$ 388,89, onde a

maioria dos mesmos tem a renda de até R$ 1.200,00.

Grifico 3 - Conhecimento da imobilidria existente em Rubiataba

CONHECIMENTO DA IMOBILIARIA |
TERRACASA EXISTENTE EM RUBIATABA |
|

-8

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

A imobilidria ja existente em Rubiataba, pelo tempo de regido, deveria ser mais conhecida,
isso € um ponto positivo para o novo empreendimento, que ira ter um trabalho qualificado

com propagandas e publicidades, para que a populagdo possa ter conhecimento da mesma.




Grifico 4 - Ponto de vista sobre a imobilidria Terracasa

PONTO DE VISTA SOBRE A IMOBILIARIA
TERRACASA

u Atende suas
Expectativas

% N3o Atende suas
Expectativas

© Ndo tem Conhecimento

Fonte: Dados do trébalho; elaborados p'e'lé ahtoré, 2011.

Conforme a pesquisa, apenas 23% dos entrevistados conhecem a empresa Terracasa
Imobiliaria e estdo satisfeitos com a empresa, respondendo que a mesma atende as suas
expectativas, ja os 77%, grande parte ndo tem conhecimento e os outros responderam que a
empresa ndo atende as suas expectativas. Fator importantissimo visto que teremos que

trabalhar em prol de atender as necessidades dos clientes.

Grifico 5 - Abertura de outra imobilidria na cidade de Rubiataba

ABERTURA DE OUTRA IMOBILIARIA EM
RUBIATABA

| 2%

u Otimo
= Bom
“ Regular

IForite: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011. '

Apos a pesquisa aplicada obteve mais certeza que a abertura de uma outra imobilidria na

cidade de Rubiataba sera aceita, onde 70% dos entrevistados opinaram como sendo uma
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6tima idéia visto que 91% dos entrevistados moram na cidade de Rubiataba com isso

conhecem bem a regido e sabem de suas necessidades.

Grﬂﬁco 6 - Padriio de imobiliaria

PADRAO DE IMOBILIARIA

-9

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

= Vendas / LocagBes
¥ Lotes financiados

Este resultado de pesquisa referente ao padrdo de imobilidria ja era o esperado visto que de
todas imobiliarias que iniciaram suas atividades na cidade de Rubiataba com foco em Vendas
e Locagdes ndo tiveram um resultado significante, cujas as portas permaneceram abertas por
pouco tempo. Ja a imobilidria Terracasa que iniciou com foco em vendas de lotes em
loteamentos particulares na cidade de Rubiataba ha 4 (quatro) anos teve um belo resultado,
tanto que a empresa ja se expandiu abrindo novos empreendimento no estado de Rondonia,
Maranh&o, Mato Grosso do Sul e Minas Gerais.

Gréfico 7 - Finalidade de compra
s

FINALIDADE DA COMPRA

9%

; s

[
|

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.
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A venda de lote facilita e muito a realizagdo do sonho da casa propria, visto que os lotes serdo
financiados com valores de parcelas acessivel, e de acordo com a pesquisa a maioria dos
entrevistados compraria o lote por necessidade, e quando a compra ¢ por necessidade obtém
muito sucesso, ja por investimento os interessados pensam muito antes de fazer o

COMpPromisso.

Griafico 8 - Forma de pagamento

FORMA DE PAGAMENTO

H A Vista 1

# Financiado

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

De acordo com a pesquisa, 91% dos entrevistados optaram pela compra financiada, visto que
a maioria também se identifica com a compra por necessidade e muito das vezes quem tem
necessidade, ndo tem todo o valor para desembolsar no ato da compra, tendo que comprar o
mesmo financiado.

A entrevista € a parte mais rica de um processo de pesquisa tendo em vista que a

mesma permite profundidade maior na coleta de dados com o entrevistado.

3.1.1 Analise de mercado

O mercado imobiliario no Brasil é um investimento cada vez mais atrativo, se
manteve estavel e aquecido nestes ultimos anos. Um segmento que sempre despontou dentro
desse mercado sdo aqueles voltados para empreendimentos de terrenos, como Loteamentos.
Os empreendimentos de terrenos se destacam pela altissima lucratividade, ¢ um investimento

de custo minimo comparado a seu retorno, dada as caracteristicas rapidas de execugéo e alta
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demanda existente. A ideia da abertura da imobiliria na cidade de Rubiataba se deu pelo
grande fluxo de vendas que foram realizadas pela empresa ja existente na cidade que atua no
"“mesmo ramo, porém os loteamentos encontram-se totalmente vendidos e a procura continua
grande segundo a secretaria da imobilidria Terracasa, onde relatou que Rubiataba comporta
com loteamentos de até 1.000 (Hum mil) lotes, a mesma tem uma lista de espera em seu
escritorio com mais de 200 (duzentos) nomes, na espera de um futuro loteamento, sendo que a
empresa Terracasa Imobilidria, nfo pretende langar mais empreendimentos nesta regifio, pois
estdo investindo em outros estados. Sendo assim, a abertura de mais um empreendimento
imobilidrio na cidade de Rubiataba trari resultados positivos e significantes.

Segundo o site do Férum Imobilidrio, em 2008 uma crise que comegou no mercado
imobiliario norte-americano levantou algumas dividas sobre se o crescimento deste setor aqui
no Brasil ndo estaria comprometido. Em 2010 foi o ano da resposta para construtoras,
imobiliarias, inquilinos, mutusrios e, principalmente, para os investidores. Seja para a compra
e venda, seja para a locaglio, a verdade é que o investidor do mercado imobilidrio teve
motivos para sorrir no ano. “2010 foi um dos melhores anos dos ultimos tempos”, diz o vice-
presidente do Secovi-RJ (Sindicato da Habita¢fio). Razdes para esse bom momento nio
faltaram: crescimento econdmico, aumento real da renda da populagio, classes mais baixas

com acesso a moradia.

3.2 Produto

Serdo comercializados terrenos em um loteamento urbano, oferecendo toda infra-
estrutura necessdria, exigida pela legislagio que vigora na regido, tais como rede de esgoto,
rede de distribuigio de agua e iluminagio do loteamento inclusive iluminacio piblica. Para
aquisi¢fio da area, a empresa utilizard recursos proprios.

A qualidade deste trabalho podera ser mensurada pela credibilidade a ser alcangada
ao decorrer dos anos, prinéipalmentc, pela possibilidade de oferecer 6timos investimentos
para uma vasta clientela.

A empresa ird possibilitar aos seus clientes a realizagdo do sonho de adquirir seu

imével, sem burocracias e com planos de pagamentos super facilitados.
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3.3 Praca

3.3.1 Escritério da imobilidria

A opgdo por Rubiataba se faz devido 4 grande procura por iméveis financiados visto
que nesta cidade existe apenas uma imobilidria que trabalha com vendas de terrenos, é um
empreendimento que se destaca pela alta lucratividade.

O ponto serd estrategicamente situado & Avenida Aroeira, por ser a principal avenida
comercial de Rubiataba, local onde tem um grande fluxo diario de pessoas, visto que de inicio
os clientes terfio que ir com frequéncia ao escritério para aquisi¢ao dos documentos do lote, €
o centro da cidade ¢ um local de facil acesso para todos os clientes, sabendo que teremos

clientes de diversos setores da cidade.

3.3.2 Localidade da irea a ser loteada

E um fator importantissimo, visto que sera o local onde estarfio os imdveis a serem
vendidos é uma 4rea cuja localizagdio atendera as classes baixa média e alta, onde serdio
langados valores dos terrenos de acordo com as condigdes do piiblico, esta area dara ligagdo
do setor central 4 Vila Morada do Ipé préximo a AABB de Rubiataba.

