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RESUMO

OLIVEIRA, Diego. Plano de negocios: estudo de caso de uma Instituicdo de Longa
Permanéncia de ldosos na cidade de Passo Fundo-RS. Passo Fundo. 2019. 62f. Estagio
Supervisionado (Curso de Administracdo). UPF, 20109.

Este estudo visa verificar a viabilidade econémica-financeira para abertura de uma ILPI
(Instituicdo de Longa Permanéncia de ldosos), analisando o potencial de mercado e
concorrentes, levantando os investimentos necessarios, projetando todas as receitas, custos e
despesas, elaborando a projecéo de resultados e fluxo de caixa e verificando a viabilidade
através dos indicadores: Payback, VPL e TIR. No referencial teérico enfocou-se em
empreendedorismo, investimento, demonstracbes contdbeis e técnicas de andlise de
investimento. A coleta de dados foi realizada através de observacdo, sendo uma pesquisa
quantitativa, segundo o propdsito é classificada como pesquisa-diagndstico e de acordo com
procedimentos técnicos a pesquisa é definida como estudo de caso. Apds iniciou-se 0 uso de
ferramentas para analise econémica e financeira através da projecdo do fluxo de caixa. Assim,
analisou-se a capacidade de retorno do investimento. Ao final, concluiu-se pela viabilidade do
empreendimento.

Palavras-chave: Custos. Investimentos. Plano de negdcios.
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1 INTRODUCAO

O investimento em uma empresa pode estar relacionado ao espirito empreendedor.
Quando ndo ha recursos proprios suficientes para o investimento, deve-se buscar capital de
terceiros. Por isso, 0s gestores precisam de um plano de negdcios que apresente dados seguros
sobre o retorno do investimento, com o propoésito de avaliar os diferentes cenérios, projetar
resultados e, com isso, fornecer informacgdes para uma tomada de decisdo mais segura, para
obter sucesso no negacio.

A utilizacdo de uma ferramenta cientifica de avaliacdo e planejamento ¢ indispensavel
para que o empresario construa seu empreendimento sobre bases sélidas, e, principalmente,
para a perenidade do negdcio. A analise do plano de negdcio esboca o real potencial de
retorno do investimento, levando em consideracdo os recursos financeiros e humanos, bens
materiais e imateriais).

Avaliar a viabilidade é reunir informacGes através de técnicas que permitam
evidenciar se as entradas de caixa compensam ou ndo a realizacdo do investimento, com
vistas a garantir a saude financeira de quem empreende (SOUSA, 2007).

Este estudo visa comprovar a viabilidade de abertura de uma instituicdo de longa
permanéncia para idosos (ILPI’S), focado para publico idoso acima de 60 anos com
dependéncia de graus I e 1I. Conforme ANVISA (2005) defini¢des para dependéncia do idoso
grau | — idosos independentes, mesmo que requeiram uso de equipamentos de auto-ajuda;
grau Il idoso com dependéncia em até trés atividades de autocuidado para via diaria tais
como: alimentacdo, mobilidade e higiene, sem comprometimento cognitivo ou com alteragoes
cognitivas alteradas; grau Il — idosos com dependéncia que requeiram assisténcia em todas as
atividades de autocuidado para vida diaria e ou em comprometimento cognitivo. Tal
estabelecimento voltado para o servico de hotelaria ou permanéncia em longo prazo,
oferecendo lhes qualidade de vida, atendimento diferenciado e afetuoso, proporcionando um
envelhecer saudavel.

A Vviabilidade econémica para possibilidade de abertura de tal empreendimento
privado, que possa atender idosos com qualidade e exceléncia nos servi¢os, demanda de
funcionarios qualificados, assim como uma equipe multiprofissional, compostos por
enfermeiros, psicologos, médicos com especializacdo em geriatria, enfim, profissionais
capazes de viabilizar o bem-estar e a satde da pulagdo-alvo, que no caso da pesquisa sdo 0s

idosos.
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Tomando como referéncia as empresas brasileiras constituidas em 2012 e as
informagdes sobre estas empresas disponiveis na SRF até 2014, a taxa de sobrevivéncia das
empresas com até dois anos de atividade foi de 76,6%.. J& a taxa de mortalidade com até dois
anos caiu de 45,8%, nas empresas nascidas em 2008, para 23,4%, nas empresas nascidas em
2012 (BEDE, 2016).

E importante frisar que houveram uma série de aspectos positivos, presentes no
conjunto do periodo compreendido entre 2008 e 2014, o que explica 0 aumento da taxa de
sobrevivéncia das empresas neste periodo, tais como: evolu¢do do Produto Interno Bruto
(PIB), evolucdo das taxas de juros, evolucdo do rendimento médio real dos trabalhadores,
evolucdo do Salario Minimo (SM) e da taxa de desemprego e evolugdo positiva da legislacdo
voltada para os pequenos negdcios.

De forma complementar, as taxas de mortalidade de empresas com até dois anos, para
as empresas nascidas em 2012, foram, respectivamente: Sudeste (22%), Centro-Oeste (23%),
Nordeste (24%) e Norte e Sul (ambas com 25%) (BEDE, 2016).

Contudo, cabe ressaltar que a sobrevivéncia depende também de outros fatores, tais
como: as caracteristicas dos seus donos (0 planejamento prévio a abertura, a gestdo do
negécio, a atitude empreendedora etc.) e do ambiente no qual estd inserida a empresa
(existéncia de Lei Geral Municipal, custo das tarifas publicas, qualidade dos servicos publicos
disponiveis etc.).

O estudo esta dividido em cinco capitulos. Na introducdo apresenta-se o tema e
problema de pesquisa, como também os objetivos gerais e especificos. No segundo capitulo é
apresentada a fundamentacdo teorica, a qual ird fundamentar o estudo. Na sequéncia
apresenta-se a metodologia a ser utilizada. No quarto capitulo ha a apresentacdo e analise dos

resultados e, por fim, no quinto capitulo, as consideracdes finais.

1.1 IDENTIFICACAO E JUSTIFICATIVA DO PROBLEMA

A questdo do envelhecimento no Brasil, bem como, em outros paises, vem tomando
proporcdes cada vez maiores, eis que os indices de envelhecimento, de mortalidade em geral,
estdo diminuindo, em contrapartida, ha o aumento da populacao idosa.

Pode-se definir que a populacdo idosa consiste na relacdo existente entre o nimero de
idosos e a populacdo jovem, esses indices sdo expressos em nimeros de residentes com 65 ou

mais anos por 100 residentes com menos de 15 anos, conforme prevé o Estatuto do ldoso, e a
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metodologia utilizada pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (BRASIL, 2018;
IBGE, 2018).

A existéncia do publico-alvo resta confirmada pelos dados expostos, bem como é
visivel na sociedade, como os idosos vem buscando investir em qualidade de vida, cenario
que oportuniza empreender em asilos, casas de repouso e clinicas especializadas. Além de
bem-estar e qualidade de vida, os idosos querem se manter independentes e muitas vezes
preferem morar nestes espacos, sendo cuidados por profissionais e ndo por familiares.
Destaca-se ainda a necessidade de internacao, quando a familia ndo tem condicGes de cuidar
devido as doencas ligadas ao envelhecimento, dai a importancia de uma ILPIS que possa
amparar os idosos e seus familiares quando necessario.

O interesse pelo tema revela-se importante mediante a constatacdo de que o aumento
da perspectiva de vida é uma realidade, gerando inclusive a busca pela qualidade no processo
de envelhecimento. Destaca-se que a estimativa para o ano de 2025, é que o Brasil ocupe 0
sexto lugar quanto ao contingente de idosos do mundo, alcangcando 60 milhdes de pessoas
com 60 anos ou mais. Ainda, nesta concepcdo, em 2050 as criancas de 0 a 14 anos
representardo 13,15%, ao passo que a populacdo idosa alcancara os 22,71% da populacédo
total (IBGE, 2010).

Perante o cenario apresentado, verifica-se que a possibilidade de abertura de uma
empresa prestadora de servicos de cuidados a idosos se justifica pelos dados apurados devido
ao crescimento da populacdo idosa. O que torna necessario aplicar conceitos e praticas de
administracdo, como a viabilidade econdmica, o que demanda obter informacBes sobre o
assunto para garantir a sobrevivéncia do negdcio. Em ambito social a justificativa consiste na
capacidade do empreendimento de satisfazer os idosos, bem como, seus familiares,
considerando que os casos de clinicas geriatricas, aqueles que residem nestas, buscam uma
relacdo de confianca e de atendimento prioritario e de qualidade, sendo assim, 0 servigo
ofertado, deve mostrar diferenciais, aos que ja propdem o mesmo negdcio no mercado
atualmente.

Além disso, o estudo se justifica teoricamente, pois novos empreendimentos, em geral,
sdo vulneraveis e sujeitos a muitas restricbes e, por isso, a prudéncia e cautela devem ser
redobradas desde o inicio do processo. Se ndo houver uma preparacdo adequada, ha grandes
chances de insucesso, porque nem um processo bem desenvolvido garante o sucesso, somente
aumenta suas chances (BERNARDI, 2008, p. 69-70).

Assim, foi analisado como evoluiram os espagos para cuidado de idosos, a forma de

concebé-los, o programa e as conciliacdes arquitetdnicas categoricas da forma do edificio
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como retorno a sua organizagdo funcional e a forma dos ambientes interiores como revide as
precisdes funcionais do usuario. Além deste, a busca pela identificacdo ao conforto ambiental
e as necessidades apresentadas pelos clientes.

Nesta linha, faz-se necessario o reconhecimento e acompanhamento de algumas
concepcdes de cunho administrativo, econdmico e social, bem como, de conforto ambiental.
Apos a referida avaliagcdo, busca-se a necessidade de expressar através dos indices
observados, o custo-beneficio, em relacdo proporcionalidade de abrir uma clinica geriéatrica,
qual seja, o nucleo do deste trabalho.

O oferecimento dos servigos prestados para clientela que no caso idoso, consiste em
criar um espaco amplo com interacdo social, lazer bem como outros para promover o bem-
estar do envelhecer saudavel, sendo assim a instituicdo sera de forma assistencial, oferecendo
servico de longa permanéncia, ndo sera oferecido servigos hospitalares apesar de haver
acompanhamento médico.

O plano de negdcio diminui a probabilidade de morte precoce da empresa, uma vez
que previne riscos e situacdes operacionais adversas, visto que possibilita a aquisicdo de
conhecimentos especificos para o tipo de negdcio escolhido, define os objetivos perseguidos,
o0s clientes potenciais, avalia 0 mercado, 0s pregos, a concorréncia, 0s recursos financeiros
disponiveis, 0 ambiente externo e estabelece agdes procedimentais dentro de uma estratégia
que proporciona os melhores resultados. Reflete a personalidade e o espirito da empresa.
(BIAGIO; BATOCCHIO, 2005; PAVANI; DEUTSCHER; LOPEZ, 2000).

Diante do exposto, indaga-se a seguinte questdo: Qual a viabilidade econémica
financeira para a abertura de uma Instituicdo de Longa Permanéncia de Idosos na
cidade de Passo Fundo-RS?

1.2 OBJETIVOS

Busca-se aqui neste item a definicdo dos objetivos geral e especificos, no intuito de

instrumentalizar, de forma clara, a questéo a ser respondida.

1.2.1 Objetivo geral

Verificar a viabilidade econémica-financeira para abertura de uma Instituicdo de

Longa Permanéncia de Idosos.



1.2.2 Objetivos especificos

- Analisar o potencial de mercado e concorrentes;

- Levantar investimentos necessarios;

- Projetar todas as receitas, custos e despesas;

- Elaborar projecéo de resultados e fluxo de caixa;

- Verificar a viabilidade econdmica e financeira através dos
VPLeTIR.
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indicadores: Payback,



2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

Neste capitulo, apresenta-se a fundamentacdo do estudo, onde é contextualizado o
empreendedorismo, seguido da caracterizacdo de investimento, destacando-se a analise e a
elaboracdo de projetos. E por fim, apresentam-se algumas técnicas de investimento, as quais
serdo o foco deste estudo, tais como: VPL, Payback e TIR.

