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RESUMO

Nos ultimos anos o Brasil vem passando por dificuldades e automaticamente
forcando pessoas e empresas tomarem agbes que anteriormente ndo eram tao
evidentes como atualmente. A crise no setor de energia, por exemplo, € um fator
crucial que afeta diretamente milhdes de pessoas, com um aumento de mais de 50%
em 2015 nas contas de energia elétrica assim como as contas de agua com um
aumento de mais de 15,24%; que tém forcado os brasileiros tomarem decisées mais
baratas e eficientes em relagdo ao uso da energia elétrica e ao consumo de agua.
No entanto a crise “contribuiu” para novos empreendimentos como o de lavagem de
carros a seco; por exemplo, assim como este, outros milhares vém se destacando e
novos nichos de mercado surgem. E é pensando nestes dois maiores problemas
que o escopo desta monografia sera direcionado, pois se trata de um plano de
negocios de uma empresa de projetos que apresenta solugdes para captacdo de
agua de chuva assim como seu tratamento e reutilizagdo e também solugées para

sistemas de captacéo de energia solar através de placas solares fotovoltaicas.

Palavras-Chave: Crise no setor de energia. Plano de negdécios. Captacdo de agua

de chuva, captacdo de energia solar.



ABSTRACT

In recent years Brazil has been experiencing difficulties and automatically
forcing people and businesses take actions that previously were not as obvious as
today. The crisis in the energy sector, for example, is a crucial factor that directly
affects millions of people, an increase of over 50% in 2015 the electricity bills as well
as water bills with an increase of more than 15, 24% has forced the Brazilians make
cheaper and more efficient decisions regarding the use of electricity and water
consumption. However the crisis "helped" to develop some companies, one of them
was the dry car wash, as well, other thousands come from highlighting and new
market niches emerge. And it's utensil two biggest problems that the scope of this
monograph will be directed, as it is a project of a company's business plan that
provides solutions for rain water harvesting as well as its treatment and reuse as well

as solutions to capture systems solar energy through photovoltaic solar panels.

Keywords: Crisis in the energy sector. Business plan. Rain water harvesting, solar
energy capture.
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1. INTRODUCAO

O aumento populacional desenfreado e a ma utilizagdo dos recursos
naturais tém gerado grande preocupagédo ndo apenas para o governo Brasileiro, mas
para toda populagédo que depende destes recursos, recursos estes fundamentais
para a vida e desenvolvimento do pais. A demanda para o uso de energia elétrica,
cria oportunidades para novos nichos de mercado. Empresas que promovem a
redugéo de valores no consumo de energia das contas residenciais e empresariais
assim como a criagéo e desenvolvimento de equipamentos que consomem menos
energia e menos agua seréo a chave e a alavanca para mercado futuro nao apenas
no Brasil, mas também no mundo, pois a falta de agua nzo é um problema pontual
regional atual, mas sim um problema global. Assim como as mudangas climaticas
também exercem um impacto relevante sobre a perda do suprimento de agua
interferindo diretamente na oferta e na demanda hidrica provocando uma variagéo
do nivel de agua nos reservatérios. (GIDDENS, 2012).

1.1OBJETIVO

Evidenciar através de dados que serdo apresentados no decorrer do
trabalho, que as tendéncias do mercado para sistemas sustentaveis ecologicamente
serdo fortes e predominantes a partir desta eventual crise e profissionais como
Engenheiros Mecénicos, elétricos entre outros, se apresentardo fortemente neste
novo mercado por possuirem conhecimentos técnicos relacionados.

O presente sistema fara com que qualquer pessoa consiga desenvolver
em sua propria casa um sistema de captagdo de agua de chuva e captacdo de
energia solar, tratando-se de um modelo de plano de negécios com solucées
praticas e de baixo custo. Grande parte da populagdo podera ser beneficiada néo
apenas financeiramente, mas também culturalmente, reeducando as pessoas a
utilizarem conscientemente os recursos naturais como a agua e o sol, fazendo com
que entendam que a agua é um recurso natural que sera extinto se nao usado de

forma correta.



1.2 ESCOPO

Sempre houve a preocupagdo e busca por agua doce para atender as
necessidades hidricas do homem e essas necessidades forcaram o homem a
desenvolver novas tecnologias de captacdo e armazenagem de agua principalmente
em regibes mais aridas e semiaridas; no entanto, o modelo atual da gestio dos
recursos hidricos no Brasil ndo insere o aproveitamento da agua como uma
estratégia adotada pela populagdo dessas regibes, de forma reduzir o risco de
escassez através de sua correta conservagéo (TUCCI, 2007).

Além da reducdo do custo nas contas de agua um sistema de
captagédo e aproveitamento de agua de chuva contribui economizando o recurso em
até 90%, o que nos dias atuais é fundamental, pois 0 aumento da concentragéo
urbana tem provocado contaminagdo de mananciais sobretudo regies com
condigbes consideradas inadequadas de saneamento basico e abastecimento de
agua. A presencga de esgotos sanitarios langados nos rios pode ocasionar além de
sua contaminagéo, a instalagdo e propagagéo de endemias transmitidas pela agua,
que inviabilizam os mananciais para abastecimento e atividades de contato primério
e até mesmo encarem do tratamento da agua para o abastecimento publico.
(OLIVEIRA et al. 2012).

2. Sistemas de captacao

2.1 Sistemas de coleta e armazenagem de agua de chuva
Um sistema de coleta e utilizagdo da agua de chuva consiste
basicamente em 3 processos (SOARES et al., 1997):

» Coleta: Se limita aos telhados; os edificios possuem vantagens com relacéo a
quantidade de agua captada pois quanto maior o perimetro, maior a
quantidade de agua captada.

e Armazenamento: O volume de agua coletada escoa através de tubos para
tanques de armazenagem e quando estes estdo cheios a &agua é
automaticamente desviada para a rede de aguas pluviais.

o Tratamento: Existem diversas formas de se tratar a agua, no entanto o

tratamento para uso residencial depende basicamente da quantidade de agua
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coletada e do seu destino final sendo dividida em trés processos:
sedimentagéo natural, filtragédo e cloragéao.

Um sistema tipico de utilizagdo de agua da chuva em um edificio
favorece e contribui para a conservagéo da agua potavel através do fornecimento de
agua para descarga e irrigagdo e ainda suprir maquinas de lavar. Existem
basicamente 4 sistemas tipicos utilizados historicamente na Alemanha para
aproveitamento da agua de chuva (HERRMANN e SCHIMIDA, 1999):

Sistema 1: Sistema de fluxo total, o escoamento superficial total é
conduzido a um tanque de armazenamento, passando antes por um filtro e volume
excedente (Extravasor) € liberado do sistema apenas quando o tanque principal esta
cheio, conforme mostrado na figura 1.
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Figura 1: Sistema de fluxo total (HERRMAN e SCHMIDA, 1999)

Tanque




Sistema 2: Sistema com derivagdo que apresenta uma derivacdo
instalada no tubo vertical ap6s a calha ou na tubulagdo subterranea de drenagem
uma parcela da agua coletada é separada do fluxo total sendo o excesso dirigido
para o sistema de esgotos conforme ilustrado na figura 2.
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Figura 2: Sistema com derivagdo (HERRMAN e SCHMIDA, 1999)

Sistema 3: Sistema com volume de retengdo. O tanque de
armazenamento apresenta um volume adicional para reter o excesso de agua
pluvial, laminando a cheia antes de ser conduzido para a rede de drenagem
conforme ilustrado na figura 3.

Volume de Retencsio
Volume de Consumo,

Figura 3: Sistema com volume de retengéo (HERRMAN e SCHMIDA, 1999)




Sistema 4: Sistema com infiltragdo, onde o excesso de escoamento
pe dirigido a infiltrag&o local ao invés de ser direcionado para a rede de drenagem,

este sistema auxilia e ajuda o processo hidrico original conforme mostrado na figura

4.
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Figura 4: Sistema com infiltragdo (HERRMAN e SCHMIDA, 1999)

Um sistema de captacdo que atende a necessidade de todos os
sistemas anteriores foi desenvolvido por VALLE et al, 2007 mostrando que a agua
escoada no telhado escorre para as calhas (A) e vai para o condutor o qual
apresenta uma derivagado (C) que direciona para uma caixa de detencdo e um
sistema de descarte (B) da chuva inicial e a caixa da coleta (Detencéo) desta agua
apresenta um ladréo (extravasor) e uma saida para o sistema de tratamento hidrico
conforme mostra a figura 5.
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Figura 5: Desenho esquematico de um sistema de coleta de agua de chuva com base nos 4
sistemas (VALLE et al, 2005).



Segundo Ghisi (2012), existem grandes vantagens em se adotar um

sistema de captacédo de agua de chuva:

Uma atitude ecologicamente responsavel, pois ha o reaproveitamento de
agua de chuva ao invés de utilizar o precioso recurso hidrico potavel,
diminuindo a coleta hidrica;

Pode ser instalada em qualquer ambiente: rural, urbano, casa, apartamento;
Representa uma economia de mais de 50% na conta de agua;

Possui diferentes capacidades de acordo com as suas necessidades;

Ajuda a conter enchentes ao armazenar parte da agua que, caso contrario,
iria para rios e lagos e diminui sua capacidade no esgoto;

Contribui em tempos de crise hidrica e até esta sendo utilizada em areas do
sertdo nordestino brasileiro como forma de combate as secas;

Pode-se criar uma cultura de sustentabilidade ecolégica nas construcées, o
que podera garantir um sistema em cada casa construida no futuro;

Um sistema de captagdo agregado a um bom sistema de tratamento

desta agua pode gerar uma economia de mais de 90% para produtores rurais e

criadouros de animais, além de contribuir para o fornecimento continuo de graos,

legumes, leite e carne durante o periodo de seca. NUNES (1998).

Assim como ha vantagens em um sistema de captagdo de agua de

chuva, ha desvantagens:

E necessario disciplina e controle; as calhas que fazem a captagéo da agua
devem ser limpas para impedir possiveis contaminagdes através de fezes de
ratos, passaros ou animais mortos;

Limpeza periddica internamente das cisternas;

Se o sistema for ligado a rede de encanamentos da casa, sera necessario um
profissional para rearranjar os encanamentos, em muitos casos o
investimento é devolvido no primeiro ano, senéo nos primeiros meses;

Alguns reservatérios fabricados em plastico podem deformar com o tempo, ou
apresentar rachaduras. Deve-se procurar uma com filtro anti raios UVB ou
construir uma de alvenaria;

Caso seja enterrada ou subterranea, seu custo de instalagdo sera maior.

Alguns outros cuidados devem ser tomados ao se fazer a coleta de

agua de chuva através de cisternas, segundo o Sistema de Satde Publica (SIAS) a
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captagéo ndo deve ser realizada nas primeiras aguas pois podem conter sujeiras do
telhado e por isso deve ser instalado um dispositivo que permita desviar as primeiras
aguas captadas, devem ser bem v'e_dadas, longe dos raios do sol ou de detrimentos
de animais, que impedem a proliferacdo de algas.

Os sistemas de captagédo de agua de chuva nao visam apenas o lucro
pela economia nas contas de agua; é também um fator de extrema importancia para
sua preservagao do recurso e alguns especialistas apontam o possivel esgotamento
de agua no planeta sendo o humano o principal causador deste efeito, teno como
obrigagao cuidar para que isso ndo ocorra. PARIKH (1994).

Outra medida para o aproveitamento de agua é a dessalinizagdo da
agua do mar, que ja é realidade em outros paises como E.UA, Alemanha e
Emirados Arabes. E tudo isso se deve a grande quantidade de agua disponivel nos

oceanos, como mostra a tabela 01.

Tabela 1. Quantidade de agua disponivel no planeta

o R R S ~ Volume(km3)  Percentual dototal (%)

Oceanos 1.370.000 97,61
Calotas polares e geleiras 29.000 2,08
Agua subterrinea 4.000 0,29
Agua doce de lagos 125 0,009,
Agua salgada de lagos 104 0,008
Agua misturada no solo 67 0,005
Rios 1,2 0,00009
Vapor d’agua na atmosfera 14 0,0009

Fonte: (WETZEL, 1983).

No entanto o processo de dessalinizagdo da agua do mar € um
processo caro que envolve tecnologia de ponta, uma equipe foca em P&D (Pesquisa
e desenvolvimento), incentivos governamentais e conscientizagdo do governo
quanto a importancia deste processo, mas infelizmente esta realidade esta muito

distante para muitos paises entre eles o Brasil.

2.1.1 Sistemas de captacao de energia solar através de placas
fotovoltaicas

Algumas empresas do Brasil ja dispdem de sistemas de captagéo de
agua de chuva além de sistemas de captagdo de energia solar através de placas

fotovoltaicas e especialistas afirmam que até 2020 estas empresas além de gerar a
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propria energia serdo responsaveis pela venda do excedente de energia gerada
para as distribuidoras dos setores. Em contraste com a Alemanha que é lider no
mercado global de geracédo de energia solar que conta com 1,5 milh&o de produtores
individuais de energia, responsaveis pelo fornecimento de 60% da energia
consumida no pais.

A instalacdo do sistema de captagdo de energia solar ndao é
considerada barata em relagdo ao custo de instalagdo do sistema de captagdo de
agua, porem seus beneficios séo visiveis e mensuraveis; em geral o investimento
para quem investe em um sistema de captagdo de energia solar através de placas
fotovoltaicas possui um retorno médio de 15% a 20% por ano. O aumento da
energia de 33% em 2015 segundo a AES Eletropaulo tem impulsionado ainda mais
o investimento no setor e no desenvolvimento de novas tecnologias em captacéo de
energia solar. Além da economia nas contas em algumas cidades brasileiras
oferecem incentivos fiscais como descontos no Imposto sobre a transmissdo de
bens imoéveis (ITBI), imposto sobre servigos (ISS) e até 20% de desconto no imposto
predial e territorial urbano (IPTU) além da valorizagdo do imével, conforme estudos
realizados nos E.U.A que podem chegar até 8%. VILLALVA (2012).

O processo de captagdo de energia solar através de placas
fotovoltaicas ocorre através da excitagdo dos elétrons de alguns materiais na
presenca da luz solar (ou outras formas apropriadas de energia), os materiais mais
adequados para a conversdo da radiagdo solar em energia elétrica a “célula solar ou
fotovoltaica” destaca-se o silicio e atualmente as melhores células apresentam um
indice de eficiéncia de 25% na captacao de energia. (GREEN et AL, 2000).

Pode se notar que o principal obstaculo para gerar eletricidade em
escala comercial tem sido o custo levado das células solares. Segundo Jannuzzi
(2009), atualmente os custos de capital variam entre 5 e 15 vezes os custos
unitarios de uma usina a gas natural que opera com um ciclo combinado e nos
ultimos anos a redugdo nos custos de capital tem aumentado com faixa de valores
de US$200 a US$300 por megawatt-hora entre US$3 e US$7mil por quilowatt
instalado.