3.3.3 Estratégias de comunica¢io da imobilidria

A TerraLar Imobilidria utilizara como meio de comunicagdo divulgagio da empresa
através vinhetas na emissora de ridio que tem uma forga bastante significativa principalmente
no interior. Contara também com faixas espalhadas em todos os setores da cidade, outdoor em
diversos lugares e principalmente na entrada da cidade, panfletos também serfio utilizados e
expostos em ouiros ponios comerciais, por pessoal contratado, a fim de evitar que 0s mesmos
sejam espalhados pelas ruas, poluindo ainda mais a cidade.

Essas estratégias vio fazer com que a empresa se diferencie de seu concorrente

chamando a atengio do cliente e contard com uma equipe de corretores qualificada para o
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atendimento, os mesmos atenderfo aos finais de semana e feriados nos plantdes que serdo
expostos em pragas e pontos movimentados da cidade e até mesmo dentro do proprio

loteamento.

3.4 Cliente

A escolha de uma imobiliaria com foco em venda de lotes se deu justamente pelo
fato de que, além de ser um investimento seguro, abrange todos os niveis e tipos de clientes,
sendo eles maiores de 18 anos. No entanto, a empresa TerralLar Imobiliaria voltard o seu foco
ao publico que faz a compra por necessidade que ainda nfio tem sua casa propria e
aproveitardo a oportunidade para adquirir seu lote, visto que os valores serfio facilitados
podendo entrar no orgamento de um comerciante até o trabalhador rural.

Por meio de pesquisa, foi diagnosticado que os fatores principais que leva as pessoas
optarem por compra de terreno, se deve a valorizagfo, preco, forma de pagamento e visto que

o investimento em terras é seguro e tende a valorizar cada vez mais.

3.5 Concorrentes

Como ja foi relatado, atualmente na cidade de Rubiataba existe uma imobiliaria que
trabalha neste mesmo segmento de mercado que atuard a Terral.ar Imobilidria. No entanto, o
diferencial da imobilidria Terralar sera no atendimento, inovagdes, trabalhando honestamente
preocupando com a necessidade de seu publico alvo. A iniciativa deste novo negocio se deu
pela indisponibilidade de iméveis na imobilidria concorrente conhecida por Terracasa
Imobiliaria, visto que a mesma ja conseguiu liquidar todo seu estoque de vendas e nio tendo

previsfio para abertura de mais um loteamento na cidade e regifio.
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3.6 Venda

As vendas darfio inicio no dia do langamento do loteamento, e serdo realizadas no
escritério e também no proprio loteamento, onde terd uma equipe de corretores qualificados e
credenciados na empresa, além de ter o seu préprio conhecimento e por ter passado por
diversos treinamentos para receber o titulo de Corretor. A equipe também receberd um
treinamento para atender 3 clientela da melhor forma possivel. Os clientes serdo atendidos
também em domicilio, podendo os interessados ligar no escritério e agendar a visita do
corretor em sua residéncia. A qualidade do atendimento terA maior atengiio dos
empreendedores, pois o bom atendimento é como instrumento para satisfazer o cliente e fazé-
lo voltar 4 imobiliaria outras vezes ou até mesmo passar boas referéncias para uma segunda

pessoa interessada em fazer parte da clientela da empresa.

3.7 Estratégia de preco

O prego de venda que a sociedade empresdria utilizara, sera estipulado por eles
préprios, analisando um valor que deverd cobrir o custo direto da aquisigo da 4rea a ser
loteada, registro, também as despesas varidveis, como impostos, corretagens, etc., € as
despesas fixas proporcionais, ou seja, aluguel, agua, luz, telefone, salrios, pro-labore, efc., e

ainda, ter um lucro liquido adequado.

3.8 Pés-venda

Apbés a venda a empresa continuard ainda responsivel pela indicagio da
demarcagio dos lotes e fiscalizagfio para que ndo acontega invasdo ou até mesmo construgio
em local indevido, essa fiscalizagdo ocorre até a quitagiio e escrituracio de todos os lotes,
lembrando que a empresa dara aos seus clientes a autorizagdo para escriturar o lote ap6s a
quitagdo do mesmo. As agbes de pos-vendas oferecem vantagens para o cliente, visto que a
empresa mesmo depois das vendas terd a preocupagio e 0 compromisso de estar fiscalizando

o imovel evitando problemas futuros relacionados a metragens e demarcagio dos lotes.
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3.9 Analises SWOT
FATORES INTERNOS
Forgas Fraquezas
Qualidade na localizagfio do Loteamento
Demanda de Loteamento de alta qualidade Recursos financeiros limitados.
Néo reconhecimento do novo escritério
imobilidrio
FATORES EXTERNOS
Oportunidades Ameacas
Concorrente
Alta demanda

Quadro 1 - Analise SWOT
Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011

A andlise demonstrou a necessidade de criar e utilizar estratégias que fagam com que
a Imobilidria Terralar se torne mais competitiva e vantajosa na visfio dos clientes, uma vez
que o concorrente contava com a vantagem de ter dois loteamentos em localidades diferentes,
tendo o cliente mais opgfio na hora da escolha do imdvel, portanto hoje os loteamentos
encontram-se 100% (cem por cento) vendidos.

Para descartar essa desvantagem a Terralar buscard uma localidade com qualidade,
bem préxima ao centro da cidade de Rubiataba, também por meio do atendimento com
qualidade de seus corretores credenciados, a disponibilidade para o atendimento, atendendo
aos finais de semana e feriados, a fim de se destacar e se tornar referéncia na regiio como
comércio na venda de Terrenos em loteamento particular,

Sendo assim, foi criado um plano de agio para que a empresa possa se orientar e
dirigir melhor suas estratégias quanto a abertura da imobilidria com foco em vendas de lotes,

promogéio de vendas e divulga¢io da mesma.
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| Acfio: Abertura da Imobilidria

O que? Por que? Quem? Quande? Onde? Como?
{What) (Why) (Who) (When) (Where) (How)
Abertura da Para atender a Sdécios 1° semestre Pro:simo a Avenida qu meio d?

Terral populagdo de |[administradores| de2013. Jatgl - L9teamepto cz_apltal.p{Qpno,
Imobiliaria Rubiataba e da empresa Residencial Jatai na | disponibilidade
Regido cidade de Rubiataba. dos sécios.
Acio: Propaganda
Atingir o Empresas de | Més anterior Nos meios de Panfletos,
piblico alvo publicidade ao comunicago locais. Qutdoor ¢
Propaganda contratadas. | Langamento Rédio Fm
do
Loteamento
Aciio: Produto
Promover a Corretores 1°semestre | No escritério, plantdes | Demonstragfo
Lotes em venda. Credenciados de 2013 de venda, loteamento e | no préprio
Terreno atendil.nelgto a Iocal e também
Particular domicilio. através do
mapa do
loteamento.

Quadro 2 - Plano de aciio
Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

Aproveitando a oportunidade de indisponibilidade de lotes na imobilidria j4 existente
na cidade de Rubiataba, os sécios irfio comegar suas atividades no Gltimo més do segundo
semestre do ano de 2012, oferecendo lotes em um loteamento bem préximo ao centro da
cidade facilitando o acesso para os clientes. Para suprir os pontos fracos deste novo
empreendimento que serd a falta de reconhecimento, serd necessdrio realizar uma propaganda
de qualidade através antincios em radio, faixas, planfletos e Outdoor, na cidade de Rubiataba
e regido. Esses antncios terdo &nfase na véspera do langamento do loteamento, para despertar
a curiosidade do puiblico para esse novo empreendimento na cidade de Rubiataba.

Com essa agfio pretende-se atrair a popula¢do rubiatabense e regifio para que a
implantagdo da imobiliria seja sucesso absoluto. Certos da necessidade de conquistar uma
vasta clientela, a empresa tera plantdo de venda no centro da cidade, a fim de facilitar a visita
do cliente até o local do loteamento. Neste plantdo sera exposto o mapa do loteamento

constando toda 4rea onde os clientes poderdo visualizar os lotes disponiveis.
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4, PLANO OPERACIONAL

4.1 Localiza¢3o do escritorio

O escritério da TerraLar Imobilidria sera situado 3 Avenida Aroeira de Rubiataba, o
local escolhido para abertura do mesmo teve como ponto de andlise o critério de local
estratégico com grande fluxo de pessoas e veiculos, local onde fluem pessoas de diversas
regides da cidade.