2.1 EMPREENDEDORISMO

Segundo Hisrich, Peters e Sheperd (2014) o empreendedorismo prioriza o crescimento
dos negocios, os quais podem ter um resultado inicialmente modesto, tornando-se
oportunidades lucrativas na sequéncia. Dentre essas oportunidades destacam-se novos bens,
servicos, matérias primas e métodos organizacionais.

Por empreendedor considera-se um individuo que “busca realizagdes” e “‘assume
riscos”, 0 que dificulta criar rétulos visando identifica-los. Sendo assim, a experiéncia no
ramo ou em atividade correlata é uma caracteristica dos empreendedores de sucesso. Além da
preparacao técnica e profissional a experiéncia auxilia 0 empreendedor a conhecer o mercado,
suas falhas e demandas conseguindo assim aproveitar as oportunidades (DORNELAS, 2015).

O aproveitamento de oportunidades sdo caracteristicas marcantes do empreendedor de
sucesso. Apenas cerca de 1% cré que a “sorte” de estarem no lugar e momento certo
alavancou o sucesso. (DORNELAS, 2015). Na maioria a oportunidade foi aproveitada e

mostram sempre estarem atentos a ela, conforme expressa a Tabela 1.

Tabela 1- Oportunidades empreendedoras

Critério Absoluto Relativo (%)

Aproveitou a oportunidade 244 77,71
Esta sempre atento a oportunidade 132 42,04
Avaliou a oportunidade 128 40,76
Outros 93 29,62
Amigo/familiar ofereceu oportunidade 27 8,60

Necessidade gerou oportunidade 23 7,32

Estava no lugar e momento certos 5 1,59

Total de Entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 314 78,70

Fonte: Dornelas (2015).
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Apesar da vocagdo em tirar proveito das oportunidades, sua avaliagdo nem sempre é
possivel e, nesses casos, para ndo deixa-las passar, o empreendedor assume riscos e encara o
mercado (DORNELAS, 2015).

2.1.1 Empreendedorismo no Brasil

Segundo 0 GEM Brasil (2017) sdo considerados empreendedores por oportunidade
aqueles que, iniciam um negdcio ao avistar a oportunidade no ambiente inserido. Ja o
empreendedor por necessidade € aquele que afirma ter iniciado o negocio pela auséncia de
alternativa para a geracéo de ocupacéo e renda.

De acordo com a GEM Brasil (2017) as taxas para oportunidades e necessidades citam
que 59,4% dos empreendedores iniciais empreenderam por oportunidade e 39,9% por
necessidade. O patamar de empreendedorismo por necessidade ainda esta significativamente
acima da proporcao registrada em 2014 (29%), ano anterior a agudizagdo da crise econdémica

brasileira, 0 que pode ser visualizado na Tabela 2.

Tabela 2- Taxas de oportunidade e necessidade

Motivacéo Taxas Percentual da TEA Estimativas
Oportunidade 12,1 59,4 16.313.253
Necessidade 8,1 39,9 10.965.755
Razao/Oportunidade/Necessidade 1,5

Fonte: IBGE/Diretoria de Pesquisas. Projecdo da populacéo do Brasil e Unidades da Federagdo por sexo e idade
para o periodo 2000-2030 (2017).

1 Percentual da populacéo de 18 a 64 anos.

2 Estimativas calculadas a partir de dados da populacéo brasileira de 18 a 64 anos para o Brasil em 2017: 135,4
milhdes.

Para entender melhor o perfil empreendedor brasileiro a pesquisa GEM Brasil (2017),
indica que 72% dos empreendedores em estagio inicial atuam no setor de servicos, mais
especificamente aproximadamente 67% deles no setor de servicos orientados ao consumidor.
Ja atividades industriais é a area de atuacdo de 27% dos empreendedores iniciais e 42,1% dos
empreendedores estabelecidos.

Empreendedores tanto iniciais quanto estabelecidos, afirmam que o produto ou
servigos com os quais realizam suas atividades comerciais séo considerados novos para uma
parcela de seus clientes (GEM BRASIL, 2017).

A Tabela 3 apresenta a distribuicdo dos empreendedores iniciais e estabelecidos.
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Tabela 3- Distribuicdo percentual dos empreendedores iniciais e estabelecidos segundo as
caracteristicas relacionadas a inovacao dos produtos e servigos

Caracteristicas do empreendimento % de empreendedores
Iniciais Estabelecidos
produtos/servico novo para alguns ou para
todos 25,0 26,4
Poucos ou nenhum concorrente 45,7 33,9
Tecnologia com menos 5 anos 1,4 0,3
Consumidores no exterior 0,7 0,5

Fonte: GEM (2017).
1 Itens mutuamente exclusivos.

No tocante a ambientes favoraveis conforme o GEM Brasil (2017) o Brasil para 50%
dos especialistas € reconhecido como sendo um territdério que impde poucas barreiras para
abertura de novos negdcios e consequentemente 0 acesso aos mercados. Também ¢é
importante mencionar que os especialistas avaliam os programas e politicas governamentais
como um fator que limita o empreendedorismo, 26,7% deles também aponta esse mesmo fator

como um aspecto favoravel.

Tabela 4- Principais fatores favoraveis para a abertura e manutencdo de novos negocios
segundo os especialistas entrevistados

Fatores % dos empreendedores
Capacidade e composicao da populacéo 65,0
Abertura de Mercado/Barreira € Entrada 50,0
Politicas governamentais e programas 26,7

Fonte: (GEM, 2017).

2.2 INVESTIMENTO

Investimentos sdo o comprometimento de dinheiro ou outros recursos, podendo
definir-se com aplicacdo de dinheiro em titulos, acdes, imdveis, maquinarios, etc, sempre
visando ao lucro (BODIE; KANE; MARCUS, 2014; HOJI, 2014).

Na mesma perspectiva Silva (2008) explica que investimentos s&o ativos de carater
permanente que indispensaveis para resultados positivos futuros. Por exemplo, ao adquirir
uma agdo prevendo que os futuros resultados monetérios justificardo tanto o tempo quanto o

risco de investimento que seu dinheiro ficou retido.
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Os principais motivos para investir, segundo Gitman (2010), Brito (2011) e Sousa
(2007) sdo: - Expansdo (meio de aquisicdo de imobilizados - maquinas e intalagGes); -
Substituicdo ou reforma (quando had um valor alto de manutencdo, deve-se avaliar a
possibilidade de substituicdo); - Outros (comprometimento de valor em troca de uma
expectativa de retorno futuro).

A anédlise de investimentos busca uma solucdo eficiente para uma decisdo, sendo
necessario varios indicadores que possibilitem resultados otimizados (MOTTA; CALOBA,
2002).

Para Brom e Balian (2007), a melhor alternativa seria a relacdo entre custo e beneficio

(com risco aceitavel).

2.3 ANALISE DE VIABILIDADE DE MERCADO

Inicia-se enfatizando sobre a relevancia de um plano de negocio para abertura de
qualquer empreendimento que vise sobreviver no mercado, entende-se que este € uma das
principais ferramentas administrativas para quem busca empreender.

Como comenta Dornellas (2008), o plano de negdcios é a principal ferramenta para o
sucesso empreendedor, oportuniza informacgdes importantes sobre o empreendimento, e
elaboracdo de estratégias a serem implantadas a curto, médio e longo prazo. Como por
exemplo, conhecer o mercado-alvo e a necessidade deste, elaborar projecdes financeiras,
trabalhando com riscos calculados.

O plano de negécios propicia ao empreendedor informacgdes sobre como agir em seu
empreendimento, identifica-se desta maneira que se trata de uma ferramenta indispensavel
para o empreendedor no mercado atual.

De acordo com Salles (2001, p. 11) o plano de negdcio é tido como uma ferramenta
importante para demonstrar a viabilidade do negdcio a ser criado e ainda pode ser utilizado

para

[...] vender parte do negdcio a socios potenciais, estabelecer aliangas com futuros
parceiros, conseguir financiamentos e crédito junto a bancos, captar investimentos
com capitalistas de risco e orientar os empregados e colaboradores a trabalharem
alinhados com a miss&o da empresa. E valido ressaltar que o plano de negdcio é uma
ferramenta eficiente somente quando oriunda de um planejamento adequado.
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E recomendado que antes da elaboracdo do plano de negdcios seja levado em
consideracdo, as ameagas e oportunidades do ambiente, principalmente no que estas se
traduzem em termos de mercado potencial e condi¢des financeiras, e as forcas e fraquezas do
empreendimento (SALLES, 2001, p. 11).

Sabater (2016, p. 24) sobre oportunidades explica que “sdo situacdes que se
aproveitadas adequadamente podem gerar crescimento, lucro e fortalecimento da
organiza¢do”. As ameacas referem-se a situacGes que podem comprometer o sucesso do
empreendimento, ou seja, pode atingir diretamente a sobrevivéncia da organizacdo no
mercado. As forgas e fraquezas dizem respeito ao ambiente interno, envolvem a avaliagéo e o
monitoramento, sendo que as forgas “sdao os recursos ou aptidoes que fazem com que a
empresa suplante os concorrentes [...], as fraguezas mensura-se através de: instalacdes
obsoletas, falta de profundidade na administracao, baixa identidade da marca [...]".

O plano de negécio proporciona ao empreendedor as projecOes vidveis, as
oportunidades, sobre o futuro negdcio, demonstrando aonde ir, como ir e 0 que fazer no
decorrer do caminho. Nesse sentido, a analise de viabilidade mercadoldgica, econémico-
financeira e os indicadores de viabilidade econdmico-financeira fornecem uma base sélida
sobre o futuro empreendimento, minimizando o risco de fracassos.

Kotler (2008, p. 31) menciona que “um mercado consiste de todos os consumidores
potenciais que compartilham de uma necessidade ou desejo especifico, dispostos e habilitados
para realizar uma troca que satisfaga essa necessidade ou desejo”.

Dornelas (2008) explica que a andlise de mercado fornece o entendimento sobre o
mercado no qual a empresa pretende atuar, seu publico-alvo, concorrentes, bem como
viabiliza entender o ambiente no qual o servigo se sera prestado. O mercado estd composto
pelo ambiente onde a empresa pretende se inserir, a definicdo do mercado precisa considerar a
descricdo do segmento de mercado, a analise das ameacas, fraquezas e pontos fortes do

produto ou servico e a analise da concorréncia.

2.3.1 Clientes

Segundo Zenone (2012, p. 64), para cativar o cliente, é “necessario muito mais que
simplesmente ter um produto com qualidade, um pre¢o e um ponto de venda adequado, ou
uma exposi¢do em diversas midias”. E necessério, sobretudo, apresentar os valores que a
empresa tém, entender muito bem o que o consumidor deseja e ter bons relacionamentos com

todos os publicos que se relaciona, principalmente respeito e confianca.
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Conforme Pizzinatto (2005, p. 11), o foco no cliente se materializa quer seja na analise
do mercado e nas a¢des de marketing ou nos beneficios adicionados aos produtos e servigos,
diferenciando-os pela agregagdo de valor que, sob a otica do cliente, os torna superiores as
vantagens da concorréncia.

Segundo Crocco (2006, p. 49) “a manutengdo e a retengdo de clientes ocorrem em

fungdo do relacionamento constante e diferenciado”.

2.3.2 Fornecedores

Para Marcousé (2013, p. 63-64), o relacionamento com os fornecedores tende a causar
impacto na empresa de maneira importante. O sucesso operacional necessita de produtos de
alta qualidade entregues no devido tempo e na quantidade certa.

Os fatores essenciais para a escolha dos fornecedores sdo: custo, qualidade, confianca,
frequéncia, flexibilidade e condig¢Ges de pagamento.

