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RESUMO 

 

Este trabalho consiste em fazer um estudo e analisar a viabilidade operacional para o 

gerenciamento e execução de imóveis customizados adquiridos na planta, pois com a 

experiência adquirida durante todo o processo de incorporação, construção e entrega de cada 

empreendimento, observa-se que o número de customizações e personalizações após a 

entregas das chaves, é alto. Assim a Construtora pode oferecer e agregar este serviço de 

gerenciamento e execução das customizações dos seus clientes com atendimento ainda mais 

personalizado atendendo às suas necessidades individuais objetivando uma fidelização ainda 

maior à marca. E os custos operacionais da empresa para a gestão deste serviço pode ser 

absorvido e rateado dentro da própria estrutura da empresa / empreendimento. A metodologia 

para se fazer a análise da viabilidade foi levantar o histórico e coletar indicadores de alguns 

empreendimentos da Construtora e Incorporadora Laguna Ltda.  projetando o número de 

unidades customizadas e personalizadas dentro das unidades comercializadas, com base em 

informações do mercado de alto padrão e de empresas que já prestam este serviço.Com base 

nestes estudos e indicadores, procurou-se delinear as diretrizes dentro das análises do 

mercado, do setor, da demanda e da concorrência do mercado de construção de imóveis de 

alto padrão projetando os planos operacionais e financeiros para este estudo para uma melhor 

compreensão do leitor e conclusão do trabalho. 

 

Palavras chave: Customização. Imóveis. Construção. Incorporação. Alto-padrão. 

 

 



 

 

ABSTRACT 

 

This paper consists of a study and analysis of the operational feasibility for the management 

and execution of customized properties bought off-plan, since with the experience gained 

throughout the development, construction and delivery processes of each project, one can 

observe the high rate of customizations and personalizations performed after keys are 

delivered. The construction company can, then, offer and add this management and execution 

service of customizations made by their customers with an even more personalized service so 

to meet their individual needs and aim at an even greater brand loyalty. The company’s 

operational costs to manage such service can be absorbed and apportioned in the 

company/project structure itself. The methodology used to perform the feasibility analysis 

was the collection of history data and indicators of some projects by Construtora e 

Incorporadora Laguna Ltda.,  projecting the amount of customized and personalized units 

considering the sold units, based on high-end market information and on companies that 

already provide this kind of service. Based on these studies and indicators, we tried to outline 

the guidelines in the analysis of the market, the industry, demand and competition in the high-

end properties construction market, projecting operational and financial plans for this study so 

to provide the reader with a better understanding of it and work completion. 

 

Keywords: Customized. Properties. Construction. Development. High-end properties 
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1 SUMÁRIO EXECUTIVO DO PLANO DE NEGÓCIO 

 

Na Incorporação e Construção de Empreendimentos, com as experiências adquiridas, 

observou-se que após cada Empreendimento concluído, o comprador que adquiriu seu imóvel 

na planta, na maioria das vezes customizava ainda mais a sua unidade, pois sempre existe a 

necessidade em demonstrar suas características e interesses individuais.  

Assim agregar este serviço dentro do processo de incorporação e construção pode ser 

um potencial nicho de mercado. Ao invés do cliente ter todo o trabalho da customização no 

pós-obra, a empresa pode planejar a possibilidade desta necessidade do cliente em demonstrar 

as suas características pessoais já no início do processo da incorporação, a venda. 

O Plano de Negócio será estudar e analisar a viabilidade operacional em estruturar a 

área de Engenharia de uma Incorporadora e Construtora de imóveis de alto padrão (área 

responsável pelo Planejamento, Orçamentação, Projetos, Suprimentos, Execução e Controle 

do todo o ciclo do empreendimento), trazendo as ideias individuais de cada cliente o mais 

cedo possível para dentro do projeto para que o planejamento da próxima etapa, a Construção, 

já estejam com todas as premissas e requisitos dos itens de customização de cada cliente. 

Estas customizações já fariam parte do projeto executivo da obra e iniciariam nas etapas de 

concepção e desenvolvimento dos projetos, durante o processo de Evolução do Programa de 

Necessidades, conforme Figura 1 abaixo das etapas do empreendimento. O custo da mudança 

no decorrer do tempo é mais custoso. 