Por se tratar de um escritdrio para fins administrativos do loteamento, a empresa nfo
tera problemas com residuos poluentes e tampouco emitira ruidos que poderiam incomodar os

comerciantes e moradores da localidade.

4.2 Localizaciio do Loteamento

O Loteamento Residencial Jatai, no qual terA incorporagdo e vendas sob
responsabilidade da imobilidria Terralar sera situado préximo a Avenida Jataf da cidade de
Rubiataba, o local escolhido para abertura se ocorreu devido o facil acesso, visto que a
tendéncia de valorizagfo ¢ certeira, uma 4rea que liga o centro da cidade no setor Morada do

Ipé.

4.3 Layout do escritério

A empresa visard criar um ambiente agraddvel no seu estabelecimento, onde os
clientes se sentirdo 4 vontade até mesmo para escolha do imével, serd exposto no escritério
um mapa do loteamento, bem destacado, a fim de facilitar a visualizagfio da 4rea loteada e até
mesmo a escolha do imével. Preocupando também com a transparéncia na organizacgiio de
documentagdo de clientes fazendo com que os mesmos se sintam seguros em investir seu

dinheiro em loteamento através de uma empresa que. terA como principais premissas:
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seriedade, honestidade, transparéncia e responsabilidade junto aos clientes, investidores,
colaboradores e autoridades da cidade onde ira atuar.
Para isso, a empresa desenhou um ambiente planejado, tendo espago para transagéo

dentro do escritério com comodidade.

3 - Sala para Reunifio

04 - Comredor

N EEN: =
1 .
)l s
o | e
——— 02 - Cozinha
&
I 05 - Escritorio

11 .
88 - Bleca
s = | 7
20 -Pia
®6e 0. arqavoito

11 - Arguive Blarte
12-Bipsa
13 - hlesa Secretaria

\ 5 @ 148 - Mlesa Covretor
15 - Cadeta b Lugaces
@ 16 - Bebedowro

17 -Cadeba
18 - Zrrmario de 2op {Rrgubio)
19 - Mapa do Loteamenio

\L l;-' [ T3 1 20 - &r Condicioaado

Figura 2 - Iayout do escritério
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

O layout apresentado mostra uma sala com arquivos mortos para o armazenamento
de documentos parados, nesta sala também existe uma mesa para ser realizadas reunifes
juntamente com colaboradores da empresa.

A copa tera apenas uma pequena mesa redonda com 4 (quatro) cadeiras ¢ 1 (um)
frigobar. O bebedouro serad instalado préximo a porta de entrada, a fim de facilitar a
identificagdo do mesmo no ambiente, tanto funciondrios e clientes possam utilizd-los, ndo
sendo necessério assim que os clientes entrem na copa, o que dara maior seguranga a empresa.

O escritorio terd ainda, a recepgdo contendo 2 (dois) mesas, sendo uma para
secretdria e auxiliar administrativo e a outra para corretor, 5 (cadeiras) em frente as mesas 1
(um) cadeira de (cinco) lugares, em uma das paredes laterais do escritério que ser4 1itil para

expor 0 mapa do Loteamento.
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4.4 Layout do loteamento

A area a ser loteada sera composta por 04 (Quatro) Alqueires de terras, desta
quantidade de alqueires, 40% (Quarenta por cento) do terreno correspondem a Area Verde,
Area Publica Municipal e abertura de ruas, e os 60% do terreno (Sessenta por cento) serdo
desmembrados para divisdo de lotes no loteamento, totalizando 400 (Quatrocentos) lotes,
tendo eles a maioria o tamanho de 300 m? (Trezentos Metros Quadrados).
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Figura 3 - Layout do loteamento
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.
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4.5 Capacidade comercial

O langamento do Loteamento Residencial Jatai, dara inicio as vendas, podendo o
mesmo ser totalmente vendido na primeira semana em que for langado, visto que nas
pesquisas foi levantado grande nimero de pessoas que necessitam da compra. Segundo
informa¢des da empresa concorrente que atua no mesmo ramo, a procura por lotes
financiados é grande e existe uma lista de 200 nomes de interessados e nfio tendo a
Imobiliaria Terracasa previséio para abertura de outro loteamento, disseram ainda que quando
langaram os loteamentos Residencial das Palmeiras e Residencial Bem Te Vi, iniciaram as
vendas e venderam todos os lotes em apenas uma semana, entiio com todas essas informagdes

pode ser que a empresa TerraLar Imobiliaria também obtenha um grande sucesso nas vendas.

45.1 Comercializacio

Para comercializagio dos imdveis, terd uma equipe qualificada de corretores
credenciados, para realizagéo das vendas que terfio inicio no langamento do loteamento, onde
0 corretor apresentara o mapa de pinagem para o interessado para que ele possa fazer a pré
reserva dos lotes até que seja feita a demonstragio in loco. No momento da venda ¢ feito o
contrato € os boletos para pagamento do lote, apés o pagamento o cliente recebera o termo de
quitagio onde o mesmo poderd dar entrada na escritura do lote no cartério em que o

loteamento for registrado.



56

LANCAMENTO

ESCOLHADOIMOVEL |

PRE
RESERVA

S
> DEMONSTRACAQ DE LOTE

DEMONSTRAGAO
A

5

N
—_— VENDA

N
|

EMISSAO DO CONTRATO EMISSAO BOLETO

s

N
UITAGAO

ESCRITURACAD D4—
DO IMOVEL

Figura 4 - Fluxograma
Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

4.6 Dimensionamento de pessoal

A imobilidria contara com dois sécios, um que cuidara da parte administrativa e o
outro da parte de atendimento aos clientes, sendo este o corretor Josue Gomes Macedo,

pessoa que tem grande experiéncia na drea de vendas, boa eloqiiéncia e facilidade de lidar
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com as pessoas, 0 mesmo passou por diversos treinamentos disponibilizados pelo CRECIL
Sera contratado ainda uma pessoa para o cargo de auxiliar administrativo, os sécios buscarfo
no mercado de trabalho, por pessoas capacitadas para atuar no cargo

Antes da abertura do empreendimento serdo selecionados curriculos que simpatizem
o perfil do candidato com o cargo de auxiliar administrativo. Em seguida sera feita uma
entrevista e pesquisa a respeito do profissionalismo dos respectivos candidatos. Apos a
sele¢do do candidato, 0 mesmo passard por um treinamento a fim de obter conhecimentos
para melhor rendimento no trabatho.

A sécia Daiane Niele Macedo que atuard no cargo administrativo serd também
Gerente de Marketing, sendo assim realizara atividades bancérias, tributéarias, caixa da
empresa, questdes sobre marketing, inovagBes, Sistemas, Atuando em questdes de

informatizacfo e nas decisGes sobre o andamento da empresa.

AT
R

Tabela 2 - Despesas comissdes corretores

Qide Lotes : Total para rateio entre
Vendidos . Valor da Entrada Entrada Corretores
Equipe de
Corretores 400 R$  1.000,00 15% RS 150,00 RS 60.000,00
o i _ R$ 60.000,00

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

Tabela 3 - Quadro de pessoal

s 7] T

Fungd Valor Bruto _ INSS 11% Total Liquido s Pagar
Corretor 1 |R$ 20.000,00 R3 220000 -RS 420222 | RS 640222 R$‘ 13.597,78
Cometor2 | R$ 2000000 | R$ 220000 | RS 420222 | RS 640222 |RS 13.597,78
Corretor3 | RS 20.000,00 | R§ 220000 | RS 420222 | RS 640222 |R$ 13.597,78
TOTAL RS 40.793 34

E

‘——"—”a,.'g“’o [Qtd] Satério |Satirioansal] INSS | FGYS | Férias | 3férias | 13° - |Total
mensal salfirio

Sacios 2 | R$3.500,00 | R$42.000,00 | RS$4.620,00 - - - -1 R$ 46.620,00

Aux. Adm I Irs 545,00 | RS 6.540,00 | R$1.798,50 | R$ 52320 | RS 545,00 | RS 181,67 | RS 545,00 | RS 10.133,37
- TOTAL RS 5675337 i

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela ﬁutora, 2011.
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5. PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro tem por finalidade cuidar do investimento total, investimento

financeiro, investimentos fixos, ele identifica o ponto de equilibrio e lucratividade.