Um sistema simples de captagéo é constituido por placas fotovoltaicas,
controladores de carga, inversores de frequéncia e baterias para armazenagem de

energia, um sistema como este pode custar entre 7.000,00 a 35.000,00 mil reais
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dependendo do projeto e de quanto o cliente gostaria gerar de energia, e para uma
residéncia com consumo de 500kWh/més serdo necessarias entre 15 e 20 painéis
gerando uma economia anual de 4.000 mil reais e um retorno no investimento em

até 10 anos. A figura 7 mostra um sistema simples para captacéo e energia solar.

CONTROLADOR
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Televisdo
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PAINEL SOLAR ' N" e - C d
\/& -- // - orflputa or

Figura 7. Sistema de captagdo de energia solar com placas fotovoltaicas. VILLALVA (2012).
Adaptado: CRESESB 2000

Existem sistemas de captacdo e energia que sédo utilizados apenas
para aquecimento de agua, este sistema é composto por boilers, placas fotovoltaicas
e um tanque para armazenagem de agua, conforme mostrado na figura 8.

& caxa
y l‘ D'AGUA

o /' COLETORES

Figura 8. Sistema de captacéo de energia para aquecimento de 4gua. GREEN (2000)




Revisao da Literatura
2.1.2 Histéria dos sistemas de captagio

A agua é um bem finito e essencial para a sobrevivéncia dos seres
vivos, e alguns especialistas dizem que a quantidade de agua existente no planeta é
exatamente a mesma comparada a trés bilhées de anos. Cobrindo 2/3 do planeta, a
agua é elemento fundamental de um ciclo, resultado de chuva que evapora de lagos,
rios e oceanos formando nuvens, a qual resultam em precipitagées em forma de
chuva para a terra sendo um ciclo continuo. No entanto o problema de falta de agua
que preocupa o homem & a quantidade disponivel versus e a forma que é utilizada
(TOMAZ, 2005).

Muitos paises cobicam o Brasil por ele deter 12% da agua doce
superficial do mundo sendo que 70% do total deste percentual esta disponivel na
Regido Amazdnica sendo uma area totalmente desprotegida e os 30% ¢ distribuido
de forma desigual pelo pais para atender 93% da populagdo (IBGE, 2007).

Existem varios indicios da utilizagdo de agua de chuva antes mesmo
do nascimento de Cristo. Segundo (TOMAZ, 1999, p.28) existem reservatérios
escavados ha 3.600 A.C gravagdes encontradas onde se exigia que as casas
tivessem captagédo de agua de chuva, isto ha 830 a.C. também foram encontradas
cisternas de grandes volumes no Norte da Africa que foram construidas ha pelo
menos 2000 anos.

Através do desenvolvimento e crescimento populacional houve-se a
necessidade do surgimento de sistemas de fornecimento de agua portavel, muitas
vezes por orgdos publicos ou até mesmo concessiondrias deixando o sistema de
captagao de agua de chuva de lado e forgando os sistemas de tratamento de agua a
produzirem mais do que a demanda efetiva. Atualmente a preocupagdo com a
responsabilidade s6cio ambiental € com a preservagdo do meio ambiente e seus
recursos, os sistemas de captagdo estdo tomando grande parte de adeptos
principalmente nas regides que mais sofrem com a seca como o norte e nordeste do
Brasil.

A captacdo de agua de chuva é muito pratica e difundida em paises
como Australia e Alemanha onde novos sistemas vém sendo desenvolvidos
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permitindo a captacédo de agua de maneira simples e eficaz em temos de custo-
beneficio; além disso existe o incentivo direto do governo que implementa em suas
legislagbes pardmetros de qualidade para regulamentar a utilizagdo dos efluentes
tratados. O regulamento Europeu sobre tratamento de esgoto urbano (European
Urban Waste Water Treatment Directive — 91/271/EEC) define os padrées para
coleta, tratamento e disposicdo final de esgotos domésticos além de setores
industriais. Israel tem colocado o reuso de esgoto tratado como uma das prioridades
nacionais e o governo possui parametros nacionais regulamentados desde 1974
para a saude publica. (GNADLINGER, 2003).

A China que passa por uma escassez de agua em varias regibes,
acredita que a solugéo é construgdo de grandes tanques para armazenamento de
aguas pluviais e tal iniciativa ja beneficia cerca de 15 milhées de pessoas. (ARNT,
1995).

No Brasil as primeiras formas de captagdo surgiram na Fortaleza de
Santo Antdnio de Ratones, que foi construida no século XVIII, localizada no nordeste
da ilha de Santa Catarina, onde a agua dos telhados era coletada e conduzida a

uma cisterna para ser consumida pelas tropas do império. (FENDRICH, 2002).

2.1.3 Envelhecimento do Planeta

Muitos especialistas acreditam que o envelhecimento populacional
contribui para o crescimento do planeta. Segundo o Instituto de Pesquisa Econdmica
Aplicada (IPEA), a dieta menos intensiva em proteina animal dos mais velhos faria
com que o pais economizasse 14 mil quildbmetros quadrados de terra, o
correspondente a um tergo do Estado do Rio de Janeiro e 3,5 trilhées de litros de
agua, o suficiente para atender 45 milhdes de pessoas por ano. Para se chegar a
estes numeros BASSI (2014) separou o consumo alimentar retratado na pesquisa de
orcamentos familiares (POF) do IBGE por idade: de 19 a 60 anos, e constatou-se
que a alimentagdo dos mais jovens & concentrada em carne e leite e para se
produzir um quilo de carne bovina sdo necessarios 19 mil litros de agua sendo assim
o sustento de um boi consome 1,5 milhdo de litros de dgua por ano como mostra a

tabela abaixo 3.
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Tabela 3. Consumo de &gua pelo gado leiteiro nas condiges do Brasil Central

: Consumo Desvio
Gathigonn Litros/cabldia Padrao
Vacas em lactagéo 62,5 15,6
Vacas & novilhas no final da gestagéo 50,9 12,9
Vacas secas € novilhas gestantes 45,0 12,9
Novilhas em idade de inseminagdo 48,8 14,4
;i?;?:ac;;imamadas até 298 72
Bezerros lactantes (em baias) 1.0 04
Bezerros lactantes (a pasto) 11.2 3.0

Fonte: NUNES (1998)

Especialistas do Instituto Max Planck de pesquisa demografica
descobriram que as emissdes de CO2 per capita nos paises ocidentais aumenta
conforme o crescimento das criangas até se tornarem adultos e tornam a reduzir
quando chegam a velhice depois dos 60 anos essas emissdes diminuem em cerca
de 20%, quando eles se aposentam e utilizam menos o transito. KLUGE (2014).
Contudo pode-se dizer que o envelhecimento do planeta esta diretamente
relacionado ao estilo de vida cada individuo, que o impacto ao meio ambiente esta
relacionado com os padrdes, sua alimentagdo, meios de transporte, costumes e sua
cultura interferem no contexto geral quando se trata do assunto em questéo.

Estatisticamente o envelhecimento do planeta tal como o consumo dos
recursos naturais, tendem a desacelerar com o aumento da idade populacional
devido ao forma e estilo de vida da populagédo de mais idade. NUNES (1998).
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Revisdo Bibliografica

Abrindo uma empresa - Processo para abertura de uma empresa:

Fotocépia do IPTU do imével;
Contrato de locagéao registrado no Registro de Titulos e Documentos (se o
imoével for alugado);
Fotocépia autenticada do RG dos sécios;
Fotocdpia autenticada do CPF dos sécios;
Contrato Social (se for sociedade);
Fotocopia autenticada do comprovante de enderego dos sécios;
Comprovante de entrega das cinco Ultimas Declaragées do IRPF dos sécios;
Declaragéo de desimpedimento para o exercicio de administragéo de
sociedade empresaria redigida pelo sécio e entregue na junta comercial;
Se a atividade envolver prestagdo de servigos cuja profissdo seja
regulamentada, verifique as exigéncias e formalidades do Conselho Regional
quanto a elaborac¢éo do Contrato Social, formacgao societaria e
responsabilidades técnicas.
Alem disso, o interessado devera preencher e apresentar os formularios
exigidos pelos érgdos de registro publico, conforme consta em seus
respectivos sites:

- Junta Comercial do Estado de Sao Paulo.

- Secretaria da Receita Federal e Secretaria da Fazenda do Estado.

- Prefeitura Municipal de Sao Paulo

- Previdéncia Social
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Passo a Passo — Abertura da empresa

Escolher um local adequado para exploragio do negécio

Verificar junto aos érgaos Estadual e Municipal do Meio Ambiente as
possibilidades de se estabelecer no imével;

Verificar as exigéncias do Corpo de Bombeiros;

Se o imdvel for alugado, negociar as clausulas do contrato. Nao deixe de
consultar um advogado.

Contratar um bom contabilista com experiéncia em abertura de empresa.
Fazer uma pesquisa do nome da empresa junto a junta comercial do estado
de Sao Paulo (JUCESP).

Elaborar o contrato social.

Enviar o contrato social para registro na junta Comercial.

Se inscrever na junta comercial através do site www.receita.fazenda.gov.br e
se inscrever para liberagdo do CNPJ (Cadastro Nacional de pessoa Juridica).
Se inscrever junto a secretaria da fazenda por se contribuinte do ICMS. Para
este registro é necessario que indique o n° do CRC (registro nacional no
Conselho Regional de Contabilidade) do contabilista responsavel.

Inscricdo Municipal.

Consultar a prefeitura local para obter informagéo sobre a inscricéo.

Apos liberacéo da inscrigdo estadual, requerer junto a prefeitura local o alvara

de Funcionamento.
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Processo de fechamento de empresa.

1- Elaborar o distrato social

Os membros da sociedade devem se reunir e assinar a ata de
encerramento da empresa. Nesta ata devem constar a nomeacédo de um liquidante,
podendo ser até um dos sécios, que servira para eliminar as pendéncias, como
pagamentos ou recebimentos nédo realizados. Tais contas devem ser aprovadas em
assembleias dos sécios.

Elabora-se entdo o Distrato Social - documento que informa por que a
sociedade se desfez e divide os bens da empresa entre os sécios. O Distrato devera
conter a importancia repartida entre os sécios, o (s) motivo (s) de dissolugdo e a
referéncia & pessoa ou pessoas que assumirem o ativo e guarda dos livros e
documentos contabeis e fiscais.

Com a assinatura do Distrato Social, os sécios concordam com o fim
da sociedade. Caso os sdcios estejam em conflitos, sera necessario encontrar um
mediador, que pode ser um advogado ou o contador da empresa, para buscar um
acordo.

Caso néo consiga chegar a um acordo sobre o Distrato, sera preciso
entrar com uma acgéo de dissolugdo da sociedade na justica comum, o que torna o

fechamento da empresa caro, desgastante e demorado.

2 - Verificar se existem débitos previdenciarios — mesmo que a empresa néo
tenha empregados.

Caso a empresa tenha efetuado corretamente o recolhimento de todas

as contribuigbes previdenciarias, podera obter pela internet a Certidao Negativa de

Deébito, no site www.previdenciasocial.gov.br. A certiddo é expedida gratuitamente,
com validade de 180 dias.

Caso existam divergéncias entre a Guia da Previdéncia Social (GPS) e
a de Recolhimento do Fundo de Garantia do Tempo de Servigo e Informagées a

Previdéncia Social (GFIP), serda necessario agendamento via internet no site da
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Receita Federal www.receita.fazenda.gov.br para o contribuinte comparecer ao

orgéo local da RFB e obter os detalhamentos da (s) pendéncia (s).

3 - Obter o certificado de regularidade do fundo de garantia do tempo de
servigo (CRF).

O CRF é um documento obrigatério para o encerramento das
operagbes, tanto para as empresas com trabalhadores como para as sem
trabalhadores registrados. A empresa que efetuou os depoésitos do FGTS e esta

quite pode imprimir o certificado no site da Caixa (www.caixa.gov.br). O comprovante

tem validade por 30 dias.
Se houver pendéncias em recolhimentos, os valores deverdo ser
quitados em uma agéncia da Caixa Econémica Federal.

4- Efetuar baixa na prefeitura e no estado.

Para a empresa que paga impostos municipais, como o Imposto sobre
Servigos de Qualquer Natureza (ISS), sera necessario pedir a baixa da empresa do
banco de dados da prefeitura. Cada municipio estabelece a lista de documentos
necessarios, o tempo e as taxas devidas. Para obter essas informagdes, é
necessario contatar a secretaria de finangas do municipio onde a empresa ou filial
esta instalada.

Para o estabelecimento contribuinte do Imposto sobre a Circulagéo de
Mercadorias e Servigos (ICMS), é necessario procurar uma unidade da Secretaria da
Fazenda, para dar baixa na inscri¢éo estadual.

5- Obter as certidées do ministério da fazenda
A Receita Federal do Brasil verifica se a empresa recolheu
corretamente todos os tributos de ambito federal, como o Imposto de Renda de

Pessoa Juridica, o PIS, a COFINS e a CSLL - Contribuicdo Social sobre o Lucro
Liquido.
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Para atestar a regularidade com o governo federal, é preciso que o
contribuinte solicite a Certiddao Negativa Conjunta, que une a Certiddo Negativa de
Inscrigédo de Divida Ativa da Unido, emitida pela Procuradoria da Fazenda Nacional,
e a Certiddo de Quitagdo de Tributos e Contribuicdes Federais, concedida pela
Receita Federal.

As certidbes podem ser obtidas pela internet, pelas empresas que
estiverem em dia, nos sites da Procuradoria-Geral da Fazenda WNacionale
da Receita Federal. A certidao conjunta da RFB e da PGFN é emitida gratuitamente
e tem validade de 180 dias.

6- Microempresa (ME) e empresas de pequeno porte (EPP) — Dispensa de

exigéncias

O registro da baixa de ME e EPP, referentes a empresarios e pessoas
juridicas em qualquer 6rgdo envolvido no registro empresarial, dos trés niveis de
governo, ocorrerdo independentemente da regularidade de obrigagdes tributarias,
previdenciarias ou trabalhistas, principais ou acessérias, do empresario, da
sociedade, dos socios, dos administradores ou de empresas de que participem, sem
prejuizo das responsabilidades do empresario, dos sécios ou dos administradores

por tais obrigacées, apuradas antes ou apés o ato de extingao.