Na hora da selecdo dos fornecedores segundo Amato Neto (2014, p. 114), se a
“empresa nao possui nenhuma experiéncia anterior com um determinado fornecedor, a

selecdo pode ser realizada a partir das referéncias dadas a seguir:

* reputacdo ¢ imagem do fornecedor;

* informagdo disponivel de outros compradores que tenham experiéncia com esse
fornecedor para produtos ou servigos similares;

* informagdes de bancos de dados governamentais ou de entidades de classe;

* testes de qualificag@o do fornecedor;

* pré-avaliagdo das instalagdes do fornecedor.

Deve-se considerar: distancia fisica, referéncias, custo de frete, qualidade, capacidade
de fornecimento, preco, prazo, assisténcia técnica, garantias, formas de pagamento e de

entrega (BORGES, 2014, p. 149).

2.3.3 Concorréncia

Deve-se registrar todas as informacdes sobre as pessoas e empresas que negociam
mercadorias ou servigos iguais ou semelhantes aos que pretende colocar no mercado.
(BORGES, 2014, p. 93).

O concorrente direto ¢ aquele que comercializa 0 mesmo produto ou servigo que a

outra empresa e para 0 mesmo mercado. Por exemplo, o concorrente da Coca-Cola ¢ a Pepsi
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no segmento de refrigerantes. Os concorrentes indiretos sdo aqueles que, apesar de atenderem
0 mesmo publico, oferecem produtos ou servigos diferentes daquele comercializado, porém,
atendem a mesma necessidade. (ZENONE, 2012, p. 16).

Segundo Bernardi (2017, p. 48), avaliar o que a concorréncia esta praticando auxilia a
fixacdo de precos. Uma vez que os elementos referenciais do concorrente, quanto ao
composto de marketing, custos, qualidade, porte, entre outros sejam consistentes e
comparaveis, pode-se utiliza-lo como referéncia.

“Concorrentes caracterizam-se por empresas que participam do jogo para conquistar
fatias de mercado e, neste particular, no sentido competitivo, por acdes e reagcdes hd a

caracterizacdo de mutua dependéncia” (BERNARDI, 2014, p. 62).

2.3.4 Descricdo dos produtos

E preciso descrever detalhadamente as caracteristicas e os beneficios do produto ou
servico a ser vendido. Deve ficar claro quais sdo as diferengas entre esses dois atributos:
caracteristicas estdo relacionadas geralmente a aspectos fisicos e funcionalidades, enquanto os
beneficios estdo relacionados a satisfacdo do cliente, ao que o produto lhe proporciona.
(BORGES, 2014, p. 69).

Segundo Bizzotto (2008, p. 93), o primeiro ponto de vista sob o qual deve-se detalhar
0 produto é quanto as suas caracteristicas principais e funcionamento. E importante ressaltar
que esta descri¢ao deve ser feita a partir da perspectiva do cliente, ou seja, como o produto ou
servigo a ser desenvolvido ira realizar o trabalho desejado pelo futuro comprador.

Para Biagio (2012, p. 132), define produto como aquilo que “a empresa tem para
vender, todavia, deve se conhecer bem o produto, pois, por melhor que seja a abordagem do

vendedor, ndo conseguird jamais convencer o comprador a efetuar a compra”.

2.3.5 Preco

Segundo Bernardi (2017, p. 43), preco é “um valor definido para um produto, portanto
um piso, enquanto valor € o preco que o mercado esta disposto a pagar pelo beneficio
percebido, ou seja, o limite”. Encontrar, pois, um ponto de equilibrio entre preco e valor, é o
principal objetivo da politica de precos de uma empresa.

Conforme Biagio (2012, p. 10-11), deve-se lembrar sempre que “quem oferece o

menor preco nem sempre consegue as maiores Vendas, € quem oferece o maior preco n€m



26

sempre possui 0 produto de melhor qualidade”. O prego é o resultado de um conjunto de
vantagens oferecidas ao cliente. Quem conseguir oferecer o melhor conjunto, certamente
vendera mais e podera praticar maiores pregos.

Para Kanaane (2016, p. 13), o preco, ndo se refere somente ao valor a ser pago pelo
produto ou servico, mas também as facilidades de pagamento. Varias estratégias podem ser
utilizadas, tudo vai depender do posicionamento da empresa no mercado, do ciclo de vida do
produto e do nimero de concorrentes existentes. E importante ressaltar que as estratégias de
preco sdo definidas de forma que a empresa consiga o retorno financeiro esperado. Afinal,

nenhuma empresa consegue trabalhar por muito tempo com prejuizos.

2.3.6 Estratégias promocionais

Segundo Bernardi (2017, p. 52), para estimular a demanda, € comum “a pratica de
precos promocionais, 0s quais sdo praticados em véarias modalidades, pode ser com prego
chamariz (visa atrair e estimular a compra antecipada ou imediata), precos sazonais (visam
estimular a compra em determinadas ocasides) ou cupons e bdnus (visam estimular a compra
em periodos determinados).

Para Kanaane (2016, p. 13), promog¢édo vem da tradugcdo do inglés promotion, cujo
significado é “a comunicacdo no sentido de propagar o conceito do produto e suas
caracteristicas (atributos)”. Assim, as decisfes sobre a promoc¢do do produto sdo aquelas
relativas aos investimentos que as empresas fazem em estratégias de comunicacdo
(propagandas, marketing direto, eventos, relacBes publicas, seminarios, sorteios, brindes,

entre outras).

2.3.7 Estrutura de comercializacdo

Segundo Bernardi (2012, p. 169), existem basicamente duas formas da empresa
estruturar a comercializacdo de equipe propria de vendas e a terceirizacdo da cobertura de
mercado por representantes. “Uma equipe prépria de vendas usualmente representa um
pesado encargo fixo, razdo pela qual utiliza com frequéncia o representante comercial”.

Comercializar ndo é simplesmente vender, mas apropriar-se do conhecimento sobre
uma série de varidveis que ajudem os trabalhadores a entender e produzir o que vender, e
planejar-se para que o resultado do processo de comercializacdo seja favoravel (BETANHO;
FERNANDES, 2016, p. 29-30).
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2.3.8 Localizacédo do negocio

A localizagdo pode ser um fator que separa o sucesso do fracasso do negdcio. O
desafio ¢ ter a mente aberta para escolher o melhor local, o que significa que os parametros
tradicionais de estar sempre o mais perto possivel do cliente ndo necessariamente se aplicam a
todos os casos. O critério principal ¢ instalar o negocio perto dos recursos mais escassos €
necessarios para o negdcio (BORGES, 2014, p. 116).

Segundo Sousa (2007, p. 20), outro ponto de grande sensibilidade a ser considerado na
tipificagdo de toda sorte de investimentos de capital em face dos seguintes indicadores:

e mercado de trabalho;

e mercado de insumos;

o perfil do consumidor/cliente;

e condi¢des de escoamento da producdo e de mobilizacao de pessoas;

e cxisténcia de infraestrutura de apoio: saneamento basico, escolas, seguranca
publica, hospitais, energia e comunicagdes, para citar os principais.

Conforme Biagio (2012, p. 24), a localizacdo do empreendimento assume especial
importancia, dependendo do ramo de atividade, das fontes de fornecimento de materiais, da
disponibilidade de mao de obra e da proximidade com clientes ou institutos de pesquisas

cientificas.

2.4 PLANO DE NEGOCIOS

Segundo Bizzotto (2008, p. 24), ¢ “um documento vivo que descreve 0s principais
aspectos da empresa em questdo, devendo ser entendido como um processo e ndo como um
produto, ou seja, mais como um caminho do que como ponto de chegada”. 1sso ocorre porque
o plano de negdcios deve ser constantemente atualizado para refletir as mudancas do ambiente
no qual a empresa esta inserida.

Assim, de forma resumida, o plano de negdcios ¢ um documento que fornece as

informagdes basicas mostradas na figura 1.
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Figura 1 - Informacdes de um Plano de Negdcios

Negécio? Produtos/servicos?
Cio?

Resultados esperados?

Clientes?

Plano de

ipe? ¥ s
Equipe? Negocios

Estrutura?

Marketing? Finangas?

Mercado?
Estratégias?
Retorno esperado?

Fonte: Bizzotto (2008, p. 24).

Conforme Tajra (2014, p. 122), todas as pessoas envolvidas direta ou indiretamente
sdo “favorecidas, sejam investidores, parceiros, fornecedores, clientes e, em se tratando de
ampliacdo de um empreendimento ja realizado, os proprios colaboradores da organizacao”.

Afinal, o investidor necessitara saber qual sera o valor a ser investido ¢ a expectativa

de retorno sobre o dinheiro aplicado.

2.4.1 Sumario executivo

O sumario executivo deve ser dirigido ao publico-alvo. Assim, deve demonstrar a
demanda pelos produtos/servicos de empresa no nicho de mercado em questdo e como a
empresa se diferencia dos seus concorrentes (BORGES, 2014, p. 223-224).

Segundo Dornelas (2015, p. 128-129), sumario executivo é “a principal secdo do plano
de negdcios e expressa uma sintese do que sera apresentado na sequéncia”. Embora o sumario
executivo apareca no inicio do plano de negécios, deve ser a Gltima parte a ser escrita durante

a elaboracédo do plano. Deve conter todas as informagdes-chave do plano de negécios.

2.4.2 Dados do empreendimento

Segundo Bernardi (2014, p. 14), a ideia de um empreendimento ou novo projeto surge

de varias formas: “da observacdo, da percepcdo e analise de atividades, necessidades,
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tendéncias e desenvolvimentos, na cultura, na sociedade, nos habitos sociais € de consumo, ou
até como desenvolvimento natural de um negdcio existente”.

Oportunidades detectadas ou visualizadas, racional ou intuitivamente, das
necessidades e das demandas provaveis, atuais e futuras, e necessidades ndo atendidas

definem a ideia do empreendimento ou do projeto.

2.4.3 Missdo da empresa

Missao ¢ “a razdo de ser da organizagdo, representa o negdcio em que ela se encontra,
visa comunicar interna e externamente o proposito de seu negocio” (PEREIRA, 2010, p. 81).

Para Miiller (2014, p. 25), a missdo oganizacional esclarece “0 compromisso e dever
da empresa para com a sociedade. Essencialmente, estabelece o que a empresa faz dentro de

seu negocio”.

2.4.4 Visdo da empresa

Segundo Miiller (2014, p. 29), a visdo “envolve a constru¢do de cenarios e objetivos a
serem buscados pela empresa em um futuro de médio prazo, considerando as atuais
tendéncias e influéncias, visando a sua competitividade™.

Criar uma visdo de futuro € construir uma imagem viva de um estado futuro,
ambicioso ¢ desejavel, relacionado com o cliente, a equipe ¢ o acionista, e superior, em algum
aspecto importante, ao estado atual.

Conforme Pereira (2010, p. 87), a visdo da empresa “funciona como uma bussola,
mostrando a dire¢do em que a organizacao esta caminhando”.

A partir do conceito de negdcio estabelecido e definida a forma juridica, deve-se
desenvolver a declaragdo de missdo da empresa em termos das metas que deverdo ser
atingidas, relacionadas a natureza e qualidade dos produtos ou servigos oferecidos, precos,
relacionamento com os clientes, com os funcionarios e com outras empresas do setor,
caracteristicas do ambiente de trabalho e estilo de administragdo, incorporacdo de novas
técnicas e tecnologias, perspectivas de crescimento e lucros, relacionamento com a

comunidade e com o meio ambiente (CASTIGLIONI, 2014, p. 21).
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2.5 PLANO DE MARKETING

Entdo definimos o processo de administracdo de marketing como sendo a atividade de
analise do mercado, planejamento de estratégias mercadologicas, implementacdo e controle
de programas destinados a criar, desenvolver e manter trocas como o0 mercado, com 0
proposito de atingir os objetivos da organizacdo (ZENARO; PEREIRA, 2013, p. 2).