5.1 Estimativa dos investimentos

5.1.1 Estimativa dos investimentos fixos

Por ser uma empresa de pequeno porte fisico, os méveis serdo projetados tendo em
vista a estrutura fisica limitada, pensando no melhor conforto e seguranga para seus clientes.
Abaixo estdo relacionados os investimentos fixos necessario para o funcionamento do

escritorio da TerraLar Imobilidria.

Tabela 4 - Estlmatwa de mvestlmentos ﬁxos

- Biscrimina¢do Qtde. Valor Umt. R$ Valor Total RS
Computador 2 RS 1.200,00 RS 2.400,00
Tmpressora 2 RS 299,00 RS 598,00
Aparelho de telefone 1 RS 45,00 R3 4500
Aparetho de fax ' 1 RS 180,00 RS 180,00

RS 3.223,00

FARRY, =
Vilor Tofal RS

‘ Vslor Umt. R!; '

Arquivos de ago 04 RS 325,00 RS 1.300,00°
Bebedouro 01 RS 250,00 RS 250,00
Cadeiras 5 lugares a R$ 230,00 R$ 230,00
Cadeiras 05 R$ 3990 R$ 19950
Mesas médias 02 RS 210,00 R$ 420,060
Mesas grandes 02 RS 398,00 R$ 796,00

“Frigobar o1 RS 399,00 RS _ 39900
Ar condicionado 01 R$ 140000 R$ 140000
Kit escritorio [1] RS 800,00 R$ 800,00

R$

[

‘ Vulor 'l'otal RS

Investimentos tecnolégicos RE 322300
Méveis e ptensilios RS 6.114,50
TOTAL RS 9.337,50

Fonte: Dados do irabalho, elaborados pela autora, 201.1.

Para abertura do escritorio da Terralar Imobilidria, serd necessirio todo o

investimento fixo citado na tabela, tendo cada item uma utilidade precisa, pois todo o
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processo de documentagdo na venda € pds venda funcionara dentro do escritério, tendo o
mesmo que ter um local de seguranga com equipamentos qualificados a fim de conquistar a
confian¢a da clientela. O valor levantado foi de R$ 9.337,50 (nove mil trezentos e trinta e sete
reais e cinquenta centavos) sendo o valor necessario para os investimentos fixos da empresa
TerraLar Imobiliaria.

5.1.2 Estimativa dos investimentos financeiros

Os investimentos financeiros sdo as formagdes destinadas ao capital de giro para o
negocio. A tabela a seguir corresponde ao estoque inicial, que é composto pela area urbana
adquirida para realizagéio da abertura do loteamento, lembrando que uma é4rea urbana pode
valer até o dobro do valor de uma 4rea rural, por se tratar de uma 4rea situada proximo ou até
mesmo dentro da cidade.

A é4rea adquirida serd composta por 04 (quatro) Alqueires de terras, desta quantidade
de alqueires a empresa terd a obrigag8io por lei de doar 40% (quarenta por cento) do terreno
para os devidos fins: Area verde, Area piiblica municipal e abertura de ruas, e os 60% do
terreno (sessenta por cento) serdo loteados, totalizando 400 (quatrocentos) lotes, tendo eles a
maioria o tamanho de 300 m? (trezentos metros quadrados).

Estima-se um valor total de R$ 260.000,00 (duzentos e sessenta mil reais) referente

aos investimentos financeiros.

Tabela 5 - Estimativa de investimentos financeiros
i = rstoguel e
AV EESTOOREINIGIAN s
R$
RS 20.000,00
TOTAL RS 260.000,00

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

5.1.3 Estimativa de capital de giro

Esta reserva de caixa serd apenas uma seguranga, caso a empresa necessite de algum

outro gasto antes do langamento do loteamento, pois no langamento a empresa ja consegue ter
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um equilibrio elevado, € 0 maior gasto para abertura da imobiliiria e toda infra estrutura do
loteamento ocorre no comego néo tendo outros gastos a néo ser as despesas fixas, e para estas

despesas o valor de R$ 20.000,00 (vinte mil reais) é o suficiente para suprir o valor total.

5.1.4 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais sfo alguns tipos de gastos realizados na empresa
antes da sua abertura para que a mesma possa trabalhar legalmente e com qualidade no
mercado. Segue abaixo uma tabela constando todos os investimentos adquiridos antes do

faturamento da empresa.

”[‘ahela 6 - Estimativa dos investimentos pré—pp_graciqnais

Pt Rhreol o
Discriminaciio ) ' _ Valor Total RS

Reforma do escritdrio RS 1.500,00
Instalagdes elétricas RS 200,00
Despesas - marketing / divulgagdo RS 5.000,00
Emolumentos cartorérios {registro do loteamento) RS 35.000,00
Impostos / taxas RS 19.920,00
Despesas —CREA
Conselhio regional de engenharia, arquitetura e agronomia RS 2.000,00
Despesas - eng ftopografia/lic. ambiental e previa/pavimentagio RS 40.000,00
Despesas - cascalhamento do loteamento RS 7.280.00
Despesas - maquindrios / mio de obra — loteamento RS  100.000,00
Rede de distribuigdo de agua/ esgoto R$ _ 120.000,00
Energia eléfrica - iluminac#o piblica R$  150.000,00

TOTAL RS  480.900,00

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

5.1.5 Estimativa de investimento total

Através da estimativa dos valores para os investimentos fixos, financeiros e pré-

operacionais, pode se obter o resultado total de investimentos utilizados pela empresa.
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Tabela 7 - Estimativa de investime_nto total

bz : : ERL)ISCLIM15 C 20 S
Investimentos fixos R$ 9.337,50
Investimentos financeiros R$ 260.000,00
Investimentos pré- operacionais RS 480.900,00
TOTAL RS 750.237,50

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011,

5.1.6 Balange patrimonial inicial

O Balango patrimonial é uma demonstragéio contabil, que apresenta a situagfo
patrimonial e financeira da empresa em um determinado periodo de tempo. Na tabela abaixo é

representado esta demonstragéio contabil.

alanco patrimonial inicial

[ BTN GO ERIMO NN TG I [
Circulz;:ie n, —— : — Efir—culani;‘
Caixa RS 5.000,60 Fornecedor RS -
Banco R$ 15.000,00 Financiamento RS -
Estoque RS  240.060,00
PERMANENTE | PATRIMONIO LIQUIDO

Investimento R$ - Capital Inicial R$ 750.237,50
Imobilizado RS 9337,50
Diferido RS -
Intangivel RS  480.900,00

TOTAL RS 75023750 TOTAL R$ 750.237,50

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

O total de investimento utilizado pela empresa, serfio de recursos proprios o capital
social sera dividido em partes iguais, onde cada empreendedor tera participagéo de 50% do
valor do capital, formando o total de 100% do valor necessdrio para a viabilidade do

empreendimento.
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5.2 Estimativa do faturamento da empresa

O faturamento da empresa foi estimado, tendo por base os custos dos imdveis a
serem vendidos, e principalmente, levando em consideragio o niimero de habitantes de
Rubiataba e por ser uma regifio que tem uma grande procura em terrenos com valores
diferenciados do mercado e até mesmo por um financiamento sem acréscimo nas parcelas, os
lotes serfio financiados em até 36 meses e uma pequena entrada de R$ 1.000,00 (hum mil
reais). Foi realizada também em Rubiataba e algumas regides proximas, uma pesquisa junto a
empresa Terracasa imobiliaria para fins de esclarecimento e de visualizagio de mercado, onde

foi informado que hd uma grande procura por terrenos e eles ndo tém previsdo de estar

langando outro loteamento na cidade de Rubiataba e regido por ja estar investimento mais no
Estado de Ronddnia, Maranhfo, Minas Gerais € Mato Grosso do Sul.