7- Arquivar documentos na junta comercial

Os pedidos de arquivamento de atos de extingdo de empresario ou de
sociedade empresaria, devem ser protocolados na Junta Comercial com os
seguintes comprovantes de quitagdo de tributos e contribuicbes sociais federais:
| - Certidao Conjunta Negativa de Débitos relativos a Tributos Federais e a Divida
Ativa da Unido, emitida pela Secretaria da Receita Federal e Procuradoria-Geral da
Fazenda Nacional;

Il- Certiddo Negativa de Débito - CND, fornecida pela Secretaria da Receita

Previdenciaria;
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IlI- Certificado de Regularidade do Fundo de Garantia por Tempo de Servigo -
FGTS, fornecido pela Caixa Econdmica Federal.
Apos o pagamento de taxa respectiva & Junta Comercial, o Distrato
sera arquivado. Cada estado estipula o valor da guia e o prazo para arquivamento.
Sao dispensadas da apresentagdo dos documentos de quitagéo,

regularidade ou inexisténcia de débito a que se referem os itens | a lll;

1 - o empresario ou a sociedade empresaria, enquadrada como microempresa ou
empresa de pequeno porte;

2 - os pedidos de arquivamento de atos relativos ao encerramento de atividade de
filiais, sucursais e outras dependéncias de sociedades empresarias nacionais e de
empresarios. Os detalhes sobre o arquivamento na Junta Comercial foram
estipulados pela Instru¢do Normativa DNRC 105/2007, do Departamento Nacional

de Registro do Comércio.

8- Proceder a baixa no CNPJ

O dltimo passo a ser dado para o encerramento final da empresa, é a
baixa no CNPJ - Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas. Para realizar esse
procedimento, deve-se baixar da internet o programa chamado PGD-CNPJ. O
programa gera a solicitacdo de cancelamento do CNPJ e o Documento Basico de
Entrada. O DBE deve ser assinado com firma reconhecida em cartério.

Por fim, basta apresentar na Receita 0 Documento Basico de Entrada
do CNPJ - DBE, em duas vias, emitidas pelo Programa Gerador de Documentos do
CNPJ (PGD CNPJ), ou protocolo de transmissdo da FCPJ, no caso de DBE
assinado por procurador, copia da procuragdo, autenticada ou acompanhada do
original. Neste caso a FCPJ devera ser preenchida com o CPF do responsavel;
original ou cépia autenticada do ato de extingédo registrado no érgao competente e a
copia do recibo de entrega da declaragdo de encerramento, se for o caso. A baixa
do CNPJ sera dada em trés dias, caso ndo haja nenhuma pendéncia.

Para calcular o IRPJ - Imposto de Rendae a CSLL - Contribuicdo
Social sobre o Lucro Liquido do ano do encerramento, a Receita Federal considera a

data do Distrato.
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Recomendagées Gerais

Comecar um negécio de sucesso nado significa apenas encontrar um
ramo de atuagdo, no decorrer do trabalho serdo apresentadas ferramentas
fundamentais para o sucesso de um negécio.

No entanto algumas outras dicas sdo importantes para aqueles que
desejam abrir seu préprio negédcio; apostar na experiéncia, adquirir capacitagéo e
conhecimentos especificos, a elaboragdo de um bom plano de negécios, gerar valor
para o cliente, fazer investimentos assertivos, ter um capital de giro suficiente para
manter a empresa, separar finangas pessoais das finangas da empresa e por fim,
nao comprometer os processos produtivos da empresa, sdo meios que ajudam a
conduzir a empresa ao sucesso.

E importante néo fazer financiamentos ou empréstimos desnecessarios
visando n&o comprometer as finangas e o plano financeiro da empresa; a utilizacdo
de ferramentas “on-line” para divulgagéo da empresa podem ser estratégias adotas
com custo baixo. Ferramentas de criagdo de “sites”, “logotipos”, cartdes de visita e
todos materiais para divulgagéo estdo disponiveis na “web” com um custo baixo, no
entanto exige-se criatividade e conhecimento especificos de criagéo.

A opinido dos outros ndo deve ser descartada, porém é preciso ter o
equilibrio para ponderar todas as ideias de terceiros e se colocar no lugar do cliente,
¢é fundamental para identificar possiveis problemas ou falhas.

Identificar e antecipar problemas pode auxiliar o cumprimento do
planejamento estratégico da empresa, mas néo significa que o negécio é blindado a
possiveis falhas ou erros; € fundamental ter sensibilidade e senso de auto avaliacdo
para saber se determinadas decisdes foram assertivas ou ndo. Um dos segredos é
saber a necessidade do cliente, antes dele e entender que o sucesso do negécio
depende da satisfagdo destes clientes através da qualidade do atendimento.
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2.2 - O plano de negdcio

Segundo o SEBRAE entre os anos 2009 a 2013, de cada 10 empresas
formalizadas 7 sobrevivem no Brasil apdés 2 anos de abertura. A importancia das
empresas de pequeno porte no Pais é tdo grande que, além de estimular a
economia, possibilita a inclusdo social mediante a maior oferta de postos de
trabalho.

DORNELAS (2003), afirma que: “O plano de negécios ganhou forga na
década de 90 com o advento das empresas “.com”, porque na época a Internet era
tratada com algo muito arriscado e insdlito de se investir, dai a necessidade de se
planejar bem um negécio, sonhando sim, mas sempre voltado para o lado racional e
com 08 pés no chéo”.

As empresas de pequeno porte representam 99,1% dos
empreendimentos formais no Brasil, geram 52,2% dos empregos com carteira
assinada e respondem por 20% do Produto Bruto Interno Bruto (PIB). Muitas
empresas que nao sobrevivem nao possuiam um plano de negdcios consistente e
eficaz, tampouco informagdes relevantes para que pudessem estruturar seus planos
de negécio como por exemplo; a andlise das tendéncias étnicas, que sao

fundamentais no processo de avaliagéo e viabilizagio dos projetos.

2.2.1 - O que é, para que serve?

Segundo o Sebrae um plano de negécio € um documento que
descreve por escrito os objetivos de um negécio e quais passos devem ser tomados
para que esses objetivos sejam alcangados, diminuindo os riscos e as incertezas.
Ele permite identificar e restringir seus erros no papel ao invés de cometé-los no
mercado. Conforme Dornelas (2003), o plano de negdcios possui algumas fungées
bem definidas como:

- Avaliar o novo empreendimento através do ponto de vista
mercadologico, técnico, financeiro, juridico e organizacional;

- Avaliar a evolugdo do empreendimento ao logo de sua implantagao

comparando ao logo do plano de negécios o previsto com o realizado e
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- Facilitar ao empreendedor, a obtengédo do capital de terceiros, uma
vez que seu proprio capital ndo seja o suficiente para os investimentos iniciais.

Para Salim (2007) o plano de negdcios ajuda a concluir se uma ideia é
viavel e busca informagdes mais detalhadas sobre o ramo da empresa, seus
produtos e ou servigcos que ira fornecer, assim como seus clientes, concorrentes,
fornecedores e o mais importante e principal, sobre os pontos fortes e fracos do
negoécio, além disso, a vida da empresa depende de um plano de negécios bem
desenvolvido e estruturado.

Néo deve ser visto como muitos como um plano unicamente quando
inicia um negécio ou quando se candidata a um determinado financiamento, todos
negocios necessitam de planos que otimizem o seu crescimento e desenvolvimento
conforme as prioridades pré-estabelecidas, segundo DORNELAS (2003) o plano néo
deve estar focado apenas nos aspectos financeiros, mas em outras variaveis que
podem e véo determinar o sucesso do empreendimento.

Alguns cuidados devem ser tomados pois trata-se da implementacéo
da sua ideia responsavel pela geragéo e criagdo de valores e por melhor que seja o
plano, pode ser dispersado se ninguém o seguir e implementar. Conforme a figura 9,
as qualidades de um plano de negécios séo divididas em quatro tipos conforme
mostrado abaixo.

~ simples

b N )
i PLANO \, S T |‘ Agﬁes i Re:ultados
’ | Realista | |

7 I

 Completo

-\.

r
.
3
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Figura 9. Qualidades em um plano de negécios.

Conforme Dornelas (2003) para o plano de negécios ndo existe um
nimero ou tamanho padrdo com um ndmero exato de paginas; no entanto o plano
devera ser o mais objetivo e completo possivel, de forma a ndo comprometer seu

entendimento, sabendo que o sucesso do plano dependera do entendimento de seu
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publico-alvo. DORNELAS (2003) ainda apresenta alguns tipos de tamanho de plano
de negdcios:

Plano de negécios completo: é utilizado quando se pretende
implementar um negécio totalmente novo, que sera originado de algum projeto de
sucesso da empresa. Dessa forma se faz necessario apresentar uma visdo completa
e detalhada do novo negécio. Pode variar de 20 a 40 paginas, mais material anexo.

Plano de negécios resumido: é utlizado quando se necessita
apresentar algumas informagdes resumidas aos superiores/diretoria corporativa, por
exemplo, com o objetivo de chamar sua atengdo para que requisitem um plano de
negocios completo. Deve mostrar os objetivos macros do projeto, a oportunidade,
investimentos necessarios, mercado-alvo e retorno sobre o investimento, e devera
focar as informagdes especificas requisitadas. Geralmente varia de 10 a 15 paginas.

Plano de Negécios Operacional: é muito importante para ser utilizado
internamente pelos envolvidos diretamente com o projeto/negécio. E excelente para
alinhar os esforgos internos em diregéo aos objetivos estratégicos da organizagso.
Seu tamanho pode ser varidvel e depende das necessidades especificas de cada
projeto e da empresa, em termos de divulgagdo junto aos funcionarios (BRITO
2004).

Um dos primeiros erros a se evitar é desenvolver o plano apenas para
apresentagéo de uma proposta ou candidatura; deve ser desenvolvido desde o inicio
como um documento que traduz a estratégia que se deve implementar sendo base
da vida da empresa desde os primeiros tempos da sua existéncia.

O nivel de dificuldade de avaliagdo e implementagdo de um plano de
negécios esta relacionado em ser simples, objetivo, realista e completo e sé tera
sucesso se for conduzido, supervisionado e implementado por alguém e ter alguém

responsavel é fundamental em um plano de negécios.
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2.2.2 Elaborac¢ao e Construgao do Plano de Negécios

2.2.3 Sumario Executivo

O sumario executivo é considerado o capitulo mais importante de um

plano de negdcios e deve sumarizar em ndo mais de 500 palavras toda a

apresentagdo, que sera mais detalhada nos capitulos seguintes. E um resumo do

Plano de Negbcios e néo se trata de uma introdugéo ou justificativa e, sim de um

sumario contendo seus pontos mais importantes tais como:

Resumo dos principais pontos do plano de negécio;

Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuigdes;
Dados do empreendimento;

Missdo da empresa;

Setores de atividades;

Forma juridica;

Enquadramento tributario;

Capital social;

Fonte de recursos;

2.2.4 Resumo dos Principais Pontos do plano de negécios

Ao descrever o plano deve ser realizado um relato breve das principais

caracteristicas do negécio como:

O que é o negécio;

Quais os principais produtos e / ou servigos;
Quem seréo seus principais clientes;

Onde sera localizada a empresa;

O montante de capital a ser investido

Qual sera o faturamento mensal;

Que lucro espera obter do negdcio;

Em quanto tempo espera que o capital investido retorne

A estimativa de tempo quanto ao retorno tal como estimativa de

faturamento do investimento é um reflexo do seu sucesso no mercado sendo assim
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os meios de divulgacdo e a forma da apresentagcdo da empresa sido fatores muito
importantes para se estimar o tempo de retorno planejado. BRITO (2004)

2.2.5 -Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuigées

O histérico da empresa ou a experiéncia empresarial do empreendedor
devem ser apresentados neste tépico e alguns pontos. Segundo o Guia Pratico do
Capital de Risco sao importantes a salientar:

1. Como € que o projeto surgiu e como é que foi introduzido na companhia. E
uma empresa nova ou h&o e, se sim, porque € que se decidiu criar uma.

2. De que forma é que a experiéncia passada dos empresarios pode contribuir
para o sucesso do projeto? Tém experiéncia em gestdo? Conhece em
profundidade a area de negécio?

3. Quais os pontos fortes e os pontos fracos do projeto na oOptica dos
promotores.

A revista EXAME 2012 aponta que além do conhecimento e
experiéncia de ambas partes, muitos empreendedores cometem erros na escolha de

um sdcio, abaixo algumas dicas para a escolha do sécio ideal.

) Ter boa convivéncia;

. Ter os mesmos objetivos;

o Ter capacidade de liderar;

J Ter caracteristicas complementares;

o Saber ouvir “feedbacks”;

o Ser diferente de vocé;

o Ser pré-ativo;

o Ser honesto;

. Ter valores similares e a mesma visdo que vocé;

O soécio precisa se demonstrar presente em todas as &areas da
empresa, ter a preocupagéo de atender a empresa como um todo ndo apenas o que
Ihe foi designado. E fundamental que ele seja determinado e entenda que aquele
negacio precisa dele e de seu empenho para o crescimento da empresa. Nao é facil

escolher um sécio, no entanto ele precisa ter antes de tudo honestidade e ética, pois
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sem isso o0 ser humano néo é nada e nada que ele esteja envolvido sem esses dois
pontos fundamentais sobreviverdo por muito tempo.

E importante ressaltar que ainda que o sécio tenha atribuicées
definidas; ele ndo deve ser considerado um parceiro meramente pontual segundo
Jodo Bonomo, coordenador do nlcleo académico de vocagdo empreendedora do

IBMEC/MG, ter uma sociedade é muito mais que isso: € somar em capital, em
conhecimento, em “networking”, em escalabilidade, entre outros fatores.

2.2.6 Dados do Empreendimento
E basicamente toda informacédo da empresa em relacdo ao nimero de
inscricdo no CNPJ — Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas; se a mesma ja estiver
registrada ou apenas os CPFs dos sécios caso ainda néo esteja registrada, assim

como o nome da empresa ou empreendimento.
2.2,7 Missao da empresa

E uma declaragéo global que define os objetivos gerais da companhia.
E o papel que ele desempenha em sua area de atuacéo. O principal objetivo desta
declaragéo € responder a seguinte pergunta: “Porque é que a companhia existe”?
Para definir corretamente a missédo da empresa é importante responder as outras
seguintes outras perguntas:
e Qual é o seu negbcio?
e Quem é o consumidor?
e O que é valor para o consumidor?
e O que ¢é importante para os empregados, fornecedores, sécios e
comunidade?
Abaixo alguns exemplos de Miss&o:
» Empresa de Alimentos: Servir alimentos saborosos e de qualidade com
rapidez e simpatia, em um ambiente limpo e agradavel.
* Hospital: Promover a melhoria da qualidade de vida e satisfacdo das
pessoas, praticando a melhor medicina, por meio de uma organizacdo

hospitalar autossustentavel.
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2.2.8 Setores de atividades

E muito importante definir previamente o(s) setor(es) de atividades

econdmicas que a empresa vai atuar. Abaixo os principais setores da economia.

Agropecuaria — Sao negdcios cuja atividade principal diz respeito ao cultivo do solo
para a produgéo de vegetais (legumes, hortalicas, sementes, frutos etc. e/ou a
criagéo e tratamento de animais (bolinhos, suinos, pesca e etc.).