Segundo Bernardi (2003, p. 163), 0 sucesso de uma empresa, por meio do marketing,
esta relacionado a percepcdo do mercado quanto a imagem dela, diz respeito a capacidade e
habilidade, confiabilidade e qualidade. Essa imagem que reflete as vontades dos clientes. Mas
para conseguir construir uma imagem e uma reputacdo ¢ um trabalho duro, que leva em
consideracdo fatores ligados a tradicao, marca, opinides, entre muitas outras coisas.

Segundo Las Casas (2011, p. 10), o plano de marketing ¢ importante para as empresas,
uma vez que € resultado de um processo de planejamento. O processo de planejamento toma
forma no momento em que o administrador escreve o plano. Por isso mesmo, diz-se que um
bom plano ndo valida uma ideia de marketing, mas uma boa ideia de marketing ¢ validada

com um bom plano. Ele ¢ usado para concretizar a criatividade, a imaginacdo e a inovacao.

A pesquisa de marketing surgiu simultaneamente ao marketing, na forma de
pesquisa de mercado. Foi o resultado de um longo processo histérico no qual
mercadores e produtores j& procuravam obter informacdes para resolverem seus
problemas. Na atualidade, a procura e o tratamento das informagdes deixaram de ser
algo simples e direto e tornaram-se objetivo das mais sofisticadas tecnologias de
pesquisa (NIQUE, 2017, p. 5).

De acordo com Bernardi (2008, p. 142), o marketing primordialmente direcionado as
relacBes com o mercado e o cliente, as funcdes devem basicamente captar, manter e fidelizar

clientes. Os meios bésicos utilizados séo:

entender as expectativas, as necessidades e as tendéncias dos clientes;
e atendimento de mercado e servigos ao cliente;

e suprimento de mercado e distribuicao;

e propaganda e publicidade;

e politica de comercializacao;

e servigos de pos venda;

e pesquisa de desenvolvimento de mercado e de produtos;

e monitoramento de desempenho global e funcional;
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Segundo Nique (2017, p. 5), a pesquisa de marketing pode ser entendida como o
processo que visa & obtencdo, a coleta, ao processamento e a analise das informagdes para a
tomada de decisdo no marketing. Além disso, a pesquisa ainda procura disseminar essas
informacdes de forma programada, auxiliando na resolucdo dos problemas gerenciais das

organizagoes.

2.6 PLANO OPERACIONAL

Fazer uma descri¢do detalhada da elaboracdo do produto a partir do recebimento da
matéria-prima, at¢ o produto acabado. A representagdo processual nesse caso ¢ muito
interessante, pois permite uma visualizagdo grafica de cada etapa do processo de producio.
Existem varios programas de computador que permitem a constru¢do desses diagramas de
processo de forma bem simples. Podem-se inserir nesses diagramas dados como quantidade
de matéria-prima, funciondrios em cada etapa do processo, duragdao da atividade, entradas e
saidas, etc (BORGES, 2014, p. 135).

Segundo Bernardi (2014, p. 128 -129), depois de desenvolvidas as analises do ramo e
a visdo de mercado e com elementos para dimensionamento da produ¢do, o processo de

analise segue da seguinte forma:

2.6.1 Layout

A primeira necessidade sentida quanto ao layout ocorre quando da implantacdo de um
depdsito. Estd presente desde a fase inicial do projeto até a etapa da operacionalizagao,
influindo na selecdo do local, projeto de construcdo, localizacdo de equipamentos e estagdes
de trabalho, selecao do equipamento de transporte € movimentagdo, estocagem, expedigdo e
dezenas de detalhes que vao desde a topografia do terreno até a presenga ou nao de janelas. O
regime de atendimento e os tipos de produtos a serem estocados sdo os parametros em torno
dos quais os especialistas em layout fazem seus estudos, que tém sempre como finalidade
cercar o projeto de todas as condigdes que possibilitem uma operagdo dentro de um 6timo de
economia e rendimento. Este seria o caso ideal; em grande nimero de casos, porém, diversos
fatores podem impedir a adog@o, na integra, das normas para o estabelecimento de um layout

perfeito, partindo-se entdo para estudos de um layout de adaptacdo (DIAS, 2015, p. 147).
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Segundo Lobo (2010, p. 167), na pratica existe uma combinacdo dos trés tipos de
layout. Os tipos de arranjo fisico estdo ligados a natureza do movimento existente na
industria, do produto, das maquinas ou do operario. Os tipos de layout sdo: linear (layout por

produto), funcional (layout por processo) e fixo (layout posicional).

2.6.2 Capacidade produtiva e comercial

Segundo Campos (2016, p. 259), os recursos sao poucos, logo a empresa deve definir
0 quanto pode produzir com a utilizagdo dos recursos disponiveis. Quantos clientes podem ser
atendidos com a estrutura existente, visando assim diminuir a ociosidade ¢ o desperdicio ou
até mesmo verificar a necessidade de aumento de estrutura.

Entre as inimeras defini¢des de capacidade de produgdo de uma empresa de servigos,
uma adequada seria aquela que define como a capacidade de uma operacao ¢ o maximo nivel
de atividade que adiciona valor, em determinado periodo de tempo, que o processo pode
realizar, sob condi¢des normais de operagao.

Essa habilidade depende, em grande parte, do volume dos recursos produtivos
disponiveis para a prestagdo do servigo, como instalagdes, equipamentos, materiais, mao-de-
obra, entre outras coisas. Parte dos quais ¢ resultante de decisoes, tradicionalmente chamadas
estratégicas, tomadas na época da definicdo do conceito do servi¢o, de elevada inércia de
implantagdo e alteraciio; portanto, fora do controle do gestor, a curto prazo (CORREA, 2012,
p. 270).

2.6.3 Processos operacionais

Todos os processos operacionais, independentemente do tipo de negocio, sdo
similares, pois transformam as entradas, na forma de dinheiro, mao de obra, matéria-prima,
equipamentos, utensilios, energia, insumos etc., em saidas que sdo os produtos e servigos que
serdo comercializados pela empresa (BORGES, 2014, p. 135).

Conforme Campos (2016, p. 259), ao definir os processos da empresa, deve-se pensar
em como serdo feitas as varias atividades, descrevendo, etapa por etapa, como sera a
fabricagdo dos produtos, a venda de mercadorias, a prestagao dos servicos e, até mesmo, as
rotinas administrativas. A utilizacdo do fluxograma serve para desenhar esses processos de

forma grafica, proporcionando maior visdo do processo.
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2.6.4 Necessidade de pessoal

Para Campos (2016, p. 259), o quadro de colaboradores da empresa deve ser definido,
de forma a ter um bom funcionamento do negocio com o minimo de ociosidade possivel,
considerando ainda os socios e as demais pessoas a serem contratadas. E importante contratar
mao-de-obra qualificada na propria regido, evitando assim faltas, atrasos e altos custos com
vale-transporte dos empregados.

E importante planejar, com cuidado, exatamente como e quando Comegar a contratar
pessoal. Empresas em seus estdgios iniciais frequentemente ndo t€m uma segunda chance para
corrigir seus erros de contratagdo, por isso € muito importante conseguir pessoal competente
logo de saida. Em alguns casos, pode haver certeza suficiente para se projetar a evolucdo da

organizag¢do nos primeiros anos (BORGES, 2014, p.177).

2.7 PLANO FINANCEIRO

A necessidade de capital para girar o negdcio. E uma parte do investimento que deve
subsidiar as despesas operacionais do negocio até que ele atinja o ponto de equilibrio. Como
nenhum negdcio pode funcionar com fluxo de caixa negativo, o capital de giro garante essa
reserva para que o negédcio ndo deixe de operar por falta de dinheiro (BORGES, 2014, p.
217).

Segundo Barrow (2001), o orcamento € o instrumento que ajuda a empresa a seguir
em direcdo a seu plano estratégico, determinado como este sera implementado a cada ano,

descrevendo as principais receitas e despesas para determinado periodo.

2.7.1 Investimento total

Conforme Bizzotto (2008, p. 128), a primeira tarefa é, levantar os investimentos que
serdo necessarios para criar a empresa, ou seja, para que se tenha condi¢des de produzir os
produtos para serem vendidos. Este investimento inclui compra de equipamentos e softwares,
Custo para abertura da empresa, reformas e constru¢des, etc. E importante ter um
detalhamento dos investimentos necessarios.

Segundo Bernardi (2017, p. 73), sdo gastos necessarios as atividades da produgdo e

servigos, da administracdo e das vendas, que irdo beneficiar periodos futuros, portanto ativos
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de carater permanente e de longo prazo, que por meio de depreciacdo ou amortizagdo irdo
tornar-se custos ou despesas, dependendo de sua origem e natureza.

2.7.2 Estimativa de investimentos fixos

Para Casarotto Filho (2016, p. 159), a partir do estudo do sistema produtivo, dos
quadros de balanco de massa, ou do dimensionamento de se¢des ou células, além dos
balancos de utilidades e fungbes auxiliares, o primeiro passo é o dimensionamento do
investimento fixo. Terrenos, construgdes civis, equipamentos de producdo, instalagdes
industriais, infraestrutura administrativa, engenharia, gerenciamento da implantacdo do
projeto e capacitacdo tecnoldgica, constituem um nivel de agregacdo ja adequado a analise
proposta.

Segundo Casarotto Filho (2016, p. 145), a decisdo de localizacdo da fabrica talvez seja
a mais importante do estudo da logistica. Grande parcela dos recursos para investimentos
fixos é aplicada em instalacdes industriais, tornando-se um fato praticamente irreversivel.

Alterar uma decisdo errada é altamente custoso.

2.7.3 Capital de giro

Segundo Crepaldi (2017, p. 549) o capital de giro € um valor monetario que a empresa
deve manter em seu caixa para poder girar no mercado gque atua durante determinado periodo,
que normalmente é de um més. Esse valor financeiro, a empresa deve manter disponivel para
financiar seu ciclo operacional, que é a aquisicdo de matéria-prima, garantindo assim seu
fluxo produtivo, que, junto aos outros elementos, mantém a empresa competitiva no mercado.

Segundo Santi Filho (1997, p. 120), o capital de giro expressa o montante de recursos
proprios disponiveis para financiar o giro dos negocios, € o resultado, principalmente, da
geragdo de recursos da empresa, das decisdes de investimento e venda de bens do Ativo
Permanente, dos recursos alocados pelos proprietarios e das decisdes de distribuigao de
resultados.

Conforme Casarotto Filho (2016, p. 162), a estrutura do capital de giro deve ser
confrontada com uma nova situacéo apos o0 projeto para apurar o adicional necessario, ou, em
certos casos, um enxugamento gerador de caixa. Em alguns casos, a adequagao do capital de
giro pode representar um verdadeiro saneamento financeiro, trocando o financiamento de

curto prazo por linhas de longo prazo.
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2.7.4 Estimativa do faturamento mensal

Conforme Campos (2016, p. 109), o faturamento ¢ o resultado das vendas de produtos
e servigos prestados por uma pessoa juridica aos seus clientes. E materializado através de
documentos chamados faturas, as quais sdo utilizadas para a comprovacdo da venda de
produtos ou a contratagdo de qualquer tipo de servigo, seja ele publico ou privado. Pode ser a
vista ou a prazo, mediante acordo ou contrato firmado entre as partes.

O faturamento ¢ calculado ao multiplicarem-se as vendas totais esperadas no més pelo
preco médio praticado. A demonstragdo das projecdes devera ser elaborada de acordo com a
finalidade que se deseja: se vocé precisa de um controle operacional didrio, as projecdes
deverdo se iniciar em periodos diarios, passando a Semanais, mensais e assim por diante
(BORGES, 2014, p. 129).