Discriminggdo Valor Unit. RS - Valor Totsl RS
Lotes — Avenida 17 R3 24.000,60 R$ 408.000,00
Lotes - Esquina 56 RS 18.500,00 R$  1.036.000,00
Lotes - Frente para praga 21 RS 17.500,00 RS 367.500,00
Lotes - Fundo/frente para area verde 12 RS 15.500,00 RS 186.600,00
Lotes - Frente para area puiblica municipal 15 R$ 14.500,00 RS 217.500,00
I otes - Demais localidades 279 R$ 14.000,00 R$  3.906.000,00
TOTAL 400 - RS 6.121.000,00

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

Para o levantamento do preco dos lotes, foi criada a tabela acima com os valores em
determinadas localidades, tendo alteragfio dos valores de acordo com a localizagio do lote,

totalizando 400 (quatrocentos) lotes que serdo comercializados.
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Tabela 10 - Estimativa do faturamento mensal

Mes | - Descricio . Estimativa de veudas em RS

o1 Recebimento / Entrada de 400 Lotes

R$ 400.000,00
02 Recebimento de 400 Parcelas / Parcela 01/36

RS 166.666,66
03 Recebimento de 400 Parcelas / Paccela 02/36

RS 166.666,66
o4 Recebimento de 400 Pascelas / Parcela 0336

RS 166.666,66
05 Recebimento de 400 Parcelas / Parcela 44/36

RS 166.666,66
06 Recebimento de 400 Parcelas / Parcela 05/36

RS 166.666,66
o7 Recebimento de 400 Parcelas / Parcela 06/36

R$ 166.666,66
8 Recebimento de 400 Parcelas / Parcela 0736

R$ 166.666,66
09 Recebimento de 400 Parcelas / Parcela 08/36

R$ 166.666,66
10 Recebimento de 400 Parcelas / Parcela 09/36

R$ 166.666,66
11 Recebimento de 400 Parcelas / Parcela 10136

R$ 166.666,66
12 Recebimento de 400 Parcelas / Parcela 11/36

RS 166.666,66
13 Recebimento de 400 Parcelas / Parcela 12/36

RS 166.666,66

TOTAL R$ 2.399,999,92

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

De acordo com a demonstragdo na tabela acima, o primeiro més teve um grande
recebimento devido as entradas de cada lote financiado, visto que esse valor de entrada sera
usado 15% para pagamento de servigo terceirizado que se refere aos corretores que fardo a
venda do loteamento, sendo assim os demais meses terdo 0 mesmo recebimento durante os
dois anos a seguir, até a quitagiio do financiamento, o cdlculo do recebimento mensal foi feito
da seguin;[e maneira: 17 (dezessete) Lotes - Avenida, com valor de cada parcela de R$ 638,89
(seiscentos e trinta e oito reais e oitenta e nove centavos); 56 (cingiienta e seis) Lotes —
Esquina, com o valor da parcela de RS 486,11 (quatrocentos e oitenta e seis reais e onze
centavos); 21 (vinte e um) Lotes - Frente para praga, com valor da parcela de R§ 458,33
(quatrocentos e cingiienta e oito reais e trinta e trés centavos); 12 (doze) Lotes - Fundo/Frente
para Area Verde, com valor da parcela de R$ 402,78 (quatrocentos e dois reais e setenta e oito
centavos); 15 (quinze) Lotes - Frente para area puiblica municipal, com valor da parcela de R$
375,00 (trezentos e setenta e cinco centavos); 229 (duzentos e vinte e nove) Lotes - Demais
localidades, com valor da parcela de R$ 388,89 (trezentos e oitenta e oito reais e oitenta e
nove centavos). Apos a estimativa de vendas de lotes comercializados verifica-se um total de
R$ 2.999.999,92 (dois milhdes novecentos e noventa e nove mil novecentos e noventa e nove

reais € noventa e dois centavos) sendo o valor do Faturamento anual.



5.3 Estimativa das despesas

5.3.1 Estimativa das despesas comerciais e tributarias

Tabela ll Estlmatlva dos custos de comercializaciio sobre a recebmta

~ DEDUCOES DAS RECEITAS
Discriminagiio i::'; Fataramento mensal | Faturamento ssusl |  Custo mensal Custo smual
IMPOSTOS ; : - ) ;
PIS 1,65 186.111.11 223333326 3.070,83 36.849,96
CONFINS 76 186.111.11 223333326 14.144,44 169.733,28
TOTAL 17.21527 206.583,24

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

Tabela 12 - Estlmntlva dos custos de comercializacfio sobre o lucro l

. DEDUCOES DAS RECEITAS
Discriminaglio i:‘“‘; Lucro liquido mensal | Lucro liquido anual |  Custo mensal Custo anual
IMPOSTOS . .
()CSLL 9 RS 15097472 | RS 1.811.696,64 RS 13.587,72 RS 163.052,70
(-) IRPJ 15 RS 150.974,72 RS 1.811.696,64 RS 22.646.21 RS 271.754,50
TOTAL RS 36.233,93 RS 434.807.20

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

5.3.2 Estimativa das despesas financeiras e administrativas

5.3.3 Estimativa das despesas com depreciacio

64

Mesmo a depreciagdo nido sendo um valor ndo financeiro, ndo possui interferéncia

direta no caixa da empresa, ela se torna 1til ndo s6 para os gestores em sua administragio

como também para a manutengio de reservas que possibilitardo as futuras melhorias dos

ativos da TerraLar Imobiliaria, segue abaixo a depreciagio relacionada na tabela:
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Tabela 13 - Estimativa das despesas com depreciaciio

Tempo
Item Médio Valor Dep. Annal Dep. Mensal
Computador 04 RS 2.400,00 RS 600,00 RS 50,00
Impressora 04 R$ 598,00 R$ 149,50 RS 12,46
Aparetho de telefone 04 R$ 45,00 RS 11,25 RS 0,94
Aparclho de fax 04 R§ 180,00 R$ 45,00 RS 3,75
Arguives de aco 10 RS 1.300,00 RS 130,00 RS 10,83
Bebedouro 10 RS 250,00 R§ 25,00 R3 2,08
Cadeiras 5 lupares 10 R$ 230,00 RS 23,00 RS 1,92
Cadeiras 10 RS 199,50 R$ 19,95 RS 1,66
Mesas médias 10 RS 420,00 R$ 42,60 R$ 3,50
Mesas grandes 10 RS 796,00 RS 79,60 RS 6,63
Frigobar 10 R$ 399,00 R$ 35,50 RS 3,33
Ar condicionado 10 RS 1.400,00 RS 140,00 RS 11,67
Kit escritdrio 10 RS 800,00 R$ 80,00 R$ 6,67
Arranjos para decoragdio 03 RS 320,00 R$ 106,67 RS 8,89
TOTAL RS 9.337,50 RS 1.491.87 R} 124,32

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

5.3.4 Estimativa das Despesas Fixas

As despesas fixas s@o os gastos porém ndo faz parte da atividade da empresa,
mas sf0 de suma importincia, diga-se que sfio necessarias e contribuem dentre outros fatores
para a realizagfio de receitas que estdo em boa parte diretamente relacionadas 4 administragdo
e manutengdo da empresa. Sendo assim, este fator receberd uma grande atengio para que

possa evitar gastos desnecessarios para empresa.
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Tabela 14 - Estimativa ds despesas fixas

s STIMATIVA DAS DESPESAS FIXAS i

Discriminagfio Valores mensais Total anual
_Aluguel RS 545,00 RS 6.540,00
Energia, 4gua e telefone R$ 275,00 R$ 3.300,00
Material de limpeza R$ 25,00 R$ 300,00
Propaganda R$ 230,00 R$ 2.760,00
Honorérios do contador R$ 150,00 R$ 1.800,00
Material de expediente RS 200,00 RS 2.400,00
Despesas eventuais R$ 100,00 R$ 1.200,00
TOTAL RS 1.525,00 RS 18.300,00