Indastria — Chamadas empresas de transformagao por tratarem da transformacéo
de matérias-primas em produtos acabados geralmente com auxilio de maquinas ou
manualmente e abrange desde o artesanato até a moderna producdo de
equipamentos eletrénicos. Exemplos: Empresas de usinagem, fabricas de méveis e

marcenaria.

Comeércio — Empresas que tem como principal promogéo a venda de mercadorias
diretamente ao consumidor como o comércio varejista ou aquelas que compram
diretamente do fabricante para vender ao varejo. Exemplo: Papelaria, lanchonete,
lojas de roupas etc.

Prestagdo de Servicos — Sdo empresas cujas atividades ndo resultam na entrega
de mercadorias e sim no fornecimento do préprio trabalho ao consumidor. Exemplo:
Lavanderias, Escola infantil, Empresas de consultoria e Engenharia.

Uma empresa segundo DORNELAS (2003) pode atuar em mais de um
setor de atividade desde que tenha conhecimento e capacidade para essas
atuacoes.

2.2.9 - Forma Juridica

E o primeiro passo para a existéncia de uma empresa é sua
constituigdo formal, podendo sofrer mudangas em sua forma juridica ao longo de
sua existéncia; podendo ser iniciada como empresario individual, auténomo
passando para MEI (Microempreendedor) e Simples Nacional. Tudo depende de
como e até onde a empresa visa chegar.
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Afrénio (2013) cita as formas juridicas mais comuns adotadas por

empresas nacionais brasileiras.
Natureza Juridica — Empresédrio — E constituida por uma Unica pessoa,
responsavel ilimitada e individual pela empresa (ou pelos seus atos) a qual o nome
da firma sera o do titular, sendo aplicavel nas atividades de industria e ou comércio
sendo transferiveis os ativos e passivos da empresa.
Sociedade Empresaria Limitada (Ltda) — Neste tipo de forma a empresa sera
constituida por dois ou mais sécios, com atividade industrial e/ou comercial e a
responsabilidade de cada um é limitada a importancia do capital social, dividido
entre quotas e distribuido proporcionalmente entre eles.
Sociedade Simples Nacional — Servigos (Ltda) — Constituida obrigatoriamente por
dois ou mais socios, com objetivo apenas de presta¢édo de servicos. As sociedades
simples reguladas pelo Cédigo Civil ndo podem praticar atos de comércio. Este tipo
de empresa esta dispensado da emisséo de notas fiscais e da escrituragdo dos
livros fiscais de Prefeitura, emitindo somente recibos. Quando profissionais da
mesma profissdo se associam.
Exemplos:

a) Dois ou mais engenheiros constituem uma empresa de prestacdo de

servigos de engenharia;

b) Dois ou mais advogados constituem uma empresa de prestacdo de

servicos na area de advocacia.

Deve-se tomar a devida preocupagao e cuidado pois se houver indicios

de abuso ou confusdo patrimonial, a personalidade juridica pode ser desconsiderada,

respondendo entdo os s6cios e administradores pelos débitos.

2.2.10 - Enquadramento tributario

Uma empresa pequena pode adotar duas formas diferentes para o
calculo e recolhimento de impostos junto ao Governo federal: o Regime Normal ou o
Regime Simples.

Empresas no Regime Normal — sao basicamente aquelas que
recolhem impostos da forma tradicional, cumprem todos os requisitos previstos em
lei para cada imposto existente.
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Empresas no Regime Simples — sao aquelas que com possibilidade de
enquadramento se beneficiam da redugdo e simplificagdo dos tributos, além do
recolhimento de um imposto Unico junto a Unido estando sujeito a aprovagao pela
Receita Federal que leva em consideragédo os setores de atividade e estimativa de
faturamento anual da empresa.

A forma juridica pode ser modificada automaticamente se o valor da
receita no ano ultrapassar o valor estabelecido pela lei federal forgando os sécios a
se enquadrarem em uma forma juridica cujo imposto seja maior. A tributagédo que
uma empresa do género ndo simples estd sujeita a contribuir: Imposto Sobre a
Renda de Pessoas Juridicas (IRPJ), Contribuicdo Social Sobre o Lucro Liquido
(CSLL), Programa de Integragéo Social e do Programa de Formacgao do Patrimdnio
do Servidor Publico (PIS/Pasep), Contribuicdo para Financiamento da Seguridade
Social (Cofins), Imposto sobre Produtos Industrializados (IPl), Imposto sobre
Circulagéo de Mercadorias e Servigos (ICMS), Imposto sobre Servigos (ISS) e a
Contribuicdo Previdenciaria Patronal (CPP) segundo a Revista Exame a tributagdo
da CPP nao acontece no caso das microempresas e das empresas de pequeno
porte que se dedicam as atividades de construgao de iméveis e obras de engenharia
em geral, inclusive sob a forma de sub empreitada, execugao de projetos e servigos
de paisagismo, bem como decoragdo de interiores, e servigo de vigilancia, limpeza
ou conservagao.

A Lei enquadra como Microempreendedor (ME) a pessoa juridica com
receita bruta anual igual ou inferior a R$360mil se a receita da empresa for maior
que R$360mil e igual ou inferior a R$36milhdes ela sera classificada
automaticamente como Empresa de Pequeno Porte (EPP).

Existe ainda uma classificagdo criada pela Lei chamada
Microempreendedor Individual (MEI), que é aquela pessoa que trabalha por conta
prépria e se legaliza como pequeno empresario optante pelo regime Simples
Nacional com receita bruta anual at¢é R$60 mil. O MEI pode ter apenas um
empregado e n&o pode ser sécio ou titular de outra empresa.

28



Tributagio Ambito Federal

¢ IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Juridica

e PIS — Contribuicéo para os Programas de Integragéo Social

e COFINS - Contribuigédo para Financiamento da Seguridade Social
e CSLL - Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido

e |PI-Imposto sobre Produtos Industrializados (apenas para industria)

Tributagdo Ambito Estadual

e ICMS - Regime Simplificado

e ICMS - Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos
e (SISTEMA DEBITO E CREDITO)

Tributagdo Ambito Municipal
e |SS - Imposto sobre Servigos

Deve-se estudar a melhor forma de tributagdo pois a diferenca de
impostos a ser pago € muito grande e qualquer tomada de decisdo pode
comprometer o planejamento estratégico da empresa. A figura 10 apresenta alguns
casos de tributagdo e a melhor escolha para uma empresa optante do simples
nacional que pode ser utilizado como base; sdo apresentados 3 casos e para cada
caso o melhor enquadramento tributario.
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RECETTA BAUITR ANUAL BECETA uu'nm
RECEITA BRUTA ANUAL
FOLME EEHSAL DE PRCAMENTO, FOLHA MENSAL DF PACAMENTCH
SEM FUNCIONARIOS 3 MIL REAIS 10 MIL REAIS
ALSQUOTA ALQUOTA ALRQUIOTA w‘&
16,33% 16,9394 21,92% 16,93% 22.54% i 1WI
PRCA ANUREMENTL POCAANUALIMENTT PRCA ARUALMINTL PACA ANUSLMINTT wma I mm&m

29,394 REAIS 30.474 REAIS 39456 REAIS 30474 REAIS 121,772 REAIS 99,522 REAIS

MELHOR MELHOR
OPCAD OPGAD

Figura 10 - Aliquotas e partilha do Simples Nacional — Receitas decorrentes da prestacéo de
servigos — SEBRAE.

Caso 1 — Uma empresa que possui uma receita anual de até 180 mil
reais, que néo possui funcionarios registrados, € aconselhavel ser optante pelo lucro
presumido com uma aliquota de 16,33% ao ano; resultando num valor de 29.394 mil
reais.

Caso 2 — Uma empresa que possui a mesma receita de até 180 mil
reais, com uma folha mensal de pagamento de até 3.000 mil reais, a melhor opgéo é
o simples nacional pois a aliquota passa para 16,93% ao ano; resultando num valor
de 30.474 mil reais

Caso 3 — Uma empresa que possui uma receita atual de até 540.000
mil reais, com uma folha mensal de pagamentos de até 10.000 mil reais; a methor
opgéo permanece sendo a simples nacional pois a aliquota passa a ser 18,43% ao
ano; sé é viavel o lucro presumido para empresas que ndo possuem funcionarios

com um lucro anual de até 180 mil reais.

2.2.11 - Capital social

E o montante necessario para se construir e iniciar as atividades de
uma nova empresa enquanto esta ndo gera recursos suficientes para se sustentar,
deve ser apresentado o valor de cada participagdo dos sécios no negécio e deve ser
estipulado baseado num plano de negécios, aconselha AFRANIO (2013).

Uma vez definido o valor do capital, os s6cios devem estipular qual a

parcela dele cabera a cada um subscrever e integralizar o contrato social.
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Subscrever - € estipular no contrato social qual porcentagem do capital social que
cabera a cada um dos sécios.

Integralizar — é o ingresso fisico, real da parcela do capital de cada um dos sdcios
podendo ser realizada em Moeda ou em Bens tais como: Equipamentos, Veiculos e

imoveis.
2.3 Analise de mercado

Considerado como um dos tépicos mais importantes em um plano de
negécios esta relacionado ao Marketing da organizagao, apresenta o entendimento
do mercado da empresa, seus clientes, seus concorrentes e quanto a empresa
conhece o mercado que atua. DORNELLAS (2003).

Permite o entendimento e a aproximagéo entre o ambiente ou o
produto/ servigo se encontra e é composto pelo ambiente onde a empresa e produto
se localizam, pela concorréncia e pelo perfil do consumidor.

Dornellas (2003) diz que para a definigdo e a anélise de mercado deve-
se levar em conta os seguintes itens:

e Analise da Industria/ Setor

* Descrigdo do Segmento de Mercado

* Analise SWOT - Strengths (Forgas), Weaknesses (Fraquezas), Opportunities
(Oportunidades) e Threats (Ameagas) do Produto/Servigo

e Analise da Concorréncia

Anélise da Industria/Setor — Deve apresentar informagées a respeito
do tamanho, crescimento e estrutura da industria/setor que a empresa est4 inserida.
E realizado incialmente uma coleta de informacgdes dos setores de atuagéo e pode
estar relacionada com uma estrutura da industria e do setor em termos estatisticos,
praticas de Marketing, e pode ser utilizada para monitorar mudancas no setor e
identificar novos nichos de mercado.

Descrigdo do Segmento de Mercado — Apés definir o segmento de
atuagdo é importante saber identificar e classificar quais porgées particulares ou
segmentos deste mercado sera seu alvo. A definicdo do segmento de mercado é
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definida a partir das caracteristicas do produto x estilo de vida do consumidor assim
como informagdes que o classificam como: (Idade, Sexo, Renda, Profisséo, etc)
assim como as interferéncias ou fatores que afetam diretamente o consumidor do
produto como: localizagédo demografica. DORNELLAS (2003) diz que “mercado alvo
néo ¢é aquele que vocé gostaria: é aquele que pode consumir o seu produto”.

E bastante dificil segmentar um mercado, porém algumas técnicas
podem ajudar e facilitar este processo pois ndo basta ter um conhecimento
qualitativo, mas também quantitativo. Para uma analise inicial aconselha-se
responder a seguintes perguntas:

e Qual o “market-share” (participagdo de mercado) dentre os principais
concorrentes?

e Qual o potencial de mercado?

e O mercado encontra-se bem atendido?

e Quais as oportunidades para seu produto/servico obter uma maior
participagao?

Um segmento de mercado é basicamente o conjunto ou unido dos
clientes com necessidades em comum quanto mais recursos e opgdes um cliente
demanda, mais razbes uma empresa possui para dividi-los em grupos e essa
medida pode trazer o sucesso do produto/servigo.

A figura 11 apresenta um esquema de como definir o segmento de
mercado para o produto/servi¢o de qualquer empresa.

' Quem esta |{Oqueesta
comprando? comprando?

*Geografia Seu *Recursos
+Perfil Produto “Embalagem
*Estilo de Vida ol *Servigos
(*Parsonalidade / *Preco
Servigo *Entrega

Por que estd |
comprando? |
‘Beneficios
*Caracteristicas

| Especimis

Figura 11: Esquema para definigdo de mercado para um determinado produto (DORNELAS 2003).
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Anélise SWOT do Produto/Servigo — Também conhecida como
FOFA a analise SWOT é uma ferramenta estrutural da administragdo que tem como
objetivo principal avaliar e analisar os ambientes internos e externos e visar formular
estratégias de negbécio para uma empresa com a finalidade de otimizar seu
desempenho no mercado. Ela também ¢ utilizada para identificar os pontos fortes e
fracos de uma organizagéo assim como seus principais concorrentes em relagso ao
produto/servico.
Com a analise SWOT em um plano de negécios, se torna mais facil identificar quais
os pontos fracos do negécio e como transforma-los em oportunidades; além de
melhorar os produtos/servicos & possivel eliminar ameacas dos concorrentes e
minimizar ou prever alguns riscos do negécio. DORNELLAS (2003).

O termo “SWOT” é um acrénimo das palavras Strengths, Weaknesses,
Opportunities e Threats que significam respectivamente Forgas, Fraquezas,

Oportunidades e Ameacgas. Um exemplo de uma analise SWOT é apresentado na

FATORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMEACAS
. Aumento do ndimero de idosos; . Muitos concorrentes na regido (escolas e

. Demanda por servicos de alta qualidade; ~ clubes);

. Aumento dos gastos em sadde. . Concorréncia: Precos menores e langamento

de novas atividades pela concorréncia.

FATORES INTERNOS
FORCAS FRAQUEZAS
. Facilidade de acesso; . Ndo hd estacionamento para clientes;
. Boa localizagao e visibilidade; . Banco de dados incompleto e
. Estrutura bem conservada; desatualizado;
. Imagem de empresa sélida (15 anos de . Recursos financeiros limitados.
mercado).
figura 12.

Figura 12 — Exemplo de uma Analise SWOT.
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Forgas: Esta diretamente relacionado as vantagens que a empresa
possui em relagdo as outras concorrentes e para identificar melhor quais sdo essas
vantagens é possivel fazer o uso de algumas perguntas como:

¢ Quais as suas melhores atividades?
e Quais seus melhores recursos?
¢ Qual sua maior vantagem competitiva?

¢ Qual o nivel que engajamento dos clientes?

Fraquezas: Sao consideradas todas as aptidées que prejudicam ou
interferem de algum modo o andamento do negécio; é aconselhavel examinar as
fraquezas encontradas de forma isolada para que seja possivel sanar os problemas
e caso néo seja possivel a corre¢do dos problemas a curto prazo é necessério o
estudo de métodos para minimizar seus efeitos de modo a tornar forgas relevantes
para o negocio. BRITO (2004).

O processo de identificagao das fraquezas exige clareza e sinceridade
pois trata-se de um “feedback” sincero da empresa e algumas perguntas podem ser
tteis neste processo, tais como:

e A mao de obra é capacitada?
e Existem lacunas de treinamento?
e Por que a concorréncia foi escolhida?

e Por que meus métodos ndo funcionam?