2.7.5 Estimativa do custo unitario de matéria-prima

Matéria-prima ¢ um Custo Direto, portanto, facil de se identificar por produto. O
primeiro passo € excluir os impostos, sobre vendas, inclusos no preco da matéria-prima. Os
impostos sobre vendas, para a matéria-prima nao sdo custos, mas dedugdes, sendo que o seu
onus recai sobre o consumidor e ndo a empresa. IPI, ICMS, ISS, ndo compdem o custo. O
segundo passo € a avaliacdo da matéria-prima. Se for comprada a mesma matéria-prima em
duas ocasides com pregos diferentes (IUDICIBUS; MARION, 2011, p. 183).

Conforme Marion (2014, p. 77), a matéria-prima na industria, significa todo o material
empregado na fabricagdo de um produto. Na empresa agricola, significa produtos que

compdem a cultura, tais como sementes, adubos, inseticidas, entre outras coisas.

2.7.6 Materiais diretos e terceirizacoes

Para Santos (2015, p. 119), materiais diretos sdo os custos apropriados diretamente
aos produtos, identificados através de uma medida de consumo (quilogramas de materiais
consumidos, embalagens utilizadas, horas de mao de obra utilizadas e até quantidade de forca
consumida). Podem ser fixos e variaveis.

Segundo Amato Neto (2014, p. 49), a terceirizacdo ¢ uma técnica administrativa que
possibilita o estabelecimento de um processo gerenciado de transferéncia, a terceiros, das ati

vidades acessorias e de apoio ao escopo da empresa, permitindo a esta concentrar-se N0 seu
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negocio principal. Para a empresa subcontratada, o proprio servico prestado na forma de
terceirizacdo integra sua atividade-fim.

Segundo Bernardi (2012, p. 115), terceirizagdo € um termo incorporado a
administracdo de empresas na atualidade, decorrente de decisdes estratégicas em que ha
transferéncia de determinadas atividades internas, de apoio ou de producédo a outras empresas.
Estrategicamente, pode ser utilizada com os objetivos de redugdo de custos, flexibilidade,

busca de parcerias, associa¢fes ou até como alternativa de fornecimento.

2.7.7 Estimativa dos custos de comercializagio

Segundo Santos (2012, p. 154), algumas empresas formam os precos dos produtos
individualmente, ndo levando em conta o volume de comercializagao e participagdo no mix
total de vendas, determinado em funcdo do tamanho da empresa e de seu mercado.
Individualmente, o resultado de venda de um produto podera ser positivo, mas, se ndo for
vendido o volume necessario dentro do mix planejado, a empresa podera fechar o periodo
com o lucro ndo esperado ou até mesmo com prejuizo.

Segundo Dutra (2017, p. 22), os custos de comercializacdo sd0 0S necessarios a
movimentacdo, controle e distribuicdo dos produtos, desde a compra e pagamento aos
fornecedores até a distribuicdo e recebimento dos clientes, tem se por exemplo, embalagem de

expedicdo, fretes, aluguéis de depositos e lojas, propaganda, comissdes, etc.

2.7.8 Apuracéo do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

Conforme Bruni e Fama (2012, p. 26), uma empresa que aplica um sistema de
inventario permanente, a apuragdo dos custos pode ser feita pela contagem e tabulagdo das
requisi¢des ao estoque ou almoxarifado. No entanto, uma empresa que controla seus estoques

por meio de inventarios periddicos precisara aplicar a seguinte equagao:

Consumo de material direto = Estoque inicial + Compras — Estoque final

Segundo Dana (2015, p. 155), o custo de aquisi¢do das mercadorias, ou custo da
mercadoria vendida, ¢ determinado pelo valor da fatura, deduzidos os descontos, os
abatimentos e as bonificac¢des, acrescido de todos os custos com a mercadoria até sua entrada

no armazém ou deposito.
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Conforme Santos (2012, p. 9), quando se tratar de uma mercadoria vendida, os seus
custos marginais de vendas sdo constituidos de: custo de compra da mercadoria vendida,

comissao variavel sobre vendas e parte dos custos indiretos marginais de vendas.

2.7.9 Estimativa do custo com mao de obra

Quando pensamos em mao de obra, entende-se que ndo se trata apenas do valor
contratual ou do valor nominal do salario, mas da Inclusdo dos Encargos Sociais, ou se¢ja, 0s
custos decorrentes da Folha de Pagamento: férias, 13° Saldrio, INSS, descanso remunerado,
feriados, FGTS, etc. Vamos calcular o Custo Total da Mao de obra por operario considerando
0 ano todo para, a sequir, dividir pelas horas trabalhadas (IUDICIBUS; MARION, 2011, p.
187).

Segundo Bruni (2012, p. 55), a mao de obra direta ou, simplesmente, MOD
corresponde aos esfor¢os produtivos das equipes relacionadas a producdo dos bens
comercializados ou dos servicos prestados. Refere-se apenas ao pessoal que trabalha
diretamente sobre o produto em elaboracdo, desde que seja possivel a mensuragdo do tempo
despendido e a identificacdo de quem executou o trabalho, sem necessidade de qualquer

apropriagdo indireta ou rateio.

2.7.10 Estimativa do custo com depreciacao

Para Ribeiro (2010, p. 170), a depreciacdo é a diminuigdo parcelada de valor que
sofrem os bens de uso da empresa, em decorréncia do desgaste pelo uso, da agdo da natureza e
da obsolescéncia. Contabilmente, depreciar significa considerar como despesa, ou custo de
um periodo, parte do valor gasto na compra dos bens de uso da empresa.

Conforme Marion (2014, p. 227), o calculo da taxa anual de deprecia¢do ¢ necessario
estimar a vida util do bem, isto ¢, quanto ele vai durar, levando em consideracao as causas

fisicas e as causas funcionais.
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2.8 TECNICAS DE ANALISE DE INVESTIMENTO

Segundo Castilho (2010, p. 1) “o estudo de viabilidade econémica abrange etapas
referentes as analises sobre o mercado, com a posterior projecdo de faturamento para o
calculo de indicadores que mensurardo a viabilidade sob diversos aspectos”.

Dentre as técnicas de analise de investimento, aplicaveis neste estudo citam-se: Valor
Presente Liquido (VPL), Payback e Taxa Interna de Retorno (TIR).

2.8.1 Valor Presente Liquido (VPL)

O método Valor Presente Liquido € conceituado como uma técnica sofisticada de
orcamento de capital calculada subtraindo-se o investimento inicial do valor presente das
entradas de caixa do projeto, a qual tem por finalidade calcular o impacto da empresa ao
longo da vida util (GITMAN, 2010; SAMANEZ, 2010).

Sendo o valor presente de um fluxo de caixa for maior que seu custo inicial, o projeto
¢ um investimento valido. Se o valor for menor que o custo inicial o investidor perdera
dinheiro. E encontrado diminuindo-se o investimento inicial de um projeto (FC,) do valor
presente das entradas de caixa (FCt), descontadas a taxa de custo de capital da empresa (r)
(GROPELLI; NIKBAKTH, 2010; GITMAN, 2010).

O método do Valor Presente Liquido (VPL) é a técnica de analise de investimento
mais conhecida e mais usada. Para isso utiliza como taxa de desconto a Taxa Minima de
Atratividade - TMA da empresa (SOUZA; CLEMENTE, 2009).

Sua férmula matematica pode ser definida como destaca-se na Figura 2, a formula do
VPL.

Figura 2- Férmula do calculo do Valor Presente Liquido (VPL)

n=N FC
Vo = Y ——
PL Zl‘ (1 n l.)n

Fonte: Gitman (2010, p. 369).
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Para ser calculado o VPL, toma-se por base em uma taxa de desconto, esta se chama
TIR.

2.8.2 Taxa Interna de Retorno (TIR)

Para Gitman (2010), a taxa interna de retorno é uma taxa anual composta, sendo uma
taxa implicita num fluxo de caixa, que, aplicada sobre os pagamentos (saidas de caixa) e
recebimentos (entradas de caixa). Ao aplicar a TIR sobre cada valor nominal do fluxo de
caixa, a soma dos pagamentos fica igual & soma dos recebimentos, anulando-se, em qualquer
data focal (GITMAN, 2010; HOJI, 2017).

A TIR é definida como a taxa de juros que torna o VPL um investimento igual a zero,
ou seja, a rentabilidade projetada do investimento, conforme o orcamento de caixa definido
(CAMLOFFSKI, 2014).

Rebelatto (2004) apresenta o critério para aceitacdo ou ndo de um projeto utilizando a
taxa interna de retorno (TIR):

a) TIR>TMA (aceita-se o projeto)

b) TIR<KTMA (rejeita-se o projeto)

Desta maneira 0 método consiste em considerar invidvel um projeto que nao tenha um
TIR superior ao custo de oportunidade da empresa.

A equacdo matematica de TIR esta expressa na Figura 3:

Figura 3- Férmula do calculo de Taxa Interna de Retorno (TIR)

50 —i Fo FC
L (1+TIR)® 0

Fonte: Gitman (2010, p. 371).

No entendimento de Souza (2003), a TIR € a taxa de desconto que anula o valor atual
liquido do projeto de investimento. O critério de decisdo ira ser o projeto de investimento que
apresentar a maior taxa. Como por exemplo, nas analises de projetos de investimentos de
capital, usando como base a TIR, a tomada de decisdo sera feita mediante comparagio dessa
taxa com a taxa de atratividade (a taxa de retorno considerada satisfatoria pelos tomadores de

decisdo). Nesse caso, quanto maior o valor da TIR, mais facil de o projeto ser aceito.
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A taxa interna de retorno é a taxa que faz com que o valor presente liquido (VPL) de
um fluxo de caixa igual & zero. Ela pode ser usada tanto para analisar a dimenséo de retorno,
como para analisar a dimensdo do risco. Quando TIR > TMA - significa que ha mais ganho
investindo se no projeto do que na TMA, quando elas estiverem proximas indica que 0 risco

do projeto aumenta na medida em que se aproximam (SOUZA; CLEMENTE, 2009).

2.8.3 Periodo de Recuperacdo de Capital ( PAYBACK)

Gitman (2010), descreve o payback como o tempo necessério para recuperacao inicial
do investimento de um projeto, calculado a partir da entrada de caixa. Embora seja
considerada uma técnica pouco sofisticada de analise de orcamento de capital, por nao
considerar explicitamente o valor do dinheito no tempo.

Para encontrar o payback, é necessario somar os valores dos fluxos de caixa positivos
até que estes alcancem o valor dos fluxos negativos, resultando numa diferenca nula. Para fins
da andlise de um projeto com base no método de payback, Camargo (2007) apresenta as
seguintes diretrizes.

Para aceitar ou rejeitar o projeto:

a) “Payback” < tempo maximo aceitavel (projeto continua sendo analisado)

b) “Payback” > tempo maximo aceitavel (projeto rejeitado)

O payback é um indicador que mostra o prazo de retorno do investimento total de
recursos financeiros (SOUZA, 2003). Bruni (2008), explica que payback em inglés significa
pagamento de volta, ou seja, € 0 tempo necessario para recuperar o investimento realizado.
Acrescenta em relacdo ao calculo de estimativas que pode ser feito de duas formas — o
payback simples, o qual ndo considera o custo de capital da empresa e o payback descontado
— este considera a taxa minima de atratividade da operacao.

Observa-se que os autores consideram um método simples de ser avaliado e aplicado,
gerando resultados acessiveis para serem interpretados.

2.9 DEMONSTRACOES CONTABEIS

As informacdes necessarias para calcular indicadores para anélise sdo expressas por
meio de demonstracBes contabeis, como a DRE e o Fluxo de Caixa, para isso é preciso saber

0 que compde cada uma delas.
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2.9.1 Demonstracéo do Resultado do Exercicio (DRE)

A demonstracdo de resultado do exercicio é feita de acordo com o regime de
competéncia e evidencia principalmente as receitas e despesas de determinada entidade em
certo periodo, ela demonstra a parte econdbmica da empresa.