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

5.4 Estimativa dos custos

5.4.1 Estimativa dos custos com mio-de-obra

A empresa ira contratar apenas 01 (uma) colaboradora para executar as fungdes de
auxiliar administrativa do escritorio, as vendas serdo feitas através da equipe de corretores que
possuem o CRECI — Conselho regional dos corretores de imodveis, que serdo convidados
apenas para o langamento/Vendas do loteamento. A tabela a seguir demonstra o salério e
encargos da colaboradora e também o valor da corretagem das vendas que serdo repassadas
para os corretores, lembrando que esta prestagdo de servigo sera paga apenas para realizagdo
das vendas, ndo tendo a empresa o compromisso de um salarios fixo com a equipe de
corretores, 0s mesmos irdo receber 15% do valor da entrada de cada lote, ficando o valor certo
e ajustado de R$ 150,00 (cento e cingiienta reais), multiplicando pela quantidade de lotes
vendidos, o valor da corretagem da equipe sera de R$ 60.000,000 (sessenta mil) onde sera

feito um rateio entre todos os corretores que participardo das vendas.

abela 15 - Estimativa das despesas comissies

Funcd Qtde Lotes Valor da Entrad % da Corretagem por Total para rateio entre

Vendidos Entrada Lote Corretores
Equipe de
corretores 400 RS 1.000,00 15% |RS$ 150,00 RS 60.000,00
TOTAL RS

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.
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Tabela 16 - Estimativa dos custos com miAo-de-obra

S TIVA DOS CUSTOS COM MAO-DE-OBRA ‘ :
Cargo Saldrio Salério INSS FGTS | Férias | 13 férias | 13° saldirio | Total
mensal anual
Socios | 2 |R$3.500,00 |R$42.000,00 | RS 4.620,00 ¢ : - -| RS 46.620,00
“"",l' 1 |RS 54500 | RS 6.540,00 | R$ 1.798,50 | R$52320 | RS 545,00 | R$ 181,67 | RS 545,00 | RS 10.13337
TOTAL RS 56.753,37

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

5.4.2 FEstimativa dos custos com aquisi¢do do terreno

Tabela 17 - Estimativa do custo de aquisiciio do terreno
Discriminagiio Qtde Algueires Valor/Algueire Valor Total Terreno RS
Area urbana a ser loteada 4 R$ 60.000,00 RS 240.000,00
TOTAL RS 240.000,00

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 201 1.

Conforme tabela acima, o valor do custo pela aquisigdo do terreno é de RS
240.000,00 (duzentos e quarenta mil reais), apos os calculos obteve-se o valor de R$ R$
6.666,66 (seis mil seiscentos e sessenta e seis reais e sessenta e seis centavos) sendo este o
custo varidvel mensal, totalizando um valor de R$ 80.000,00 sendo este o custo varidvel
anual.

5.4.3 Estimativa dos custos dos imoéveis vendidos

A apuragio do custo dos iméveis vendidos, trouxe os seguintes valores R$ 6.666,66
(seis mil seissentos e sessenta e seis reais e sessenta e seis centavos) sendo este o custo
variavel mensal, R$ 4.729,49 (quatro mil setecentos e vinte e nove reais e quarenta e nove
centavos) refere-se ao custo fixo, totalizando um valor de R$ 11.396,11 (onze mil trezentos e
noventa e seis reais e onze centavos) mensal e R$ 136.753,32 (cento e trinta e seis mil

setecentos e cingiienta e trés reais e trinta e dois centavos) sendo o valor anual.
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5.4.4 Estimativa dos custos fixos e varidaveis

Tabela 18 - Estimatia dos custos fixos e variaveis

) Valor mensal RS Ve

Mio de obra e encargos R$ 472945 R$  56.75337

Total RS 4.72945 RS  56.753,37

Custos varidveis Valor mensal RS Valor anual RS

Tributos R$ 1721527 R$ 206.583,24
Aquisig#io de im6vel RS 6.666,66 R$ 80.000,00
Total RS 2388194 RS 286.583.33
Custo total (fixos e varidveis) RS 28.611,39 RS 343.336,70

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

5.5 Demonstracéiio do resultado do exercicio

O demonstrativo tem por finalidade evidenciar a composi¢do da empresa em um
determinado periodo. Este demonstrativo é de grande importincia para os gestores em sua
tomada de decisfo e analisa a situagiio da empresa, por esse motivo é fundamental que seja

observado cada detalhe com cuidado.

Tabela 19 - Demonstrativo do resultado do exercicio
. DEMONSTRATIVO DO RESULTADO
(4] VALOR MENSAL

~ DESCRI “VALOR ANUAL

Receita total de vendas R$ 186.111,10 R$ 223333326
(-) PIS R$ 3.070,83 RS 36.849,96
(-) COFINS RS  14.144,44 RS 169.73328
(-) Custo com as vendas de iméveis RS 11.396,11 RS 136.753,32
(=) Resultado operacional RS  157.499,72 RS  1.889.996,64
(-) Despesas R$ 6.525,00 RS 78.300,00
(=) Lucro liguido (sem deducbes) RS 150.974,72 RS  1.811.696,64
(-) CSLL R$ 13.587,72 R$ 163.052,70
(-) IRPJ RS 22.646,21 R$ 271.754,50
(=) LUCRO LIQUIDO RS  114.740,79 RS 1.376.889,44

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.
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5.5.1 Balango patrimonial final

Apbs a apuragdo do lucro da empresa, foi possivel elaborar o Balango patrimonial

final, onde obteve um total de R$ 2.562.556,19 (dois milhdes quinhentos e sessenta e dois mil

quinhentos e cinquenta e seis reais e dezenove centavos).

EASS NG
; - Exigfvel
Caixa 5.000,00 Fomecedor R$ -
Banco 1.827.318,69 Financiamento R$ -
Estoque 240.060,00 Obrigacies fiscais RS 434.807,17
Obrigag¥es sociais RS 622,08
PERMANENTE PATRIMONIO LIQUIDO

Investimento Capital inicial 750.237,50
Imobilizado 9337,50 Lucso acumulado 1376.38944
Diferido
Intangivel 430.500,00

TOTAL 2.562.556,19 TOTAL 2.562.556,19

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

5.5.2 Projecio do fluxo de caixa

O fluxo de caixa ¢ um controle financeiro, 0 mesmo contribui com o empresario
auxiliando nas tomadas de decisSes financeiramente dentro da empresa. Conhecido por um
relatorio gerencial que fornece toda a movimentagfo demonstrando as entradas e saidas, neste
processo sempre considera um periodo determinado, sendo uma semana, um més, um ano e
ete. O fluxo de caixa possibilita aos investidores visualizar o passado e futuro da empresa e os

desvios eventualmente ocorridos durante suas atividades.



B e Lot i frsioe S ]

Ano 0

- Aﬁoz

An03 -

Item Anol
(-) Investimento (750.237,50)
Receitas - 223333326 1.999.999.92 1999.99992
(- PIS - 36.849,96 33.000,00 33.000,00
(-) COFINS - 169.733,28 151.999.99 151.999,59
=) Resaltado 2.026.750,02 1.814.999,93 1.814999,93
Custos e despesas
(-) Custos fixos - 56.753,37 5845597 60.209,65
(-) Custos variaveis §0.000,060 80.000,00 80.000,00
(<) Despesas fixas - 78.360,00 19.581,00 20.957,67
Lucro tributdvel - 1.811.696,56 1.656.962,95 1.653.832,61
(- CSLL - 163.052,69 149.126,67 148.844.93
(-) IRPJ - 271.754,48 248.544.44 248.074,39
Disponibilidades - 1.376.889,39 1.259.291,84 1.256.912,79
Saldo aeumnulado (750.231,50) 626657589 1.885.949,73 314286252

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 201 1.
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No ano 1 as despesas fixas foram mais altas devido ao pagamento da corretagem de vendas,

ocorrido apenas no primeiro nfio por ser o langamento do loteamento, mesmo com essa

despesa obteve-se um lucro bastante atrativo.