Oportunidades: S&do consideradas todas as forgas externas que
influenciam diretamente e positivamente a empresa. Nao sendo possivel controlar
essas forgas por poder abranger forgas governamentais como na politica econdémica
do governo, alteragdes em algum tributo. As pesquisas devem contemplar ou prever

o possivel acontecimento destes fatos.

Anélise da Concorréncia — A analise em relagao a organizagéo deve
ter ocorrido na etapa de planejamento estratégico, sendo assim a concorréncia deve
ser avaliada em relagdo ao produto/servigo, informagées como de que maneira o
produto da empresa pode ser comparada ao do concorrente? De que maneira ele

estad organizado? Sua equipe gerencial é eficiente? A concorréncia é lider e esta
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seguindo o mercado? Além destas existe uma sequéncia de perguntas importantes

sobre a concorréncia que precisa ser sanada. TIFFANY (1998).

De que maneira é definido um produto ou servigo competitivo?
Como ele se parece com o seu e com 0s outros?
De que maneira ele é diferente do seu e dos outros?

A concorréncia é especialista ou oferece variedade?

Quais caracteristicas do seu produto ou servigo satisfazem seu mercado

alvo?

Quais pontos fracos e fortes da concorréncia vocé pode explorar?

Em que estagio tecnolégico vocé se encontra em relagéo a concorréncia?

Quanto inovador vocé é? Comparado a concorréncia vocé se ajusta

rapidamente as mudangas tecnolégicas?

Que imagem o consumidor associa a concorréncia?

Preco — E o valor em dinheiro cobrado pelo produto/servico ao

consumidor. Ele precisa ser suficiente para cobrir os custos de producéo e trazer

algum lucro para a empresa. Pode variar de acordo com a sazonalidade, periodos

promocionais, regides, descontos e ele interfere diretamente no posicionamento do
negocio e as metas da empresa. Segundo HOOLEY (2001) e OHMAE (1985) a boa

estratégia empresarial serd aquela que permita a empresa conquistar alguma

vantagem competitiva a um custo aceitavel.

e Qual € a estratégia de prego do concorrente?

e Como é seu preco em relagéo ao do concotrente?

e Que margens de lucro o concorrente pratica?

Praga — Define a disponibilizagdo do produto ao cliente, levando em

consideragao fatores como localizagéo, os canais de distribuicéo e a relacao direta

com os fornecedores. Deve ser realizado pensando em atender ndo apenas as

necessidades dos clientes, porém na relagdo custo x beneficio para a empresa.

¢ Onde esta localizado o concorrente?
e Como & sua localizagdo em relagéo a dele?

o Ele tem espaco para crescer?
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Promocao - Possui 3 principais objetivos: Informar os clientes
potenciais sobre os produtos/servigcos, informar aos clientes onde e como obter os
produtos/servigos e por fim lembrar os clientes da existéncia dos produtos/servigos.
Promover a marca em relagéo ao produto/servigo ofertado deve ser realizado pelos
meios de comunicagdo corretos direcionando ao publico certo. Entender quais os
meios de comunicac¢éo seus principais clientes fazem parte.

* De que maneira a concorréncia faz a propaganda?

¢ Quanto eles gastam em propaganda?

e Qual a mensagem?

¢ A propaganda da concorréncia é efetiva?

Gerenciamento

e Como é a equipe gerencial do concorrente?

¢ Qual é seu conhecimento e sua competéncia?

e Que politicas de recrutamento eles utilizam? Eles oferecem
treinamento ao seu pessoal?

» Qual a politica de salarios?

¢ O negécio do concorrente é lucrativo?

e Qual o faturamento; com que volumes de venda;, com que
participagdo de mercado?

e Eles investem em P&D (Pesquisa € Desenvolvimento)??

¢ Qual a estrutura de capital deles? E o fluxo de caixa?

Finangas

¢ O negécio do concorrente é lucrativo?

e Qual o faturamento; com que volumes de venda; com que
participagcdo de mercado?

¢ Eles investem em P&D (Pesquisa e Desenvolvimento)?

¢ Qual a estrutura de capital deles? E o fluxo de caixa?
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2.4 Plano de Marketing

E um documento que apresenta detalhadamente um planejamento das
acdes que devem ser tomadas para atingir os objetivos de marketing, ele consegue
se adaptar as mudancas e identificar tendéncias além disso um Plano de Marketing
orienta a implementacgéo os objetivos estratégicos.

O plano deve ser uma ferramenta entendida e seguida por todas as
dreas da empresa pois trata-se da estratégia da empresa. E um roteiro que
apresenta agbes uteis na justificativa de investimentos, reunindo todas as
ferramentas e principios de marketing.

Os objetivos do marketing devem ser compativeis com os objetivos
estratégicos da empresa, deve acima de tudo cumprir a apoiar os valores e a missao
da empresa, sendo compreendida entre os investidores e ou sécios.

O plano de marketing segundo KOTLER (2000) deve ser redigido e
obedecido as seguintes regras:

e Organizagéo da Informagdes (Sequéncia légica)

o Clareza (Facilidade de leitura e entendimento)

e Abrangéncia (Nivel de analise e detalhe e apropriado a empresa)
e Coeréncia (Com politicas da empresa e informagao de mercado)
e Honestidade (Citacdo de fontes e premissas explicitas)

* Racionalidade (Analises com conclusdes e recomendagées)

e Persuaséo (Recomendagdes apoiadas em bases sélidas)

» Atualizagéo (Revisées permanentes acompanhando a dindmica do mercado)
2.4.1 Principais Pesquisas

O objetivo das pesquisas de marketing é a estratégia de segmentacéo
otimizando os resultados dos esforcos de marketing e deve atender os requisitos
necessarios para este processo que implica em que os segmentos identificados
sejam mutuamente excludentes (homens e mulheres por exemplo) podendo ser
quantificados e apresentem informagdes para agdes seletivas em cada segmento de
pesquisa. KOTLER (2000).
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McDaniel (2003) apresenta cerca de nove modelos de diferentes
segmentacdes, e as mais utilizadas sao listadas:
» Geograficas — Critério de regionalizagdo para vendas e logistica;
e Setores Industriais — Critério da categoria de negécio;
e Tamanho do comprador - Critério de volume de compras;
e Aplicacao do Produto — Critério de finalidade de uso da oferta;
» Beneficios — Critério da decisdo de compra por atributo da oferta (prego,
qualidade, prazo de entrega, servigos de pés-vendas, efc);
Com base nas segmentagdes é possivel obter os dois principais tipos
de pesquisa que devem sustentar um bom plano de marketing que sdo a Pesquisa
Quantitativa e a Pesquisa Qualitativa.

Pesquisa Quantitativa — Busca basicamente analisar e medir se os
resultados de uma determinada amostra séo validos para toda populagéo “alvo” de
estudo, adota um estudo estruturado com um grande volume de informacdes
objetivas o que possibilita comparagdes e conclusées mais precisas a respeito de
determinado resultado de pesquisa. E um estudo estatistico que explica
numericamente as hipéteses levantadas acerca de um determinado estudo de uma
amostra infinitamente maior comparado a pesquisa Qualitativa. PINHEIRO (2006).

Segundo KOTLER (1998) “a primeira etapa da pesquisa exige que o
gerente de Marketing e o pesquisador definam cuidadosamente o problema e os
objetivos da pesquisa”. Geralmente é a utilizada quando a equipe em questio ja
possui conhecimento prévio sobre o objeto de estudo.

Principais Perguntas — Quantitativas

* Perguntas de Caracterizagdo: Visam categorizar o entrevistado dentro de
um perfil.

e Perguntas de Filtro: Visam assegurar que o entrevistado satisfaz as

exigéncias da amostra.

* Perguntas Abertas: Visam assegurar que o entrevistado responda o que
quiser, sem restricdes.
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e Perguntas Fechadas: Visam assegurar que o entrevistado responda apenas

as opgdes pré-estabelecidas, como sim ou ndo

* Perguntas de miltipla escolha: Visam assegurar que o entrevistado escolha

mais de uma opc¢éo de respostas fornecidas.

e Perguntas com escala de avaliagdo: Visam identificar uma nota dentro de

uma escala pré-estabelecida como de zero a cinco.

Pesquisa Qualitativa — Estudo de analises ndo mensuraveis de um
determinado nimero de pessoas € uma metodologia “nao estruturada e exploratéria
baseada em pequenas amostras que proporciona percepgées e compreensdo do
contexto do problema”. MALHOTA (2001).

Sua principal caracteristica é a utilizagdo de perguntas abertas como
forma de captagao de informagéo; é a melhor forma para se compreender a fundo as
motivagbes e sentimentos dos entrevistados/ consumidores segundo MCDANIEL e
GATES (2003).

Ela ajuda a identificar possiveis alteragbes da necessidade de cada
consumidor tal como seu carater e a sinceridade em suas opinides podendo-se

explorar o sentimental em relagéo a cada ponto do objeto de pesquisa.
Descricao do produto e/ou servigo

E a apresentacdo dos produtos/servigos que tem como principal
objetivo explicar a tecnologia envolvida em termos simples a fim de transmitir a
Proposta Unica de Valor da ideia. Deve responder basicamente as questdes
relacionadas com “ o que é o produto ou servico” e “porque todos vao comprar’.

Em termos de Marketing os produtos podem ser divididos em duas
classes basicas sao elas:

“Market Pull” — E aquele que surge de uma necessidade de mercado
identificada e nao satisfeita.
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“Product Push” — Nasce do resultado de uma invengéo ou de um

desenvolvimento para o qual se procura encontrar uma aplicagéo.
2.4.2 Estratégias Promocionais

Trata-se de um conjunto de agdes e atividades mercadolégicas que
tem como objetivo promover o produto/servigo da organizagdo e possui um papel
importante no objetivo estratégico. COSTA e CRESCITELLI (2003).

E um dos segmentos que mais cresce no mundo; empresas investem
pesado em campanhas promocionais, refletindo no crescimento de determinadas
ferramentas de Marketing Promocional, como Produtos Promocionais, Incentivos e
Eventos, para promover a marca e automaticamente gerar receita a empresa.

Segundo KOTLER e KELLER (2012) “a comunicagéo de marketing é o
meio pelo qual as empresas buscam informar, persuadir e lembrar os consumidores
direta ou indiretamente — sobre os produtos e as marcas que comercializam, é o
meio pela qual a empresa estabelece um didlogo e um relacionamento com seus
consumidores”.

E preciso que as estratégias promocionais estejam em concordancia
com todos os fatores da empresa: motivacionais, econdmicos, sociais e culturais,
para atingir o consumidor ou cliente.

Existem trés fatores motivacionais que devem ser levados em
consideragédo no desenvolvimento da estratégia promocional conforme apresenta
KLOTER e KELLER (2012, p.165).

o Fatores Culturais
¢ Fatores Sociais

o Fatores Pessoais

Entendendo os trés fatores motivacionais é possivel criar uma
estratégia promocional ou uma estratégia de marketing efetiva conseguindo tracar
os pontos da promogéo e conduzindo-a a um nivel maior de aprovagédo dos clientes
€ uma maior fidelizagdo por parte destes clientes. As formas mais conhecidas e

utilizadas para estratégias promocionais sdo em geral: Propaganda, Promogédo de
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Vendas, Eventos e Feiras e Relagbes publicas, Marketing Direto, Marketing boca a
boca e Vendas pessoais.
“Quando todos os departamentos da empresa trabalham em conjunto para

atender aos interesses dos clientes, o resultado é o marketing integrado”
(KOTLER, 2000).

E importante a organizagdo se atentar as novas tecnologias e estar
sempre se atualizando. Um bom exemplo sdo as redes sociais como Facebook,
Linkedin e os aplicativos para celular, que podem e devem ser utilizadas para
promover a organizagao.

2.5 Plano operacional

E um documento que descreve como a empresa € organizada, sua
capacidade produtiva, além da estrutura, “/ayout” e os recursos humanos
necessarios, € através dele que sdo estabelecidos os processos operacionais,

equipamentos necessarios e rotinas administrativas.

Localizagdo do negécio
A localizagéo estratégica é extremamente importante para o sucesso
de um empreendimento. Recomenda-se que o local em que a empresa funcionara
seja decorrente de um plano de negdcios que contempla além do publico alvo e
seus principais interesses as perspectivas de mercado em que a empresa atuara. A
escolha no local ideal n&o é facil e exige uma grande atencéo.
O SEBRAE recomenda alguns pontos importantes que devem ser
levados em consideracéo na escolha do local do negécio, tais como:
* Analisar os contratos de locagédo, as condigées de pagamentos e o prazo do
aluguel do imoével;
e Verificar as condigbes de seguranga da vizinhanga;
» Observar a facilidade de acesso, o nivel de ruido, as condigées de higiene e
limpeza e a existéncia de locais para estacionamento;
 Ficar atento com a proximidade dos clientes e o fluxo de pessoas na regido;
e Verificar a concorréncia;

e Avaliar a proximidade dos fornecedores;
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o Visitar o ponto pelo menos trés vezes em horarios alternados para verificar o
movimento de pessoas e de veiculos no local;

A escolha da localizagdo deve ser feita em fungdo do tipo de

empreendimento e se o local permite a atividade desejada e se ha implicagcbes

em orgéos como Vigilancia Sanitaria e Corpo de Bombeiros.
“Layout” e arranjo fisico

A palavra inglesa Layout faz parte da terminologia de diversas areas
profissionais e & através do /ayout ou arranjo fisico possivel definir como sera a
distribui¢éo dos diversos setores da empresa tal como seus recursos para produgéo
no caso dos produtos (matérias primas, produtos acabados e outros equipamentos
relacionados ao processo produtivo). MUTHER (1986)

E importante que o arranjo fisico da empresa seja realizado de forma
eficiente, com um bom arranjo fisico a empresa tera enormes beneficios como:

¢ Aumento da produtividade

e Diminuigéo do desperdicio e do retrabalho

e Maior facilidade na localizagao dos produtos pelos clientes na area de vendas
e Melhoria na comunicagéo entre setores e pessoas (comunicagao interna)

e Rapidez (pensando em atender de forma rapida o cliente)

E aconselhavel a empresa contratar um profissional qualificado para
desenvolver este trabalho pois depois de instalado é dificil e muitas vezes envolve
um custo muito alto para alterar o “/ayout”, além de comprometer a produtividade
resultando em insatisfacao no cliente.

De acordo com Slack (1999) existem quatro principais tipos de arranjos
fisicos:

e Arranjo Posicional ou por posicdo fixa — O produto a ser trabalhado
permanece fixo enquanto os trabalhadores e ferramentas se movimentam.