Para Ribeiro (2010, p. 345-346) a Demonstracdo do Resultado

mostra se a empresa obteve (Lucro ou Prejuizo) no desenvolvimento de suas
atividades durante um determinado periodo, normalmente igual a um ano,
discriminando: | - a receita bruta das vendas e servicos, as deducdes das vendas, 0s
abatimentos e os impostos; Il - a receita liquida das vendas e servicos, o custo das
mercadorias e servigos vendidos e o lucro bruto; Il - as despesas com as vendas, as
despesas financeiras, deduzidas das receitas, as despesas gerais e administrativas, e
outras despesas operacionais; 1V - o lucro ou prejuizo operacional, as outras receitas
e as outras despesas; V - o resultado do exercicio antes do Imposto sobre a Renda e
a provisdo para o imposto; VI - as participagdes de debéntures, empregados,
administradores e partes beneficiarias; VII - o lucro ou prejuizo liquido do exercicio
e 0 seu montante por agdo do capital social.

Assaf Neto (2001) e ludicibus (2013) destacam que a demonstracdo do resultado do
exercicio tem origem pelas receitas, custos e despesas realizados pela empresa no periodo e
apropriados conforme o regime de competéncia, independente se esses valores foram ou nédo

pagos/recebidos, evidenciadas de forma a destacar o resultado liquido do periodo.

2.9.2 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa traz a visdo financeira da empresa, suas entradas e saidas de dinheiro,
gerando informacdes Uteis para fins de analise de capacidade financeira, projecdes de
recebimentos e pagamentos.

Bruni e Famé (2012) argumentam que o fluxo de caixa € o ponto processo de tomada e
compreensdo de decisdes financeiras. Para elaborar a estimativa de fluxos de caixa devem-se
analisar os ingressos e desembolsos de dinheiro.

O fluxo de caixa propicia identificar o processo de movimentagéo do dinheiro, através
da variacdo de caixa (e equivalentes), que transitou por determinada empresa, sendo o foco
para o gestor financeiro, tanto nas financas rotineiras, quanto no planejamento e tomada de
decisbes (SILVA, 2012; GITMAN, 2010; HOJI, 2012).

Fluxo de caixa bem elaborado mostra ndo s6 a movimentacéo dos recursos na empresa

mas também ajuda a identificar o significado e o valor patrimonial.
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A demonstracdo do fluxo de caixa permite ao empreendedor planejar agbes que
envolvam recursos financeiros, pois apresenta todos os dados e saidas do caixa no tempo
projetado. Caso a empresa fagca compras a prazo, tera de administrar seu fluxo de caixa para
saber a data de vencimento de sua divida e direcionar a entrada de receita para pagamento de
despesas (MAXIMIANO, 2011).



3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Os procedimentos metodologicos sdo de grande importdncia, pois garantem ao
trabalho desenvolvido resultados satisfatorios e de confiabilidade.

Este capitulo apresenta a metodologia do projeto, segundo Diehl e Tatim (2004) a
metodologia pode ser definida como estudo e avaliacdo dos diversos métodos, identificando
as possibilidades e limitagdes no processo de pesquisa cientifica permitindo assim, a escolha
da melhor maneira de abordar determinado problema.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Trata-se de uma pesquisa exploratoria e descritiva, de cunho quantitativa.

Para Marconi e Lakatos (2003), pesquisa exploratéria € o objetivo de formular
questdes de um problema, com tripla finalidade: desenvolver hipoteses, aumentar a
familiaridade do pesquisador com o ambiente, fato ou fendmeno, para a realizagédo de uma
pesquisa futura mais precisa ou modificar e clarificar conceitos. Pesquisa descritiva na
opinido de Borges (2006, p. 85) € o tipo de pesquisa que “da uma ideia precisa da natureza do
tema, contém procedimentos formais de coleta de dados, possui objetivos definidos e usada
quando se deseja descrever as caracteristicas de um fendomeno”.

De acordo com Diehl e Tatim (2004), a pesquisa quantitativa oferece a possibilidade
de garantir resultados e evitar distorcdes de andlise e de interpretacdo. Possibilita uma
margem maior quanto as inferéncias, tendo em vista analisar a viabilidade de investimento.

Em relacdo ao procedimento técnico adotou-se como documental, levando em conta
um método usual, que ndo é gerador de lucro para avaliar a viabilidade.

Sendo assim, trata-se de um estudo de caso, o que para Gil (2008) é visto como
delineamento mais adequado para se estudar um fendmeno contemporaneo inserido dentro do

contexto real, onde os fenémenos e limites ndo sdo claramente definidos.
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3.2 POPULACAO E AMOSTRA

Para Diehl e Tatim (2004), populacdo é um conjunto de elementos passiveis de serem
mensurados com respeito as variaveis que se pretende levantar, onde pode ser formado por
pessoas, familias, empresas ou qualquer tipo de elemento conforme objetivos da pesquisa.

Neste estudo, a amostra estudada sdo as clinicas ja existentes no municipio de Passo

Fundo-RS, como surgiu a necessidade de utilizar este servico (clientes e responsaveis).

3.3 PROCEDIMENTO E TECNICA DE COLETA DE DADOS

A coleta de dados é uma das mais importantes etapas de uma pesquisa, visto que nela
descrevem-se exclusivamente os instrumentos que foram utilizados como, entrevistas,
questionarios, observaces, analise de documentos, entre outros.

Segundo Hair Junior et al (2005, p. 152) “o tipo e a quantidade de dados a serem
coletados dependem da natureza do estudo e dos objetivos da pesquisa’’.

Diante do exposto, a investigacdo do referencial bibliogréafico foi obtida através de
livros, artigos e de rede eletronica, referentes ao tema em estudo. Através da coleta de dados
documental, foi calculado as técnicas de analise da viabilidade econdmica e financeira, como
VPL, Payback, TIR e Fluxo de Caixa.

A partir do referido levantamento sera apurado a viabilidade a taxa de retorno do
empreendimento no prazo de 36 meses.

Sendo assim, a coleta de dados da pesquisa foi realizada no periodo de 05 de outubro
de 2019 a 30 de outubro de 20109.

3.4 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Para Gil (2008, p. 54) a andlise dos dados tem como objetivo “organizar e sumariar os
dados, de tal forma que possibilitem o fornecimento de respostas ao problema proposto para
investigacdo”. Ja a interpretacdo tem como objetivo “a procura do sentido mais amplo das
respostas, o que ¢ feito mediante sua ligacdo a outros conhecimentos anteriormente obtidos”.

Os resultados da pesquisa foram analisados com auxilio de planilhas eletronicas, sendo

que os mesmos foram transformados em informacdes, as quais foram interpretadas. No que se
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refere @ maneira utilizada quantitativamente, obteve-se o entendimento, confrontados os

dados encontrados, com o0s apanhados através da pesquisa.

3.5 VARIAVEIS DE ESTUDO

Dentre as variaveis destacam-se:

e Custos: Silva (2008) conceitua custo como gastos referentes aos bens e servicos
consumidos na producdo de outros bens e servicos, ou seja, gastos voltados diretamente com
o0 setor de producéo e administracdo da producéo.

e Investimentos: Para Padoveze (2003, p. 17) investimentos sdo “gastos em ativos
ou despesas e custos que serdo imobilizados ou diferidos”.

¢ Viabilidade econdmica-financeira: Avaliar a viabilidade econémico-financeira de
um investimento € reunir argumentos e informacgdes para estabelecer os fluxos de caixa
esperados em cada um dos periodos da vida desse investimento e aplicar técnicas que
permitam evidenciar se as futuras entradas de caixa compensam a realizacdo do investimento
(SOUZA, 2007).



4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Esse capitulo aborda a caracterizacdo de um Plano de Negocio, seguido da analise dos
resultados dos célculos efetuados e suas respectivas analises.

O mercado de Instituicdes de Longa Permanéncia destinado a cuidados especiais com
idosos na cidade de Passo Fundo-RS vem crescendo cada vez mais, impulsionado pelo
aumento da longevidade e pela busca de uma qualidade de vida a oferecer as pessoas que
estdo no na terceira idade, fase essa que requer cuidados assistidos de perto e em alguns casos
necessitando de atendimento de enfermaria em tempo integral.

Ao encontro a isso veio a necessidade da abertura da clinica de idosos, com o intuito
de prestar um atendimento humanizado e diferenciado dos existentes no mercado, onde 0
paciente se sinta acolhido e protegido, sendo oferecido um excelente trabalho de enfermagem,
uma alimentacdo adequada, atividades de lazer, juntamente com acompanhamentos de

atividades ludicas em ambiente adequado para esse cuidado com carinho e amor no fazemos.

4.1 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

Inicialmente o empreendimento serd instalado na cidade de Passo Fundo-RS em
endereco a se confirmar, da forma de contrato de aluguel. Este im6vel devera passar por
reformas necessarias para estar apto a receber o empreendimento, bem como essas adaptagdes
envolve acessibilidade, entre outras conforme Cartilha do Instituto de Longa Permanéncia.

Ainda prevé a contracdo de profissionais da area administrativa e da saude para o seu
funcionamento, sendo eles:

e Administrador

e Para a coordenacdo técnica: um responsavel técnico com carga horaria minima de
20 horas por semana.

e Para os cuidados aos residentes: € preciso fazer levar em considera¢do o numero de
idosos com base no grau de dependéncia. (a) Grau de Dependéncia I: um cuidador para cada
20 idosos, ou fragcdo, com carga horaria de 8 horas/dia; (b) Grau de Dependéncia Il: um
cuidador para cada 10 idosos, ou fracdo, por turno; (c) Grau de Dependéncia I11: um cuidador
para cada 6 idosos, ou fragéo, por turno. Bem como ja citado anteriormente.

e Para as atividades de lazer € preciso um profissional com formacdo de nivel

superior para cada 40 idosos, com carga horaria de 12 horas por semana.
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e Para servicos de limpeza é preciso um profissional para cada 100m? de 4rea interna,
ou fracdo, por turno diariamente.

e Para o servico de alimentacdo é preciso um profissional para cada 20 idosos,
garantindo a cobertura de dois turnos de 8 horas.

e Para o servico de lavanderia: um profissional para cada 30 idosos, ou fracao,
diariamente. As ILPIs que possuirem profissional de saude vinculado a sua equipe de trabalho
devem exigir registro desse profissional no seu respectivo Conselho de Classe.

Quadro 1 - Pacientes atendidos

PACIENTES ATENDIDOS

GRAUDOPACIENTE [ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 VALOR
TIPOI 14 20 20 20 20| R$  4.500,00
TIPOII 5 10 10 10 10| R$  5.500,00

TOTALMES| R$ 90.500,00 | R$ 145.000,00 | R$ 145.000,00 | R$ 145.000,00 | R$ 145.000,00
TOTALANO| R$  1.086.000,00 | R$  1.740.000,00 | R$  1.740.000,00 | R$  1.740.000,00 [ R$  1.740.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.

4.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

No planejamento estratégico, serdo expressas as definicdes de visdo e missdo, tragando
assim, os sonhos da empresa, assim como se fara uma analise do ambiente externo e interno
da organizacéo.

A empresa terd como Visdo “Ser referéncia de cuidado e carinho com um 6timo
atendimento a idosos da cidade de Passo Fundo e regido”. Ja a Missao ¢é “Oferecer servi¢os

de cuidado e enfermagem para idosos grau I e 11”.
4.2.1 Andlise SWOT
Com a intencdo de fazer uma analise ambiental do mercado de com a analise do

ambiente € possivel identificar na analise externa as principais ameagas e oportunidades e

através da analise interna os pontos fortes e fracos existentes no empreendimento.
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4.2.1.1 Anélise externa

“A analise externa envolve um exame dos elementos externos relevantes para uma
organizacdo; ela deve ter um objetivo, concentrando-se na identificacdo de oportunidades,
ameagcas, tendéncias, incertezas estratégicas e escolhas estratégicas” (AAKER, 2007, p. 34).