5.6 Ponto de

O ponto de equilibrio representa o quanto a empresa precisa faturar ou quantas

equilibrio

unidades de imoveis precisam ser vendidos para pagar todos os seus custos em um

determinado periodo, ou seja, ele indica o nivel minimo de recebimento que a empresa deverd

manter para nfo operar com prejuizo. Para a realizagfo do calculo do Ponto de equilibrio faz-

se necessario primeiramente identificar a margem de contribui¢dio, através do seguinte

calculo:

(MC) Margem de contribuigfio = Receita total — (Custo variavel + Impostos) / Receita total

Na empresa Terral.ar Imobiliaria, obteve os seguintes valores:

MC =2.233.333.26 — (80.000,00+36.850,00+169.733,33+163.052,69+ 271.754,48)

2.233.333,26
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MC =2.233.333.26 — (721.390.50)
2.233.333,26
MC=0,68

(PE) Ponto de equilibrio = (CustostDespesas) Fixas
Indice de MC

PE = 56.753.37 + 78.300.,00 = 198.607,90
0,68

Apébs estes calculos pode-se notar que a empresa TerraLar Imobilidria precisara
manter o recebimento no minimo de R$ 198.607,90 (cento e noventa e oito mil, seiscentos e
sete reais e noventa centavos) para cobrir seus custos e despesas sem, no entanto obter lucro
ou prejuizo. Valor este minimo comparando as apuragdes de recebimento da empresa, sendo

um valor bastante atrativo, trazendo resultados satisfatorios para empresa.

5.7 (TMA) —- Taxa minima de atratividade

A taxa minima de atratividade destina-se a uma taxa de juros que representa o
valor minimo que um investidor se propde a ganhar quando faz um investimento, ou o
maximo que um tomador de dinheiro se propde a pagar quando faz um financiamento. A
TMA para empresa serd de 14%, para a escolha desta taxa levou-se em consideragfio a taxa
Selic no ano de 2011.

5.8 (TIR) — Taxa interna de retorno

A taxa interna de retorno € a taxa de juros com que o investimento esta sendo

remunerado, ou seja, esta contida em um fluxo de caixa que zera o Valor Presente Liquido.
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A TIR apurada foi de 151 % ao ano e em comparagdo com a TMA, verifica-se a
viabilidade do investimento pretendido, esta diferenga, é suficiente para cobrir os riscos que

os empreendedores terfio com a atividade empresarial.
5.9 (VPL) — Valor presente liquido

O valor presente liquido € a soma de valores correntes de intimeras datas futuras
do fluxo de caixa descontados para o valor presente, onde quanto maior for o VPL, trard
riqueza aos seus proprietarios.

O valor presente liquido da empresa TerraLar Imobiliaria foi checado através da
soma dos valores presentes das entradas de caixa apresentadas no fluxo de caixa, subtraindo-
se o investimento inicial.

Assim, como se pode observar no fluxo de caixa, o Valor presente liquido da empresa é
de RS 2.392.631,02 (dois milhdes trezentos e noventa e dois mil seiscentos e trinta e um reais
e dois centavos). Constata que a empresa terd sucesso absoluto no empreendimento em termos

de valores lucrativos.
5.10 Luecratividade

A lucratividade, o proprio nome ja esclarece do que se trata, indica o percentual de

lucratividade que a empresa obteve sobre as vendas realizadas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100 = 1.376.889.39 x 100 = 0,62 x 100 = 61,65 %
Receita total 2.233.333,26



73

5.11 Rentabilidade

A rentabilidade € um indicador de atratividade dos negécios, pois mede o retorno do
capital investido aos socios. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo (por
exemplo, més ou ano). E calcutado através da divisso do lucro liquido pelo investimento total.
A rentabilidade deve ser comparada com os indices praticados no mercado financeiro. Define
também o percentual de retorno obtido de acordo com o capital proprio investido no

empreendimento.

Rentabilidade = Lucro liquido = 1.376.889.39 = 1,84 x 100 = 183,53%
Investimento 750.237,50

5.12 Prazo de retorno do investimento

O Prazo de retorno do investimento ou Pay-back destina-se ao periodo necessario
para a empresa recuperar o valor investido inicialmente, o Pay-back pode ser calculado pela
relagdo do investimento inicial com as entradas médias de caixa, ou pode ser efetivo,
calculado pelo método dedutivo. Quanto menor for o valor melhor é. Um tempo de retorno

baixo se justifica em decorréncia de uma alta taxa de lucro sobre o investimento realizado.

Payback = Investimento total = 750.237.50 = 0,54 ou 6 meses ¢ 14 dias
Lucro liquido 1.376.889,39




5.13 Analise vertical e horizontal

Tabela 22 - Analise

ATIVO 2012 [ AV | 2013 [AV | PASSIVO | 2012 | AV | 2013 | AV
% % %o %
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 5.000,00 | 0.67 5.000,00 | 0,2 |Fornecedor
Banco 15.000,00 2 1.907.318,69 74,43 | Finan.
Estoque 240.000,00 } 31,99 | 160.000,00 | 6,24 gbngaqﬁﬁ 434.807,17 | 16,97
scais
Obrigages 622,08 | 0,02
sociais
PERMANENTE {imtmomo
Q.
Investimento 9.337,50 1,24 933750 | 0,36 | Capital 75023750 ) 100 75023750 | 29,28
Imobilizado Lucro 1.376.889,44 | 53,73
acumulado
Diferido
Intangivel 480.900,00 | 64,10 | 480.900,00 | 18,77
TOTAL 75023750 | 100 % | 2.562.556,19 | 100% 750.237,50 | 100% [ 2.562.556,19 | 100%

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

‘Tabela 23 - Andlise vertical do demonstrativo do resultado do exercicio

Receita liquida com vendas 100% 1.999.999,52 100%
223333326

()PIS 36.84996 | (1.65%) 33.000,00 (1,65%)
() COFINS 169.713328 | (7:6%) 151.999.99 (7.60%)
() CMV 13675332 | (6129 138.455.97 (652%)
(=) Resultzdo operacionsl 188999661 | B483% | 161651396 8383%
¢) Despesas 7830000 | G.6% 19.581,00 (©.98%)
81,12% 8285%

{=) Lucro liquido (sem dedugdes) 1.811.696,64 1.656.962,96
() CSLL 163.052.70 (7,3%) 149.126,67 (7.76%)
() IRPJ 271.754.50 (12,1%) 24854444 (12,43%)
() LUCRO LIQUIDO 137688944 | SL72% | 125929184 62,66%

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

Feita a andlise do Balango patrimonial e a Demonstragfio do resultado do exercicio foi
possivel observar um acréscimo no ativo circulante da empresa, onde a conta do banco passa
da 2% para 71,31 % do ativo circulante. Através desse lucro a empresa poderd aumentar o seu

patrimdnio, resultado excelente para os empreendedores.
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Tabela 24 - Andlise horizontal do balanco Eatrlmomal

e LIS EHORIZONTAGDOBREANGO Y TRINONIAT S
ATIVO 2012 2013 AH PASSIVO - 2082
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 5.000,00 5.000,00 100 Fomecedor 0
Banco 15.000,00 ]1.907.318,69 | 12.615,45 | Financiamento 0 0
Iméveis para | 240.000,060 160.000,00 160 Obrigagdes fiscais 434 807,17
revenda
Obngagoes 62208
sociais
PERMANENTE PATRIMONIO
LIQ.
Investimento 933750 9337,50 100 Capital inicial 750237,50 | 750237,50 | 100
Imobilizado 0,00 0,00 Lucro acumulado 1.376.889.44 | 100
Diferido 0,00 0,00
Intangfvel 480.500,00 | 480,900,00 100
TOTAL 75023750 }2.562.556,19 750.237,50 | 2.562.556,19

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.