Adequado para pequenas variedades e quantidades de produtos.

e Arranjo Fisico funcional ou por processo — Os recursos séo organizados de

acordo com as fungdes necessarias que exige um produto adequado para
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grandes variedades de produtos, porém demandam baixas quantidades do

mesmo.

e Arranjo Fisico linear ou por produto — Os equipamentos sdo dispostos de
acordo com a sequéncia de processamento, facilitando o controle do

processo. Minimiza o manuseio de materiais.

e Arranjo Fisico celular — O material em processo € direcionado para operagées
onde ocorrerdo varias etapas de seu processamento, concentrando todos os
recursos necessarios para a produgdo do produto em seus determinados
processos.

O arranjo fisico de uma empresa estd diretamente relacionado ao
processo produtivo assim como sua capacidade produtiva além de aspectos como
conforto e seguranga dos trabalhadores.

Capacidade produtiva, comercial e de prestacao de servico

E o valor maximo que define as saidas do processo produtivo por
unidade de tempo; um estudo que estima através de dados coletados de pesquisas,
demanda de pedidos de clientes versus a quantidade disponivel para atender a essa
determinada demanda; é uma estimativa da capacidade instalada da empresa, ou
seja, qual sua capacidade de produgdo ou quantos clientes serdo atendidos com a
atual estrutura da empresa.

Deve ser levado em consideragéo o volume de produgéo e o volume de
vendas que sera colocado em um determinado periodo de tempo e com isso é
possivel determinar as necessidades de instalagbes, maquinarios e méo de obra
além da disposigdo financeira da empresa e a forma como entram as matérias
primas e saem os produtos finais.

Existem casos que além dos aspectos citados acima, como questéo de
oscilagdo do mercado em relagdo em datas especificas. Exemplo: As lojas nos
“shoppings centers” em época de Natal apresentam um nUmero maior de

funcionarios (méo de obra) para atender um maior nimero de clientes.
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2.6 Plano financeiro

E o ponto de equilibrio e de lucratividade de uma empresa, cuida do
investimento total, investimentos fixos e financeiros e deve contemplar todas
estratégias financeiras inclusive financiamentos, estimativas de lucro e retorno do

investimento.

Fonte de Recursos - Etapa cujo objetivo € determinar de que maneira seréo
obtidos os recursos necessarios para a implantagdo da empresa ou inicio das
atividades podendo contar com recursos proprios, de terceiros ou de ambos.

Recursos proprios por parte dos proprietarios envolve toda a aplicagéo
do capital necessério para o inicio os recursos de terceiros compreendem a busca
de investidores ou empréstimos (Instituices Financeiras) o que pode prejudicar em
alguns casos o sucesso da empresa ou até mesmo alavancar outros. O valor do
capital inicial € Unica e exclusivamente designado aos primeiros passos como
compra de equipamentos, alugueis, contratagdo e materiais de divulgagdo. BRITO
(2004).

Investimento Total - O investimento total determinar o total de recursos a ser
investido para que a empresa comece no segmento, & considerado o inicio para o
funcionamento e é constituido em:

e Investimentos fixos

¢ Investimentos financeiros

e Estoque Inicial

e Capital de giro

¢ Investimentos pré-operacionais

Investimentos Fixos - Corresponde a todos os investimentos iniciais de uma
empresa, esses investimentos s&o consolidados e documentados, sao
representados por bens que serdo consumidos a médio ou a longo prazo.

Alguns exemplos de investimentos fixos sao: terrenos, construgdes,
maquinas e equipamentos em geral, moveis e utensilios, instalagées e veiculos.

Quando se diz respeito a investimentos fixos deve-se levar em consideragéo o fator
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depreciagdo destes investimentos o que representa uma porcentagem do custo do
investimento distribuido pela sua vida util estimada; nao afeta diretamente ao fluxo
de caixa do projeto, porém afeta indiretamente a economia fiscal o que pode se

tornar um problema a médio e longo prazo. AFRANIO (2013)

Investimentos Financeiros - Sdo todos os investimentos destinados a formagéo de
um capital de giro para o negécio. Compreende o montante de recursos em dinheiro
para a compra como por exemplo de matéria prima, embalagens, financiamento das

vendas, pagamento de salarios.

Estoque Inicial - E composto por todos materiais necessarios para a producdo e a
distribuigdo dos produtos, como por exemplo a matéria prima as etiquetas, as caixas
para transporte. O calculo para as quantidades necessarios deve considerar a
capacidade produtiva da empresa, o tamanho do mercado consumidor e o potencial
de vendas da empresa com base nas pesquisas de marketing.

Capital de giro - Representa o montante de recursos necessarios para fazer com
que a empresa se mantenha funcionando normalmente. Sendo assim para estimar o
capital de giro necessario para a empresa, é fundamental que tenha uma estimativa
além do estoque inicial de matéria prima para a produgdo dos produtos, assim como
o montante de dinheiro em caixa que a empresa precisa para seu funcionamento
pleno. E uma parte do investimento que compde uma reserva de recursos sendo
eles utilizados para suprir as principais necessidades financeiras da empresa.

O capital de giro & considerado um recurso de rapida renovacéo
(dinheiro, créditos, estoques) é conhecido também como ativo circulante.

CAPITAL DE GIRO = Ativo Circulante

AN LR N Ty R e T ey

i e ]

Estimativa de faturamento mensal - E considerado uma das tarefas mais
complexas e dificeis para a empresa que estd entrando no mercado. O calculo para
estimar o faturamento mensal segundo o AFRANIO (2013), ¢ a multiplicagao da
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quantidade de produtos a serem fornecidos pelo seu prego de venda, que é baseado
nas pesquisas de mercado.
Para isso é preciso que além das informagdes de mercado é preciso
que a empresa entenda e considere dois fatores importantes:
e O precgo praticado pelos concorrentes diretos.

e O quanto seus potenciais clientes estéo dispostos a pagar.

Faturamento Mensal = Quantidade de Produto no més X Prego de venda do Produto

Estimativa de custos - Deve ser realizado com base nas principais necessidades
quanto a recursos para a implementagéo de todas atividades do projeto e envolve
elaborar uma avaliagdo quantitativa dos recursos provaveis como quanto vai custar
a empresa o fornecimento do produto ou servigo envolvido. KLOTER e KELLER
(2012, p.169).

Custos Variaveis - Sdo aqueles que apresentam uma variedade de acordo com o
nivel de produgéo ou atividades e seus valores dependem diretamente do volume
produzido. Exemplo: Matérias-primas, comissées de vendas, insumos produtivos
como (agua e energia), custos com mao de obra e depreciagéo.

Custos Fixos - Também chamados de despesas ou custos fixos sdo aqueles que
nao apresentam alteragéo de valor no caso de aumento ou diminui¢éo da produgéo;
ele independe do nivel de produgéo tal como nivel de venda. Exemplo: Imposto
Predial e Territorial Urbano (IPTU), limpeza e conservagdo, alugueis de

equipamentos, salarios da administragéo, telefone, honorarios de terceiros e etc.

Indicadores de viabilidade - S3o indicadores financeiros que utilizam bases de
calculo de valores anteriormente coletados e apresentados que tem como objetivo
mostrar a viabilidade do negécio o do projeto. Séo representados em sua grande
maioria apresentados por féormulas matematicas compostas pelos valores presentes

liquidos (VPL), taxa interna de retorno (TIR) e “Payback” (retorno de capital).
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As empresas estdo mais preocupadas em investir tendo a certeza que
terdo lucros ou prejuizos futuros e os indicadores de viabilidade auxiliam as

empresas a enxergarem essas informagées.

Ponto de equilibrio - E representado pelo valor que a empresa precisa faturar para
pagar suas despesas tal como a identificagdo do momento em que a empresa
cobrira totalmente os custos e passara a ter lucro. E representado pela seguinte

féormula:

I P.E = Custo Fixo Total ((Receita Total — Custo Variavel Total) / Receita Total

Lucratividade - E o percentual que representa a relagdo entre o lucro liquido da

empresa tal como a receita total e pode ser calculado da seguinte forma:

Lucratividade = (Lucro Liquido / Receita Total) * 100

T T TR Tr e ey LA T TN TN AN T I T e T M PR TP T 5T

Rentabilidade - E o percentual que representa a relacdo entre o lucro liquido da
empresa. Tal como o investimento total € um indicador de atratividade dos negécios

medindo o retorno do capital investido e pode ser calculado da seguinte forma:

H Rentabilidade = (Lucro Liquido / Investimento Total) * 100 \

Prazo de retorno do investimento (ROI) - E um indicador de atratividade que

representa o prazo (tempo) de retorno dos investimentos que a empresa levara para

recuperar os valores investidos. E calculado da seguinte forma:

‘ Prazo de ROI = Investimento Total/ Lucro Liquido

No caso apresentado se o lucro liquido utilizado for mensal o resultado

sera o numero de meses necessarios para recuperar os investimentos.
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2.7 Visao do Futuro

Segundo KASSAI et al. (2000), ndo existe neg6cio nos quais ndo
envolvam riscos e incertezas e conclui que o risco é uma incerteza que deve ser
previsto em qualquer negécio, avaliado pelos administradores que forma a prever os
riscos e incertezas do negécio; o planejamento de uma empresa deve ser tragado
com uma viséo especifica do futuro da empresa, alinhado com o planejamento
estratégico e deve basicamente contemplar as perguntas:

e Como sera o setor;

e Que produtos e servigos vai oferecer;
¢ Que valor vai oferecer aos clientes;

¢ Que vantagens a longo prazo tera;

e Quais serdo o porte e a lucratividade da empresa;

Muitas empresas denominam a visdo do futuro em objetivos
organizacionais chamados muitas vezes de macro objetivos e/ou direcionadores.
Cada objetivo deve ser tratado de forma singular tal como seus indicadores, com
coletas individuais de informagédo para facilitar qualquer meio de intervencdo ou
contengdo necessario para sanar eventuais problemas que possam comprometer o
planejamento estratégico da empresa. A figura 13 apresenta alguns exemplos de
objetivos estratégicos.

VISAO DE FUTURO

*Seremos os lideres de desempenho emnossadrea de
atuagdo, oferecendoprodutos e servigos de aito valor
agregado aos nossos clientes, propiciandoum retorno
superior aos nossosacionistas @ colaboradores.”

OBJETIVOI OBJETIVO I OBJETIVO I OBJETIVOIV
DESENVOLVIMENT QUALIDADE RECURSOS HUMANOS RENTABILIDADE
Asseguraro Garantr a satisfagdo do Aumentar a produtividade Remunerarcomtaxa de
crescimento alongo clierte, pelamelhoria & fortalecer o trabalho em alta atratividade o capital
prazoe EXPANDIR a continua e inovagdo de equipes, comtreinamento investido na expansso do
participagdo no mercado produtos/processos constante e plena negécio

global

gomunicacdo

Figura 13 — Desdobramento da Visdo em Direcionadores ou Macro Objetivos.
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A visdo do futuro de um empreendimento amplia as chances de
identificar oportunidades do negécio e € a base de todo planejamento estratégico
além de orientar as atividades cotidianas de uma organizagado e esta relacionada
diretamente com a missdo da empresa; possui basicamente 4 quatro objetivos

fundamentais para qualquer empresa que visa crescer e se desenvolver:

e Desenvolvimento — Trata do desenvolvimento organizacional,
planos de expansdo, valores agregados e as ferramentas
necessarias para este objetivo.

e Qualidade - E refletida através da voz do cliente. Tem como
principal intuito satisfazer o cliente e fideliza-lo através de
melhorias nos processos e nos servigos/produtos fornecidos.

e Recursos Humanos — Trata basicamente da capacitagiao dos
funcionarios que sdo os clientes internos da empresa. Uma
equipe bem treinada, que mantém uma comunicagdo constante
com os diretores e relacionamentos humanos (RH), é muito mais
produtiva e satisfeita com a empresa.

e Rentabilidade — E o principal objetivo das empresas; um
negécio que ndo gera retorno financeiro, ndo consegue se
manter por muito tempo no mercado tampouco gerar planos de
investimento a médio e longo prazo.

Existem 5 fatores segundo OLIVEIRA (1999) que devem ser levados
em consideragao para a construgdo da visédo do futuro para uma empresa. Fatores
que levam em consideragdo ndo apenas a lucratividade da empresa, mas o
sentimento do cliente e o ambiente onde ele vive. A figura 14 apresenta os 5 fatores

essenciais para a construgao da visao do futuro.
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Analise Historica Conhecimentos

VISAO DO FUTURO

Estudos e

Pesquisas Desejos

Relacionamentos

Figura 14 - Fatores a serem considerados na construgéo da Visdo do Futuro — Instituto Inovagéo

1. Analise da histéria do mercado — Possibilita resgatar caracteristicas

especificas do direcionamento do negdcio.

2. Conhecimentos atuais dos soécios e funcionarios a respeito da
organizagéo e do negécio — E de extrema importancia para o processo de
tomada de decis&o e para o realinhamento da diregao da empresa tal como o

planejamento estratégico da organizacao.

3. Desejos individuais ~ Devem ser considerados para determinar a visdo da
organizagao em relagéo ao futuro, tem como base as seguintes perguntas:
Para onde EU gostaria de ir? Quais as minhas necessidades e como o futuro

podera contribuir?

4. Relacionamento com fornecedores de opini&o - Tem um papel importante
dentro da organizagdo pois auxiliar as empresas a desenvolverem uma
melhor visdo do futuro. Os fornecedores podem contribuir com boas ideias

para a construgéo de novos negocios ainda n&o vislumbrados.
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5. Estudos setoriais e de prospecgdo — Sao importantes pois podem
apresentar informagdes relevantes para o desenvolvimento da empresa tal
como o alinhamento e direcionamento dos negécios da organizagéo a longo
prazo sendo também uma ferramenta eficiente para identificagéo de projetos

para longo prazo.

2.8 Construgido de cenarios

Envolve basicamente a construgdo e projegdo de cenérios tal como
objetivos a serem alcangados e as estratégias adotadas para alavancar o sucesso
da organizagdo a médio prazo visando além do sucesso organizacional a
competividade e destaque no mercado. Construir uma viséo do futuro & criar uma
imagem do estado futuro ambicioso e desejavel da empresa em relacdo seus
clientes internos e externos.

Segundo SCHWARTZ (2003) é uma ferramenta que ordena
percepgbes sobre ambientes futuros ja para PORTER (1998) um cenario é uma
viséo interna de como o futuro poderia vir a ser e é fundamental para a obtengao de
vantagens competitivas.

PORTER (1998) ainda diz que existem grandes vantagens quando
uma empresa desenvolver uma construgdo de cenarios baseando-se em um

planejamento estratégico funcional:

» Facilita o processo de entendimento do ambiente e suas influéncias;

e Conhecimento das inter-relagbes entre fatores externos e internos a
organizagao;

e Proporciona maior consisténcia interna nos processos de decisao;

e Dar énfase aos aspectos de interagbes entre os concorrentes:

* Recebimento de dados para formulagdo das estratégias empresariais;

A construgéo de cenarios tem como principal meta ajudar as empresas
a criar valor para os clientes, acionistas, funcionarios e comunidades duradouras no
futuro retendo e gerando valores essenciais para o planejamento estratégico da
organizagéo. (ROSS; GREEN; SHERMANN, 1998, p.100)
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A figura 15 apresenta uma construgdo e utilizagédo de cenarios que
podem ser utilizado para auxiliar a construgdo de uma agenda de estratégias ou

agles estratégicas de uma empresa.