Para desenvolver uma estratégia, € importante entender os seguintes pontos do
concorrente:

* Desempenho. O que as vendas, o crescimento de vendas e a lucratividade desse
concorrente indicam sobre sua saude?

* Imagem e personalidade. Como o concorrente esta posicionado e é percebido?

* Objetivos. O concorrente esta comprometido com os negocios? Esse concorrente visa
a um alto crescimento?

* Estratégica atual e passada. Quais sdo as implicagdes para mudancas estratégicas
futuras?

* Cultura. O que ¢ mais importante para a organizacdo — controle de custo, espirito
empreendedor ou o cliente?

* Estrutura de custo. O concorrente tem uma vantagem de custo?

Quadro 2 - Analise externa

ANALISE EXTERNA

OPORTUNIDADES AMEACAS
Aumento da longevidade Concorréncia na regido
Busca por qualidade de vida Preco da concorréncia
Empresas que ndo oferecem servigo de qualidade Politica

Necessidade de m trabalho humanizado com o idoso

Bom relacionamento com os hospitais da cidade e regido
Fonte: Dados da pesquisa, 2019.

4.2.1.2 Andlise interna

Para Aaker (2007, p. 122) a analise interna “tem foco maior na avaliacdo de
desempenho, sendo baseada em informacdes atuais e especificas sobre vendas, lucros, custos,
estrutura organizacional, estilo gerencial e outros fatores”.

Conforme Biagio e Batocchio (2005), a empresa necessita analisar o seu ambiente

interno, ou seja, “tudo aquilo que estd sob controle da empresa, 0s aspectos organizacionais,
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0s aspectos de marketing, os aspectos financeiros, 0S aspectos pessoais e 0s aspectos de
producdo”.

Quadro 3 - Andlise interna
ANALISE INTERNA

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
Qualidade no atendimento Empresa entrando agora no mercado
Empresas com valores e qualidade de servicos
Preco competitivo inferiores.

Colaboradores preparados

Experiéncia na area
Fonte: Dados da pesquisa, 2019

4.3 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing é uma ferramenta que deve se regularmente atualizada e
utilizada, pois permite analisar o mercado, adaptando-se as suas constantes mudancas e
identificando tendéncias. Por meio dela a empresa pode definir resultados a serem alcancados
e formular agdes para atingir competitividade.

Segundo Biagio e Batocchio (2005), o plano de marketing define a forma como a
empresa atuara para levar os produtos ate o seu consumidor de forma a satisfaze-lo. Se a
empresa ndo conseguir atingir seus clientes ndo conseguird permanecer muito tempo no
negdcio. Muitas empresas ja fracassaram pela deficiéncia em sua estratégia de marketing.

O plano de marketing esta diretamente apoiado nos 4Ps (produto, preco, promocgao e
praca). Para definir o produto basta dizer que é tudo aquilo que a empresa tem para vender; o
preco € considerado o valor monetario que se atribui para algo disponibilizado para a venda; a
promocdo pode ser como um conjunto de agGes de curto ou longo prazo utilizadas para
incentivar os clientes a comprar o produto mais rapidamente ou até em uma quantidade maior

e distribuicdo ou praca € o produto estar disponivel quando o consumidor desejar adquiri-lo.
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4.4 PLANO OPERACIONAL

4.4.1 Estrutura e recursos humanos

As Instituicdes de Longa Permanéncia para ldosos- ILPIS devem possuir alvara
atualizado pela Vigilancia Sanitaria, de acordo com o estabelecido na Lei. (RESOLUCAO
SES N° 213 DE 04 DE JANEIRO DE 2012).

Segundo a RDC 283/2005, as instituicbes de longa permanéncia para idosos devem
promover aos seus residentes:

- O exercicio dos direitos humanos (civis, politicos, econdmicos, sociais, culturais e
individuais);

- Garantir a identidade e a privacidade da pessoa idosa, assegurando um ambiente de
respeito e dignidade;

- Promover a integracdo das pessoas idosas que residem na instituicdo, nas atividades
desenvolvidas pela comunidade local;

- Garantir e incentivar as relagdes Inter geracionais;

- Promover a participagdo da familia na atencdo com a pessoa idosa residente;

- Desenvolver agcfes que estimulem a pessoa idosa a manutencao de sua autonomia;

- Promover condicdes de cultura e lazer as pessoas idosas;

- Desenvolver palestras e eventos que possam combater a violéncia contra a pessoa
idosa bem como a violacdo de seus direitos civis e contra a discriminacéo.

No quadro 4 visualiza-se 0s recursos humanos necessarios, conforme requisitos
estabelecidos, para abertura do empreendimento e seu pleno funcionamento, com a
perspectiva de atender a 30 clientes com grau de dependéncia | e 11, sendo que 20 idosos com

dependéncia grau | e 10 grau Il.

Quadro 4 - Recursos humanos
Cargo Vagas
Administrador
Responsavel Técnico
Técnico de Enfermagem
Técnico de Nutricdo

Médico Geriatra
Fisioterapeuta
Higienizacdo

Cozinheira

Assistente Social

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.

[Ey

NI R A




51

A instituicdo de longa permanéncia para idosos deve constituir uma equipe de recursos
humanos, com vinculo formal de trabalho que desempenhem tarefas fundamentais ao bom
andamento e do bom funcionamento da ILPI.

Para tanto faz-se necessario Sao eles: Um responsavel técnico com carga horaria de 30
horas semanais. Para os cuidados aos idosos residentes: e necessario respeitar as orientacdes
prescritas na RDC 283/2005.

* Grau de dependéncia I: Um cuidador para cada 20 idosos, ou fracdo, com carga
horaria de 8 horas /dia.

* Grau de dependéncia II: Um cuidador para cada 10 idosos, ou fragdo por turno.

» Grau de dependéncia III: Um cuidador para cada 6 idosos, ou fragdo, por turno.
Deve-se observar o cumprimento da norma no que tange aos profissionais de limpeza e
lavanderia. Os profissionais de saude vinculados a equipe de trabalho, devem possuir seu
registro profissional no respectivo conselho de classe, graus de dependéncias estes ja citados
anteriormente.

A instituicdo aqui proposta tera um carater de longa permanéncia, com saidas
programadas, onde seus familiares, juntamente com a equipe técnica responsavel agendaram.
Prevé ainda contratos estabelecidos entre as partes com o tempo de utilizacdo de servigo,
sendo renovado conforme a necessidade.

Conforme destaca o IBGE, a populacdo de idosos vem crescendo mais rapidamente
em relacdo a populacgdo de criangas. Destaca-se que nos proximos 20 anos, podera no Brasil a
populacdo idosa ultrapassar um indice de 30 milhdes de pessoas, devendo representar quase
13% da populacdo ao final deste periodo. (OMS, 2015).

Dados comparados ao ano de 2000 em consonancia com o censo configuram que a
populacdo de idosos era de 14.536.029 pessoas, em contra a 10.722.705 no ano de 1991, tal
proporcdo desprendia o patamar de 11%. O conceito de idoso, trazido pela Organizacao
Mundial de Saude (OMS), no ano de 2002, parte de sua idade cronoldgica, pessoa com 60
anos ou mais, em paises em desenvolvimento e nos casos de paises desenvolvidos com idade
igual ou superior a 65 anos. (OMS, 2015).

Sendo assim, pode-se perceber a importancia destas instituicbes bem estruturadas para
oferecer qualidade ao envelhecimento. Ndo se pode deixar de ressaltar que 0s servicos
oferecidos pela instituicdo ndo terdo carater hospitalar, esta tera a como finalidade apenas o

apoio a saude, apesar de contar com equipe multiprofissional.
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4.4.2 Organizagéo documental

As instituicGes de longa permanéncia para idosos devem ser legalmente constituida,
através dos seguintes documentos:

« Estatuto Registrado

* Registro de entidade Social

 Regimento Interno.

4.5 PROJETO DE INVESTIMENTO

Neste topico € descrito de forma mais detalhada, o projeto de investimento apurado
para este Plano de Negocio, de abertura de uma Instituicdo de Longa Permanéncia na cidade
de Passo Fundo-RS.

4.5.1 Descricdo do projeto de investimento

O projeto contara com investimentos total de R$ 222.500,00 (duzentos e vinte e dois
mil reais), divididos em infraestrutura para adequacdo do imovel que sera alugado. A reforma
ird ter o valor de R$ 80.000,00 (oitenta mil reais) para adequacdes fisicas do espago para
atender com exceléncia e estar dentro das normas técnicas necessarias para a abertura da
clinica.

Serda investido em mobilia no valor de R$ 40.000,00 (quarenta mil reais), incluindo
camas e colchBes. Em utensilios para cozinha sera investido R$ 25.000,00 (vinte cinco mil
reais) distribuidos em fogdo industrial, geladeira industrial e pequenos utensilios.

Para a area de Enfermagem sera feito um investimento de R$10.000,00 (dez mil reais)
em equipamentos, para 0 posto de enfermagem atender as normativas do COREN-RS onde
prevé a disposi¢do de luvas de procedimento, esfignomandmetro, cilindro de O2, oximetro,
desfibrilador, dentre outros. Na parte de Fisioterapia sera disposto o valor de R$ 2.500,00
(dois mil e quinhentos reais) em equipamentos para auxiliar na mobilidade e diminuicdo da
algias decorrente de patologias.

Em hotelaria, sera investido em toalhas de banho de uso individual, capas
impermeaveis de colchdo, lengois, porta travesseiro e cobertores o valor de R$ 5.000,00

(cinco mil reais)
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Serd adquirido 02 (dois) aparelhos de televisdo para as areas de lazer da clinica no
valor de R$ 5.000,00 (cinco mil reais), para os equipamentos de informatica do escritorio e
posto de enfermagem sera investido o valor de R$10.000,00 (dez mil reais).

Os gestores também irdo investir em um veiculo usado, a fim de facilitar o
deslocamento para compras e atividades financeiras, além de deslocamento do cliente para
eventuais consultas e exames fora da instituicdo que ndo necessitam de veiculos adaptados e

suporte avancado.

Quadro 5 - Investimentos

INVESTIMENTOS

INVESTIMENTO FIXO: ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INSTALACOES:
Reformas 80.000
Mobilia 40.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000
Equipamentos de cozinha 25.000 5.000 5.000 5.000
Equipamento de Fisioterapia 2.500 2.500
Equipamentos de Enfermagem 10.000 10.000 10.000 5.000 5.000 5.000
Hotelaria 5.000 3.500 5.000 3.500 5.000 3.500

Total 162.500 22.500 24.000 15.000 19.000 12.500 -
EQUIPAMENTOS:
Aparelhos de TV 5.000
Impressora e Scaner 800
Computadores e equipamentos 6.200

Total 12.000 - - - - - -
VEICULOS:

25.000
Total 25.000 - - - - - -

OUTROS DESEMBOLSOS
Desenvolvimento de sistemas

Compra de Software 3.000

Total 3.000 - - - - - -
TOTAL INVEST. FIXO 202.500

CAPITAL DEGIRO

Despesas iniciais e Caixa 20.000
TOTAL 20.000 - - - - - -
INVESTIMENTO TOTAL 222.500 22.500 24.000 15.000 19.000 12.500 -

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.
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4.5.2 Projecao do fluxo de caixa

Uma funcéo importante do fluxo de caixaé permitir o controle das atividades do ciclo
operacional da empresa, que sdo todas as atividades de compra e venda de mercadorias e servicos da
empresa em curto prazo e 0s Seus respectivos pagamentos e recebimentos. (SEBRAE, 2019)

Para analisar se o projeto de investimento é viavel, sera utilizado o fluxo de caixa
como ferramenta para tomada da deciséo financeira. Elaborando o fluxo de caixa se terd uma
visdo mais segura do presente e do futuro, pois como em qualquer investimento um
desembolso é efetuado com objetivo de ter um maior retorno futuro.