& SR

Tabela 25 - Anilise horizontal do demeonstrativo do resultado do ex_ercicio

100%

Recelta Ifqulda com vendas 1.999.999,92
2233.33326

O PIS 3684996 | 33.000,00 89.55%

() COFINS 16973328 | 15199999 | £9.55%

O CMY 13675332 | 13845597 | 101.26%
88.70%

{=) Resultade operacional 1.889.996,64 1.676.543,96

() Despesas 78300,00 | 19.581,00 25%

(=) Lucro liquido (sem dedugies) 181169664 | 165696296 | 215%

. 163.052.70 14912667 | 9IA5%

OIRPI —— N

(=) LUCRO LIQUIDO 137658044 | 12920184 | 9145%

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.
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Através da analise horizontal € possivel observar que o ativo circulante teve uma

alterag@o de grande porcentagem, o que justifica esse fato,

¢ devido a aplicagio de lucro na

conta Banco € de acordo com a andlise horizontal da DRE, observa-se um aumento

significativo em porcentagem de lucros.
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5.14 Analise de quocientes ou indicadores

5.14.1 Imobilizacio do patrimdnio liquido
Ativo permanente = 490.237.50 = 0,19 ou 19%
Patriménio liquido 2.562.556,19

Percebe-se que a imobilizagéio do patriménio liquido estd com uma porcentagem baixa, sendo

vantajoso para a empresa, tendo ela disponibilidade para investir em outros ativos.

5.14.2 Giro do ativo

Vendas liquidas= 2.233.333,26 =0,87
Ativo 2.562.556,19

Ap6s a analise do giro ativo pode-se observar que o giro é pequeno devido o lucro

da empresa estd baseado na lucratividade e rentabilidade

5.14.3 Margem liquida

Lucro liquido = 1.376.889.44 = 0,62 ou 62%
Vendas liquidas 2.233.333,26

Ao analisar a margem liquida da empresa, verifica-se uma margem de 62% de lucro

liquido sobre as vendas.

5.14.4 Rentabilidade de ativo

Lucro liquido = 1.376.889.44 = 0,54 ou 54%
Ativo 2.562.556,19
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Por meio da rentabilidade do ativo, nota-se que ha um lucro de 54% , representando

vantagem para empresa por ser um percentual alto.
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6. ANALISE DO PLANO DE NEGOCIO

O plano de negdcio por sua vez conduz o empresario a fazer uma andlise de seu
empreendimento, destacando-se: os objetivos, as estratégias, a estrutura, os investimentos e
recursos necessarios. Com a elaboragfo do Plano de Negécio ndo significa que estd garantido
o sucesso do empreendimento e que sera lucrativo, mais tudo quando se tem um
planejamento, com certeza as chances positivas se destacam, podendo o negdcio sobreviver
de uma forma satisfatoria.

Apés a andlise do plano de negdcio obteve-se a informagiio de que é viavel a
implantagdo da Imobiliaria TerraLar na cidade de Rubiataba — GO.

Por meio do plano de marketing nota-se que de acordo com pesquisas levantadas, o
publico opta pela compra por necessidade, sendo este um fator importantissimo, visto que
quando a compra ¢ efetuada por necessidade, ha possibilidade de ter um nimero maior de
vendas, ao contrrio de quando optam pela compra por investimento.

Foi realizado também uma analise SWOT que levantou pontos fracos e fortes,
oportunidades e ameagas, sendo os pontos fortes a qualidade na localizagdo do loteamento,
que serd em uma area bem préximo ao centro da cidade, visto que em Rubiataba dos
loteamentos que foram implantados na cidade, todos foram de dificil acesso, bem distante do
centro, entdo esse serd um dos fatores que ajudard muito no reconhecimento da empresa. J4 os
pontos fracos, pode ser o concorrente, mesmo ndo tendo ele previsdo para continuar
investindo na cidade de Rubiataba, pode ser que mude de idéia e implante oufro loteamento
na cidade.

Através do plano financeiro detectou por meio dos resultados alcangados que a
TerralLar Imobiliaria é um empreendimento sustentavel, levando se em consideragfio todos os
indicadores financeiros calculados, tais como: indices do ponto de equilibrio e margem de
contribui¢io que resultou no valor de R$ 198.607,90 valor este minimo que a empresa
precisara manter o recebimento; lucratividade obteve-se um resultado de 61,65%;
rentabilidade de 183,53%; prazo de retorno do investimento acontecera ji no inicio de suas
atividades com apenas 6 meses e 14 dias.

No decorrer do desenvolvimento deste trabalho, as andlises do plano de negdcio e
também o conhecimento das informag&es necessarias, conclui-se que é possivel a implantagio
do empreendimento, realizando o sonho dos empresarios de serem responsavel peio sex

préprio negécio.
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CONSIDERACOES FINAIS

A realizagio deste trabalho se ocorreu pelo desejo pessoal da autora de abrir seu
proprio empreendimento de sociedade com seu pai, a fim de obter sucesso para vida
profissional da académica, através da pritica e conhecimento aderido durante a elaboragéo
deste trabalho, sem esquecer a caminhada de 4 (quatro) anos de aprendizado nesta faculdade,
estes fatores, aliados a experiéncia do socio que ja atua no mercado na area de vendas de lotes
em loteamentos particulares, tornou-se mais claro e assim aliando tedria com pratica,
contribuirfio para a concretizagéio da realizagfio de mais esse sonho.

Com desenvolvimento deste trabalho se viu a importancia das teorias, dos conceitos
estudados, juntamente com a experiéncia ja adquirida. Os anseios obtidos com a realizagio
deste trabalho trouxeram um resultado satisfatério, levando-se em consideragdo o mérito
interesse do desenvolvimento do mesmo, constatando a anélise da viabilidade através dos

indices calculados.
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APENDICE A

Questionario de pesquisa
1- QUAL CIDADE VOCE RESIDE?
( )RUBIATABA
( YREGIAO

2 — SUA RENDA VARIA ENTRE?
( )RS 545,00 a RS 800,00

( )RS 801,00 a R$ 1.200,00

( )R$1.200,01 a RS 2.500,00

( Y ACIMA DE R$ 2.500,00

3 — VOCE CONHECE A IMOBILIARIA TERRACASA, JA EXISTENTE NA CIDADE DE
RUBIATABA?

( )SIM

( YNAO

4 -0 QUE VOCE ACHA DESSA IMOBILIARIA?
( ) ATENDE SUAS EXPECTATIVAS

( ) NAO ATENDE SUAS EXPECTATIVAS

( ) NAO TEM CONHECIMENTO

5 — 0 QUE VOCE ACHA DA IMPLANTACAO DE MAIS UMA IMOBILIARIA NA CIDADE DE
RUBIATABA?

( ) OTIMO

( )BOM

( YREGULAR

6 — NO SEU PONTO DE VISTA QUAL PADRAO DE IMOBILIARIA SAIRIA BEM NA CIDADE DE
RUBIATABA?

( ) VENDAS / LOCACOES

( ) VENDA FACILITADA SOMENTE EM LOTES FINANCIADOS

7- NA AQUISICAO DO IMOVEL QUAL SERIA A FINALIDADE DE SUA COMPRA?
( ) NECESSIDADE
( ) INVESTIMENTO

8 — DE QUE FORMA SERIA MAIS VIAVEL PRA VOCE NA COMPRA DO LOTE HOJE:
( )AVISTA
( ) FINANCIADO