Cendries Agenda da Nova Estratégia (aches estratégicas)

Estrutura de
gvenios

Dinamicas
Consisténcia
Linha de histtrias

Cenérios
UTILIZAGAO

Ameagas e oporiunidades
Estrategia Chbjetivos
Implicacbes Visdo

Agenda da
Estratégia Corrente
CONSTRUGAD

Figura 15 — Construcéo e utilizagéo de cenarios DAVIS (1998)

Segundo Ribeiro (1997) a melhor unidade ou a unidade mais
apropriada para a analise dos Cendrios é o setor industrial pois os fatores
macroecondmicos, politicos e tecnolégicos sdo analisados em busca de solugdes
estratégicas refletidas através da concorréncia. Porter (1999) utiliza o modelo das
cinco forgas competitivas que representa basicamente um conjunto de suposi¢oes
plausiveis sobre as incertezas que de alguma forma poderia influenciar a estrutura
setorial da organizagédo. A figura 16 mostra o modelo das cinco forcas que devem

ser consideradas para a construcdo de cenarios.

Competidores

Amenca de Novos
Cormnpetdores

Concorrentes
na industria
Poder 6 legosincdo \_/ Poder de Negaciagio
Fornecedores | dos Fomecedores — | dos Comprocores

Compradores

Rivalidade
entre Empresas
existentes

Ameaca de Servi Fonou
Produtos Substitutos

Substitutos

Figura 16 — As cinco forgas competitivas de Porter. Porter (1996)
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2.9 Plano B -~ Saida.

O erro mais comum dos empreendedores é pensar que tudo vai dar
certo e que a probabilidade de dar errado é baixa e poucas empresas ndo possuem
um plano B, um plano baseado em estratégias financeiras que visdo a reducédo do
impacto nas financas dos empreendedores.

Todas empresas precisam de um plano de saida prevendo as
possiveis falhas e erros que podem vir a comprometer a vida da empresa levando-a
assim ao fechamento. Luciano Larossa (2007) aponta 11 indicios que ajudam

identificar se a salide do empreendimento ou da empresa esta comprometida.

1. Reclamagdes de clientes — Uma andlise quantitativa as vezes ndo é o
suficiente, é preciso saber além da quantidade de reclamagdes, o motivo e
em que local do processo ocorrem mais erros e reclamagées podendo ser
aplicado um plano de corregdo ou contengéo para que os sejam sanados.

2. O plano de Marketing - Se o plano de marketing néo estiver surgindo efeitos
€ muito provavel que os resultados do empreendimento sejam negativos e
deve ser fortalecido com o planejamento estratégico da empresa.

3. Problemas nio tratados — E importante que a empresa apods identificar um
problema tanto em seu processo quanto no produto tenha um plano de
correcdo visando solucionar o problema e sua causa raiz de forma rapida sem
que este problema seja passado aos novos clientes ou repassados aos
clientes ja existentes.

4. A empresa deixou de ter lucro — Muitos empreendedores deixam de
controlar as finangas da empresa apds o sucesso, acreditam que por estarem
no topo ndo seja mais necessario o controle dos planos financeiros
comprometendo a estrutura da empresa.

5. Falta de comunicagdo com o cliente — E importante manter a comunicacgao
com todos os clientes mesmo com os ja fidelizados, saber o que eles
precisam e suas posigdes quanto ao mercado.

6. Nao gosta mais do que faz — Talvez seja um dos pontos mais dificeis de se
monitorar, pois, trata do nivel de interagdo do produto/servico com seus

“donos”. Se qualquer empreendedor ou trabalhador estiver em um ambiente
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que nao se sente a vontade e fazendo o que nao gosta, dificilmente ele tera
sucesso ha organizagao.

Tem dificuldades em aceitar criticas — O sucesso da empresa depende da
opinido de todos, clientes internos e externos e é fundamental aceitar criticas
para que a empresa possa saber onde, porque e quando esta ocorrendo um
determinado problema afim de soluciona-lo ou melhor

As pessoas (clientes) ndao falam sobre sua empresa — A voz do cliente é
uma ferramenta importante e nos dias atuais é importante que o cliente tenha
uma boa imagem da empresa pois ele proprio consegue promover
indiretamente ou diretamente a empresa. As redes sociais tém ajudado muito
quanto a promogéo de empresas pelos proprios clientes.

Produtos demasiadamente caros que o concorrente - Se os
empreendedores n&o se atentaram quanto as pesquisas de mercado e de
concorréncia tomando suas préprias decisées em relagdo a tomada de
pregos, é certo que ela ndo se mantera no mercado. Existem outros fatores
além do prego que os clientes procuram tais como: qualidade, confianga,
respeito, credibilidade, agilidade, promogdes entre outros.

10. Gasta mal seu dinheiro — A organizagéo pode ter um plano financeiro bem

1.

desenvolvido, com boas margens de lucro, porém se ela “esbanja’ ou gasta
seu dinheiro de forma descontrolada & muito provavel que as financas da
empresa figuem comprometidas forcando a empresa procurar por
emprestimos e financiamentos o que pode comprometer o planejamento
estratégico da organizagdo e consequentemente sua satde financeira.
Primeira empresa ou primeiro negécio — Segundo estudos do SEBRAE
cerca de 80% dos primeiros negécios fecham apés dois anos e mesmo que
ocorra uma nova tentativa a chance de um negécio ter sucesso é de 34%.

Com base nas informagdes citadas um plano B deve ser tratado com

sua devida importancia na organizagdo e é aconselhavel eliminar todos os custos
possiveis em relagdo a equipamentos, locacdes podem ser uma boa saida para
alguns tipos de negécios, dependendo do segmento e area de atuacso da empresa.
Ter uma produgdo enxuta pode ser uma boa opgdo reduzindo custos elevados e

comprometidos com méo obra e equipamentos.
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Fazer investimentos assertivos e manter um capital de giro o suficiente
sdo solugbes importantes para uma saida de emergéncia. Um outro ponto
importante é em relagdo a quantidade de funcionarios, o empreendedor deve
conhecer todos impostos e direitos dos trabalhadores afim de desenvolver um
planejamento financeiro eficiente que aponte todos os custos inclusive os de
demisséo dos funcionarios.

E se nada der certo? Segundo Maria Elisa o processo de fechamento de uma
empresa consiste em trés etapas: dissolugéo, liquidagao e apuragéo de haveres.
» Dissolugdo — Consiste na intengéo dos sécios em extinguir a sociedade de
forma legal.
» Liquidagéo — E o processo de venda do ativo e pagamento do passivo.
» Apuragdo de haveres — E a divisdo das posses remanescentes entre os
socios.

E importante que os sdcios realizem todos os atos voltados a

liquidagéo de projetos em andamento, negociagéo de contratos em vigor, venda dos

ativos e pagamento de dividas trabalhistas, em alguns casos pode levar mais tempo.
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3 Plano de Negécios — W&D Consultoria e Projetos

¢ Nome da empresa: W&D Consultoria e Projetos Ltda.

e Tipo de Negécio: Engenharia e Consultoria

» Produto: Projetos mecanicos, elétricos, captagdo de agua e energia solar
(Industrial e Residencial), automacao (Industrial e Residencial), Montagem de

equipamentos, manutencéo de equipamentos em geral.

o Areas de Atuagio

A W&D Projetos e Consultoria atua nas areas de consultoria e projetos

de engenharia, conta com o conhecimento dos sécios nas seguintes areas:

- Projetos Mecanicos

- Projetos Automagao

- Projetos Elétricos

- Projetos Sustentaveis (captagéo de agua e energia solar)
- Simulagées e Malhas

- Projetos de Estruturas Metalicas

- Modelagens

- Detalhamentos
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- Andlises (elementos finitos)

- Montagens e interferéncias

- Interagao de ferramentas CAM/CAD.

- Montagens de Equipamentos

- Automagcéo (Predial, Industrial e residencial)

Sobre a empresa: Fundada em 2015 por um Engenheiro Mecanico e um
Técnico em Automagéo industrial, conta com parcerias com empresas de
energias renovaveis e tecnologia além de especialistas em B.I.M (Building

Information Modeling).

Misséo: Oferecer solugdes em projetos, servigcos de automacéo, consultoria e
prestagéo de servicos com as preocupagdes ambientais e sociais, atendendo
os quesitos de segurancga, qualidade, garantindo a satisfacéo e fidelizacdo

dos clientes, parceiros e colaboradores.

Localizagdo: A empresa esta localizada na cidade S3o Paulo no Bairro de
Parque Anhanguera — Regido Oeste e tem limites com os principais polos
industriais e proximo as rodovias Anhanguera e Bandeirantes. A figura 17

mostra a localizagdo da empresa.
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Figura17 — Localizag&do da Empresa W&D Consultoria e Projetos
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e Planta da empresa: A figura 18 — mostra a planta da empresa assim como o
arranjo fisico e disposicdo dos equipamentos.

[?” -

TERRAGO

w
-

Figura18 — Planta e Arranjo Fisico da empresa W&D Consultoria e Projetos.

De acordo com o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE),
Censo demografico 2015 o estado de Sdo Paulo apresenta um total de 44.396.484
de habitantes e concentra 40% do valor da transformagao industrial (VTI) brasileiro,
o estado é responsavel pela geragdo de 22% da energia elétrica no Pais. Os setores

industriais que mais se destacam s@o mostrados na figura 19:

A
V.

» Metalurgia = Mecénica

Materiais elétricos e de comunicagio = Materiais de transporte
= Quimica ® Farmaceutica

u Plisticos = Informatica

Figura 19 — Atuagéo dos principais setores da indlstria na cidade de S&o Paulo
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Oportunidade W&D - A empresa notou a necessidade de atrair e
captar as industrias farmacéuticas, plasticos e de materiais de transporte,
inicialmente por estarem presentes em maior nimero no Estado. A grande maioria
destas empresas néo possuem sistemas de reaproveitamento de agua tampouco de

captacdo de energia solar.

A faixa etaria predominante no estado de Sao Paulo é de 19 a 44 anos
sendo que 95,9% da populagéo vive em cidades enquanto 4,1% vive no campo. A
composigéo Paulista por sexo, mostra que para cada 100 mulheres residentes no
estado existem 95 homens. Tal desequilibrio ocorre devido a expectativa de vida
superior das mulheres em 8 anos.

e Homens -48,71%
e Mulheres —51,29%

Oportunidade W&D - A idade média da populacdo no estado de Sao
Paulo em 2014 é de 34,71 e é essa fatia de mercado que a empresa W&D
Consultoria e Projetos teve como principal foco. Por se tratar que pessoas mais
jovens e comprometidas com o meio ambiente; dispostas a investir em projetos que
visam a economia de agua bem como a utilizagéo de novos recursos para geragao
de energia.

A populagédo economicamente ativa no estado pode ser dividida da
seguinte forma: entre 25% a 30% ganham entre 3 a 5 salarios minimos e 19,73
ganham entre 5 a 10 salarios minimos. A Taxa de desemprego na cidade subiu 9%
da populagdo economicamente ativa, de acordo com o IBGE a populagdo
desocupada entre abril e junho de 2015 era de 2,11 milhdes de pessoas, o segundo
trimestre de 2015 cerca de 21,39 milhées de individuos exerce algum tipo de
atividade profissional no estado.

A empresa W&D consultoria e projetos tem como principal obstaculo

justamente fidelizar uma
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Concorréncia

Gerasol.

Acquabrasilis.

Ecoeficientes.

Estcon — Projetos e Consultoria. (Parceiro)
EngeTech.

Blue Sol (Parceiro)

Fornecedores

Segmento — Captacédo de Energia Solar

Energia Extra — Fornecimento das placas fotovoltaicas, atuadores elétricos,
controladores de carga e inversores e baterias

Blue Sol - Fornecimento das placas fotovoltaicas, atuadores elétricos,
instalagbes e comandos de inversao de frequéncia.

Heliotek - Fornecimento das placas fotovoltaicas e reservatérios térmicos

Neo solar energia - Fornecimento das placas fotovoltaicas, inversores, fios,
baterias

Blackbox — Cabos de energia e interruptores
Conducab — Cabos de energia e interruptores

Leroymerlin — Cabos, interruptores, inversores e atuadores elétricos.

Segmento — Captacido de agua de chuva

AguaSolar — Fornecimento de tubulagdes, inversores, placas fotovoltaicas e
bombas

Acquacontroll — Sistemas UV, Filtros, bombas e dosadores

ABV bombas — Fornecimento de bombas, aquecedores, filtros e quadros de
comando.

Rotogine — Bombas, filtros, cisternas, atuadores e inversores.
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Mercado

A empresa esta localizada em uma regido que sofre com os maiores
problemas com falta de agua e energia elétrica, e com os aumentos descontrolados
nas contas desses dois itens. A localizagdo também permite a proximidade da
empresa com os principais afetados. Permite também o acesso rapido as trés
principais vias de S&o Paulo: a rodovia Anhanguera, rodovia Bandeirantes e a
rodovia Castelo Branco.

A W&D notou que o governo brasileiro pretende investir pesado em
usinas de captagéo de energia solar e esta disposto a contribuir para o crescimento
dessa tecnologia apoiando e dando incentivos.

Percebeu que precisava atender de forma rapida todos os clientes do
estado de S&o Paulo com a garantia da qualidade nos servigos prestados, além da

pontualidade, comprometimento com os clientes e o meio ambiente.

Cursos de Aperfeicoamento e Reciclagem

Curso de Energia Solar — (CES), realizado na empresa “Bluesol”

* |Instalagbes e Dimensionamento — Energia Solar para Residéncias —
(CIDESR) - realizado na empresa “Bluesol”

» Curso de Energia Solar Fotovoltaica — Universidade de Campinas (Unicamp)

» Dimensionamento de sistemas de captagédo de agua de chuva - Ecycle

Publicagéo Literaria da empresa no segmento de captagio de energia solar e
agua de chuva

* Revista TECHNE da editora PINI (Publicagido Mensal)

» Assuntos ligados ao setor de captagéo de agua de chuva — artigos publicados
pela Ecycle.

» Assuntos ligados ao setor de captagéo de energia solar - artigos publicados
pela Ciclo Vivo e Por um Planeta Melhor.

e E hora de reciclar “Site”
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Plano Financeiro

Investimento Inicial - A empresa W&D Consultoria e Projetos com

montante aproximado de 60.000 mil reais de cada sécio, sendo assim um montante

de 120.000 mil reais. As estimativas do custo de hora do projeto tal como a

estimativa da margem de contribuicdo sdo estimadas abaixo, representados pela

porcentagem da metade do valor total investido.