Neste fluxo de caixa pode-se observar que apesar de um valor de investimento de R$
222.500,00 (duzentos e vinte e dois mil e quinhentos reais) nas condigdes atuais de mercado
representa um valor expressivo. Observa-se que o retorno do investimento é rapido pois como
0 negocio gira com um numero certo de pacientes, as projeces de gastos e receitas ficam

previsiveis.

Quadro 6- Receita de pacientes atendidos

GRAUDO PACIENTE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 VALOR
TIPO | 14 20 20 20 20| R$  4.500,00
TIPOII 5 10 10 10 10[ R$  5.500,00

TOTAL MES| R$ 90.500,00 | R$ 145.000,00 | R$ 145.000,00 | R$ 145.000,00 | R$ 145.000,00
TOTALANO| R$  1.086.000,00 [ R$  1.740.000,00 | R$  1.740.000,00 | R$  1.740.000,00 | R$  1.740.000,00
Fonte: Dados da pesquisa, 2019.
Quadro 7- Projecdo de despesas operacionais

DESPESAS OPERACIONAIS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Telecomunicagdes R$ 4.800,00 | R$ 4.800,00 | R$ 4.800,00 | R$ 4.800,00 | R$ 4.800,00
Agua e luz | R$ 13.000,00 | R$ 13.000,00 | R$ 13.000,00 | R$ 13.000,00 | R$ 13.000,00
Salarios e Encargos R$ 692.820,00 | R$ 692.820,00 | R$ 692.820,00 | R$ 692.820,00 | R$ 692.820,00
Pré-labore | R$ 60.000,00 | R$ 60.000,00 | R$ 60.000,00 | R$ 60.000,00 | R$ 60.000,00
Alimentacédo R$ 171.000,00 | R$ 171.000,00 | R$ 171.000,00 | R$ 171.000,00 | R$ 171.000,00
Aluguel R$ 60.000,00 | R$ 60.000,00 | R$ 60.000,00 | R$ 60.000,00 | R$ 60.000,00

Manutencdo escritorio R$ 2.400,00 | R$ 2.400,00 | R$ 2.400,00 | R$ 2.400,00 | R$ 2.400,00
Contador R$ 3.960,00 | R$ 3.960,00 | R$ 3.960,00 | R$ 3.960,00 | R$ 3.960,00
Jornais e revistas R$ 600,00 | R$ 600,00 | R$ 600,00 | R$ 600,00 | R$ 600,00

Material de Escritério R$ 1.560,00 R$ 1.560,00 R$ 1.560,00 | R$ 1.560,00 | R$ 1.560,00

Materiais de limpeza R$ 4.800,00 | R$ 5.200,00 | R$ 5.200,00 | R$ 5.350,00 | R$ 5.500,00

Medicamento Compras especiais R$ 6.000,00 | R$ 8.000,00 | R$ 8.000,00 | R$ 9.000,00 | R$ 10.000,00

Despesas Financeiras R$ 1.800,00 | R$ 2.000,00 | R$ 2.000,00 | R$ 2.100,00 | R$ 2.200,00

Depreciagdo R$ 11.450,00 | R$ 10.305,00 | R$ 9.274,50 | R$ 8.347,00 | R$ 7.512,00

SUB-TO TAL R$ 1.034.190,00 | R$ 1.035.645,00 | R$ 1.034.614,50 | R$ 1.034.937,00 | R$ 1.035.352,00
TO TAL R$ 1.034.190,00 | R$ 1.035.645,00 | R$ 1.034.614,50 | R$ 1.034.937,00 | R$ 1.035.352,00

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.
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4.5.3 DRE

A Demonstracdo de Resultado do Exercicio (DRE) como outras demonstragdes
contabeis é considerado um procedimento de suma importancia para avaliar a saude
financeira da empresa.

Por ser tratar de um relatdrio detalhado, a DRE exp®0e importantes elementos que sdo
fundamentais para tomada de decisdo. Sem estas informacg6es fornecidas o gestor ndo sera
capaz de avaliar a verdadeira saude financeira da empresa.

No quadro 8 visualiza-se a demonstracdo dos resultados projetados.

Quadro 8- Demonstracdo dos resultados projetados

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RECEITAS
Operacionais
Receita Pacientes Grau l e Il R$ 1.086.000,00 | R$ 1.740.000,00 | R$ 1.740.000,00 [ R$ 1.740.000,00 | R$ 1.740.000,00
Sub-Total R$ 1.086.000,00 | R$ 1.740.000,00 | R$ 1.740.000,00 | R$ 1.740.000,00 | R$ 1.740.000,00
Total:
Imposto s/ Receita 16,0% | R$ 173.760,00 | R$ 278.400,00 | R$ 278.400,00 [ R$ 278.400,00 [ R$ 278.400,00
RECEITA LIQUIDA R$ 912.240,00 | R$ 1.461.600,00 | R$ 1.461.600,00 | R$ 1.461.600,00 | R$ 1.461.600,00
DESPESAS
Depreciacdo R$ 11.450,00 | R$ 10.305,00 | R$ 9.274,50 | R$ 8.347,00 | R$ 7.512,00
Operacionais R$ 1.034.190,00 | R$ 1.035.645,00 | R$ 1.034.614,50 | R$ 1.034.937,00 | R$ 1.035.352,00
Total: R$ 1.045.640,00 | R$ 1.045.950,00 | R$ 1.043.889,00 | R$ 1.043.284,00 | R$ 1.042.864,00
LUCRO/ PREJUIZO -R$ 133.400,00 | R$ 415.650,00 | R$ 417.711,00 | R$ 418.316,00 | R$ 418.736,00

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.

Como pode-se observar no quadro 8, no primeiro ano a empresa tem um prejuizo de
R$ 113.106,00 (cento e treze mil e cento e seis reais) que logo no ano seguinte serad coberto

e ja apresenta resultados positivos para o negdécio, tornando viavel o investimento.
4.5.4 Rentabilidade do projeto
Payback trata-se de uma estratégia, um indicador usado nas empresas para calcular o

periodo de retorno de investimento em um projeto, possibilitando ao gestor a estimativa de

quanto tempo vai levar para que seja recuperado a aplicacéo inicial.
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Quadro 9- Rentabilidade do projeto

RENTABILIDADE DO PROJETO
TAXA DE DESCONTO 18,0% |
INVESTIMENTO INICIAL (222.500)
Valor Presente do fluxo de caixa 1.620.395|
VPL - Valor Presente Liquido 1.397.895
TIR - Taxa Interna de Retorno 137,7%|
ROI - (Return On Investment) 6,3

Fonte: Dados da pesquisa, 2019.

Conforme observa-se o VPL apresentado é positivo, tornando viavel o

empreendimento. O retorno do investimento se dara apds 1,3 anos do seu inicio.

455 Taxa Interna de Retorno

A Taxa Interna de Retorno (TIR) é um indicador que compara o investimento inicial e
as despesas futuras de um projeto com o retorno potencial que ele pode trazer. Expressa em
um valor percentual, ela se baseia nos fluxos de caixa do empreendimento — ou seja, as
entradas e saidas de capital, para mostrar se o investimento é vantajoso ou nao.

Com uma Taxa Interna de Retorno de 137,7% pode-se confirmar a viabilidade do

negadcio.

4.6 PARECER DO INVESTIMENTO

Para uma melhor viabilidade do empreendimento, destaca-se: o tempo de resposta do
investimento que com um valor investido de R$ 222.500,00 (duzentos e vinte e dois mil e
quinhentos reais) em um curto periodo de tempo, cerca de 01 ano e 03 meses ja estara dando
retorno desejado.

Este plano de negdcio evidencia que com um planejamento feito de forma adequada
pode-se investir em uma instituicdo de longa permanéncia de idosos sem medo do que o
futuro econdmico reserva. Como se trata de um publico alvo que estd em crescimento
continuo, o negocio tende a ter cada vez mais clientes.

Como observado nos resultados, a criacdo de novas casas vai ser um caminho
oportuno de novos investimentos tornando assim a consolidar a instalagdo de novas clinicas

na cidade e regido. Vale salientar que toda pratica e conhecimento ja adquirido pelos
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colaborados serve de biblioteca para o funcionamento, pois se podera contar com pessoas que
ja possuem grande conhecimento nesta area.

Sendo assim, serd& minimizado algumas dificuldades e aprendendo com erros ja
passados e, assim criando uma equipe mais coesa, forte, com grande diferencial no

atendimento humanizado.

4.7 SUGESTOES E RECOMENDACOES

Diante da economia e suas instabilidades, para a realizagdo da abertura do ILPI, deve-
se estar atento para algumas dificuldades que possam surgir, tendo cautela na implantacdo do
negocio. Neste caso o valor do investimento se dard através de economias do proprietario e
sendo assim ndo se terd que captar valores em banco o que reduz o custo do investimento
viabilizando a implantacdo do negdcio logo no inicio do segundo ano.

N&o se pode deixar de mencionar as questdes relacionadas a concorréncia que se
apresenta. Todavia deve-se estar atento aos seus movimentos, realizando pesquisas de
mercado periddicas a fim de minimizar surpresas comerciais.

Dentre as sugestfes apresentam-se as seguintes:

- Criar valor para marca ligando o negdcio como um servico de qualidade e
transparéncia na credibilidade, expondo que o paciente ira ter conforto e carinho no seu
atendimento;

- Oferecer servigos com pre¢os competitivos no mercado.

- Buscar convénios com Prefeituras, tanto de Passo Fundo como da regido, para
aumentar o leque de possibilidades de expansao, tornando o negdcio mais rentavel e lucrativo;

- Diversificar as fontes pagadoras e clientes principais do negocio.

Com os resultados obtidos neste plano pode-se semear a ideia de abrir mais de uma
Instituicdo de Longa Permanéncia de Idosos ao longo do tempo, tendo em vista o retorno do

investimento que neste caso fica em 25% a projecdo do dinheiro no tempo.



5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho busca desenvolver a anélise da viabilidade para a implantacdo de
uma empresa, de cuidados especiais com idosos, uma ILPI na cidade de Passo Fundo-RS.

O cenario econdmico e politico de incertezas que se apresenta faz com que “se tenha
cautela e preciosismo, buscando a encontrar ferramentas de apoio que os auxiliem na tomada
de deciséo, a fim de reduzindo ao maximo os riscos do investimento.

Ao encontro este Plano de Negdcio, o estudo da sua viabilidade se mostrou positivo,
visto que foi analisado todos 0s aspectos necessarios para uma criteriosa avaliagdo por parte
do empreendedor. Elaborando um planejamento estratégico, de marketing, operacional e
financeiro, mapeando assim, as necessidades relativas ao novo empreendimento.

Esse estudo vem mostrar sobre a realidade do mercado e da necessidade de implantar
uma ILPI diferenciada, com uma estratégia inteligente para atender as exigencias e as
expectativas do cliente idoso e sua familia, despertadas pelas mudancgas frenéticas do mundo
globalizado. Revela a importancia de um bom planejamento como um instrumento capaz de
alavancar negocios e fazendo da humanizacdo seu carro chefe elevando a qualidade do
atendimento e estabelecer uma nova concepgdo de relacGes entre cliente, saude e familia.

O plano elaborado também demonstra o potencial de crescimento da clinica, visto que
a oferta de um servico integral na regido é menor que a demanda. Passo Fundo é um polo em
salde e 0 RS € um estado com grande nimero de idosos, por isso sera de suma importancia
toda estrutura e corpo clinico especializado para se tornar lider no mercado atraves do servico
diferenciado com foco no cuidado humanizado.

Destaca-se que a TIR (Taxa Interna de Retorno) é satisfatdria em relacdo a outros
investimentos dispostos no mercado, o VPL (Valor Presente Liquido) € positivo considerando
0s investimentos propostos e o tempo de PAYBACK € a curto prazo comparado ao valor do
investimento.

Sendo assim, pode-se concluir, que a implantacdo de uma ILPI na cidade de Passo

Fundo-RS é totalmente vidvel do ponto de vista econdmico-financeiro.
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