Investimento Inicial - Antes da Inauguracao

Detalhamento

Desembolso Desembolso Desembolso
| no 2° més

no 1° més

no 3° més

TOTAL

Investimento em instalacdes 33% 22% 49% 100%
Investimento em equipamentos 39% 30% 31% 100%
Investimento em Veiculos 0% 0% 0% 0%

Servicos de Terceiros 60% 20% 20% 100%
Mat. De Consumo e Utensilios 0% 0% 100% 100%
Gastos com abertura da empresa e Inauguracéo 0% 0% 100% 100%
Reserva para gastos no previstos 100% 0% 0% 100%
Estoques 100% 0% 0% 100%
Subtotal 54% 16% 30% 100%
Reserva para Capital de Giro 0% 0% 100% 100%
Total 45% 13% 42% 100%

Composic¢ao de Pregos

Composigao do

— F— TR ;'ji';'.{ T
- Valores em

(R$)

% de

Margem de

Participagcao Contribuicao

Custo Variavel 66,44 64,5%

Despesas Comerciais 10,5 10,2%

Parcela da Despesa Fixa 15,76 15,3% 15,3%
Parcela para Lucro 10,3 10,0% 10,0%
Margem de Contribuicdo Unitaria 25,3%
Total = Preco de Venda (hora de projeto) 103
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Margem de Preco de venda — (Custo varidvel + Despesas Comerciais) .
= X

Contribuicdo  ~ Preco de venda

A margem de contribuicdo é de 25,3% neste.

Orgado X Realizado

A estimativa de investimentos é baseada nas necessidades da
empresa como financiamentos, aquisigdes, salarios, aluguéis e na estimativa de
vendas. E fundamental que o plano de investimento nao comprometa os itens
relacionados a produgdo como a compra de matéria prima e servicos de terceiros,

quando necessario.

Primeiro Semestre 2015

JAN FEV MAR ABR MAI JUN ACUMULADO

Or¢ado Orcado Orgado Orgado Orgade Orgado Orgado Realizado
Vendas 35% | 45% | 55% | 65% | 75% | 51% 40%
Totais 35% | 45% | 55% | 65% 75% | 51% 40%

Financiamento Bancario 5% 25% 15% 10% 5% 65% 5%

Ano 2015

Receitas

Aquisicao de Veiculo 5% 5% 5% 5% 5% 30% 0%

Matéria Prima 5% 5% 5% 10% 15% 45% 2%

Custos / Salario 5% | 5% | 5% | 5% | 10% | 35% 5%
Despesas

Aluguel 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

Serv. Terceiros 5% 5% 5% 5% 5% 30% 0%

Qutros 2% 2% 2% 2% 2% 12% 0%

Totais 27% 47% 37% 37% 42% | 217% 12%

Saldos 8% 2% 18% 28% 33% 166% 28%

Analisando a tabela XX, pode-se observar que a receita bruta total
realizada no primeiro semestre de 2015 sofreu uma variagdo desfavoravel do
planejamento em -2% no més de margo, ou seja, ndo alcangou o resultado
planejado no més devido a um financiamento que possuia juros altos que foram
renegociados no més seguinte, no entanto a meta semestral foi atingida; 28% no

primeiro semestre.
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Segundo Semestre 2015

. 8 AGO L3 U ) i ADO

¥ Urcado Orcado Orcado Orcado Orcado Orcado Orcado Realizado
it enda 70% 50% 88% | 82% | 81% | 80% | 75% 85%
g otais 70% 50% 88% | 82% | 81% | 80% | 75% 85%
sy 5% 5% 5% | 5% | 5% | 5% | 30% | 10%
B 0% 0% 0% % | 0% | 0% | 0% 0%
; atéria Prima 0% 0% 5% 5% | 10% | 20% | 40% 20%
Despesa alario 5% 5% 5% 5% 5% | 10% | 35% 15%
Alugue 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
erv. Terceiro 5% 0% 5% 0% 0% | 10% | 20% 0%
Outro 1% 1% 1% 1% 1% 1% | 6% 0%
otz 16% 1% 21% | 16% | 21% | 46% | 131% | 45%
aldo 54% 39% 67% | 66% | 60% | 34% | 56% 40%

Nota-se que no segundo semestre de 2015 ouve um aumento no
volume de vendas em 10% do previsto nas metas da empresa; nota-se que depois
da renegociagédo do financiamento bancério e a quitagdo da compra de veiculos, n3o
ocorreram variagdes desfavoraveis ou que pudessem comprometer as financas e o

cumprimento das metas da empresa.

Entrevista de Campo

1. Quais aspectos foram levados em consideracdo na escolha do ponto ou

localizagao da empresa?

Foram considerados as principais vias de acesso a localizagdo assim
como foi notado a presenga de polos industriais importantes na regido, tendo em
vista que a empresa possui dois tipos de clientes: donos de empresas e donos de
residéncias. Além dos polos industriais foi notado uma grande quantidade de
clientes condominios residenciais e comerciais em S&o Paulo, a empresa quem
como meta tormar os sistemas de captagdo de agua de chuva e energia solar

dominio publico.

2. Quais os meios para a divulgacdo da empresa e como fara para

despertar a atengéo dos clientes?
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A empresa estd presente em todas a redes sociais. Materiais
promocionais da empresa serdo divulgados a fim de promové-la, mas existe ainda
parcerias com empresas de tecnologia e do segmento. Congressos, feiras e eventos
no segmento fazem parte do plano de marketing da empresa além de “folders”,
“banners”, anuncios em radios e tvs.

E de extrema importancia que os clientes internos e externos entendam

a importéncia da empresa tal como seus valores.

3. Quais artificios para atrair clientes e garantir sua fidelizagdo?

O conhecimento nos sefores de atuagdo e a anélise de mercado
(captagdo de &agua de chuva e energia solar) sdo itens que fazem parte do
planejamento estratégico da empresa. Além do conhecimento outro fator importante
e sempre apresentar novidades do segmento e ter as ferramentas necessarias para
apresenta-los de forma eficiente aos clientes atraindo assim a curiosidade de novos

clientes e garantindo a fidelizagdo dos mesmos.

4. Qual a perspectiva de tempo para retorno do capital investido?

A previsdo é de aproximadamente 6 meses para o negdcio ndo mais
depender de investimentos e um ano para iniciar ganhos sustentaveis, com
possibilidade de uma programagéo feita a partir do negécio sem a intervengéo de
pessoas fisicas.

5. Qual o plano de marketing para divulga¢cdo da empresa no mercado?

Inicialmente o trabalho de divulgagéo seréa iniciado em redes sociais e
e-mails de marketing, em paralelo visitas técnicas em empresas com intuito de
apresentar a empresa e seus projetos, oferecendo assim um plano de economias
que a empresa ou residéncia poderd ter com a implantagdo dos sistemas de
captagéo.
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6. Qual o perfil do seu publico alvo?

Pessoas com mais de 25 anos que possuem casa propria ou empresas
que estédo procurando reduzir gastos com energia e dgua. Além disso a empresa
conta com profissionais visionarios que tentam ajudar de forma eficiente qualquer
tipo de cliente sendo eles mais novos ou mais velhos. A empresa tem como um dos
objetivos fazer com que cada cliente entenda o sistema e também faga as principais

manutengdes destes equipamentos, quando necessaério.

7. Qual o plano estratégico a curto, médio e longo prazo?

A curto prazo, criar uma espécie de consultério que teré como principal
objetivo mostrar que a W&D é uma empresa de confianga. A médio prazo, uma
ampliagédo dos sistemas ja desenvolvidos ampliando os conhecimentos adquiridos.
Desta forma os projefos de captagdo se tornam uma necessidade para clientes, ao
mesmo tempo lhes mostrando como é bom e rentavel contribuir com o meio
ambiente. A longo prazo o chamado “boca a boca” difundindo a confianga e o aval

dos clientes tornando-os um “out door” em potencial da empresa.

8. Qual o tipo de parceria que foi estabelecido com seus fornecedores?

Os fornecedores dos equipamentos da captagdo como as: placas
fotovoltaicas e cisternas para dgua aceitaram reduzir os custos dos equipamentos
em froca da divulgagdo de suas marcas; ndo ha consignagdes diante do fluxo de

vendas, mas existem planos.

Sinais de que empresa W&D Consultoria e Projetos nio esta no caminho para
0 sucesso.

LOROSSA (2007) aponta alguns sinais que podem ajudar a identificar
se a empresa esta no caminho certo, uma visdo geral da salide do negécio pode
ajudar a identificar esses sinais tais como:

Muitas reclamacgdes dos clientes?
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e O plano de Marketing esta dando certo?

e O plano de MKT esta alinhado com o planejamento estratégico da empresa?
* Os clientes voltam a contratar seus servigos?

e A empresa esta tendo lucro?

e Problemas com entregas no prazo?

Para o sucesso da empresa é fundamental que exista uma projegéo de
lucros e que ele se pague em um curto periodo de tempo ou se auto mantenha.
Além disso € importante que entenda a necessidade dos clientes nao apenas
fazendo a primeira venda e o deixando para tras, manté-lo informado de novos
produtos ou servigos é fundamental.

Se os investidores, diretores, empresarios e todos envolvidos no
negdcio n&o gostarem do fazem, muito dificil outra pessoa “clientes” também gostar.

Outros fatores contribuem para a faléncia da empresa que nao podem
deixar de ser notados como:

* Aempresa nao € agil o suficiente
e Nao aceitar criticas ou sugestdes
e Mal-uso do dinheiro

e Produtos demasiadamente caros

e Os clientes ndo falam da empresa

Plano B - Reducéo de impacto nas financas

A W&D Consultoria e Projetos ndo possui gastos com funcionarios
contratados no regime CLT e ndo tem gastos com aluguel por se tratar de um
empreendimento de um dos sécios, sendo assim o processo de fechamento da
empresa em caso de faléncia ndo € muito simples. No entanto antes de se fechar
uma empresa € interessante analisar quais as redugbes nos impactos nas financgas,
e se existem ou néo investidores interessados em compra-la.

Uma empresa que nédo gerencia bem seus gastos esta fadada fechar
as portas, no entanto existem algumas formas de reduzir o impacto nas finangas

para nao comprometer a satide da empresa evitando medidas drasticas.
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Fazer uma analise periédica dos custos — E comum na ansia de
reduzir gastos, as empresas acabam eliminando recursos importantes para a
sobrevivéncia do negécio, comprometendo o planejamento estratégico. Realizar
reuniées entre administrativo e financeiro uma vez por més pode ajudar; assim como
o manter o histérico de saidas sempre atualizado sabendo assim quais os gastos
que nao impactam no processo produtivo tampouco na qualidade do servigo/
produto.

Envolver toda equipe para otimizar os gastos - A colaboracéo dos
funcionarios € muito importante na hora de reduzir gastos, é importante a empresa
investir em comunicagéo interna e na definicdo de metas para os colaboradores.

Banco de horas - Uma medida que economiza em horas extras
trabalhadas; deve ser respeitado o pagamento do mesmo no ano corrente, caso

contrario é preciso paga-lo como horas extras.

Custos de demissdao — Demitir funcionarios pode ndo ser a melhor
alternativa, considerar ndo apenas os gastos com a rescisdo de contratos, mas
quanto tempo um funcionario novo levara para adquirir a experiéncia do funcionario

que esta prestes a sair.

Renegociacido de dividas e tarifas tributarias — Uma medida que
visa reduzir a taxa de juros e minimizar os danos. No entanto é necessario calcular
se a empresa vai conseguir cumprir com os pagamentos ou dividas nos termos

negociado sem perder a credibilidade.

Andlise do fluxo de caixa - Visa identificar os picos de maior e menor
venda. Qual periodo ocorre queda nos recebimentos desta forma renegociar

melhores prazos de pagamento para os picos que ocorre a queda de recebimentos.

Gestdo de fornecedores — Visa melhorar ou reduzir custos de
fornecedores; firmar melhores parcerias e até mesmo buscar outros produtores que

oferegam melhores condigées de pagamento, prazo de entrega e qualidade.
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Identificacdo de produtos em estoque, sem giro — Tem como
objetivo identificar os produtos parados em estoque, evitando assim custos de
armazenagem e estocagem, a produgéo enxuta pode ser uma solugéo a curto e

médio prazo.

Investir no marketing de baixo custo — Visa reduzir o gasto com
materiais promocionais; a utilizagdo de redes sociais, concursos culturais e
promogoes podem ser uma alternativa a curto, médio e longo prazo alinhado com o

planejamento estratégico da empresa.

“Software” de gerenciamento financeiro — Tem como objetivo
reduzir o tempo e os custos de gerenciamento; reunindo todos os dados sobre as
finangas da empresa e um Unico sistema, facilitando a analise e a interpretagéo dos
dados financeiros e a implantagéo de estratégias de reducéo de custos.

No entanto se a empresa ainda assim n&o conseguir controlar sua
financa e ndo houver solugdo a ndo ser o fechamento é necessario seguir os
seguintes procedimentos: Venda dos equipamentos (computadores, impressoras
de tinta e impressoras 3D) e a quitagdo de dividas como (Agua, Luz e gas),

escritérios de contabilidade, parceiros, fornecedores e possiveis clientes.
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4. Consideragoes Finais

Com base no trabalho apresentado nota-se a crescente demanda para
servigos e produtos que visam a diminuigdo no impacto ambiental assim como no
uso consciente dos recursos naturais disponiveis. E a maior dificuldade atual do
governo no tratamento e na distribuicdo de agua e energia para a populagédo é
manter uma continuidade em seu fornecimento de forma eficiente sem esgotar os
recursos naturais do planeta sem elevar os custos.

O trabalho tem como principal objetivo mostrar a importancia de se
planejar e implementar uma atividade de negécio focando nos principais problemas
seja ele de fornecimento ou nos valores cobrados.

Sé&o inimeros fatores que levam a faléncia de um negécio, no entanto
se as empresas desenvolverem seus planos de negécios seguindo os passos
apresentados, € certo que a probabilidade de sucesso desta empresa é maior.

Saber da importancia do processo de planejamento do negécio como
principal ferramenta aplicando-a antes, durante e mantendo o planejamento
estrategico também garantem o sucesso das organizagées.

E importante evitar gastos descontrolados e se possivel evitar
financiamentos a longo prazo. Se os sécios forem criativos podem economizar muito
como por exemplo em papelaria e divulgagdo. Pensando em ndo comprometer os
investimentos da empresa algumas ferramentas podem ser utilizadas tal como sites
que ajudam a criar logotipos, cartées de visita, criacdo de sites e etc.

N&o é tédo simples abrir uma empresa, mas historicamente nenhuma
empresa que nao teve conhecimento no que estd fazendo, que néo era auxiliada
pelos melhores profissionais, néo tinha perseveranca, respeito e vontade de crescer

conseguiu se manter no mercado.
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