 

Figura 1 -  Etapas de um Empreendimento da Construção com a inserção do processo de customização 

 
Fonte: Kamara, Anumba e Evbuomwan (1999 apud MIRON, 2002) 

 

Observa-se também que estas customizações quando executadas no pós-obra, após a 

entrega das chaves, gerava-se transtornos para o condomínio e condómino em relação ao 

barulho, sujeira, desgaste de equipamentos do condomínio, controle da geração de entulhos 

(que durante a construção existem custos e são controlados pela Construtora garantindo a 

separação e segregação dos entulhos conforme sua classificação atendendo a legislação do 

município), o timming de cada cliente para execução das suas customizações não estavam 

Customizaçã
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todos alinhados (o condomínio pode ficar por muito tempo na fase de obras de customização 

dos clientes), as responsabilidades e garantias do pós-obra podiam se misturar entre as 

garantias e responsabilidades das obras da Construtora e do Cliente, Assim, não se faria nada 

de maneira irregular e sem aprovação após a entrega das chaves. 

O custo da obra e o valor da taxa de administração (remuneração) cobrado pelos 

profissionais para execução das obras de customização no pós-obra seria maior do que se 

fossem realizados durante a obra (ganho para o cliente e rateio dos custos fixos para a 

empresa), o tempo de garantia com as obras de customização sendo executadas pela própria 

empresa poderia ser estendido (Garantia estendida na Construção Civil seria um diferencial!). 

Dos elementos a serem analisados no Plano de Negócio: 

a) Análise da estrutura organizacional; 

b) Análise dos custos fixos, diretos e indiretos da estrutura organizacional; 

c) Projeção do número de unidades a serem customizadas no pós-obra; 

d) Projeção de receita com o gerenciamento e execução das customizações completas 

e individualizadas; 

e) % de custo com as customizações vs. Custo do VGV de cada empreendimento; 

f) Custo fixo da Estrutura da Engenharia, área de contratos vs. Custo das 

customizações; 

Dos indicadores de viabilidade gerados no Plano de Negócio: 

a) O % do “Fee” da viabilidade total de cada empreendimento (Taxa de 

administração do custo fixo para a gestão de cada empreendimento) vs. O % de 

receita e custo das obras de customização; 

b) Análise de Viabilidade quanto a TIR (Taxa Interna de Retorno), Pay Back; 

c) Análise da Sensibilidade. 

A partir destes indicadores que serão melhor explicados abaixo, o projeto torna-se 

inviável para a proposta, parâmetros e requisitos apresentados. 

A TIR (Taxa Interna de Retorno) foi de 2,25%, indicador muito baixo face todos os 

riscos envolvidos no projeto. 

Final indesejado, mas OK do ponto de vista da análise do estudo da viabilidade de 

customização dos imóveis adquiridos na planta. 
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2 A EMPRESA – DESCRIÇÃO GERAL 

 

A solução é oferecer e agregar a prestação de serviço de Gerenciamento e Execução da 

Customização individual das unidades pela própria Incorporadora e Construtora desde o início 

do processo, na venda, trazendo as necessidades e vontades dos clientes o mais cedo possível 

para o planejamento do projeto, até a execução e pós-venda da unidade. 

O Plano de Negócio da empresa surgiu após a observação de que muitos clientes de 

imóveis adquiridos na planta, após a entrega das chaves, acabam contratando outras empresas 

e outros profissionais liberais, as vezes até de forma informal, para executarem suas obras de 

customização. 

 

2.1 DA VISÃO, MISSÃO, OBJETIVOS E VALORES 

 

a) Visão: Agregar valor ao negócio da incorporação e construção customizando as 

obras dos clientes satisfazendo as suas necessidades individuais já no início do 

projeto; 

b) Missão: Atender as necessidades e expectativas individuais de cada cliente com a 

gestão e execução da customização dentro dos processos internos da Empresa; 

c) Objetivos: Fidelizar os clientes e fazer com que os custos das personalizações dos 

clientes gerem receita ou no mínimo cubram os custos fixos das áreas envolvidas 

(engenharia e contratos).  

d) Valores: Trabalhar com ética e transparência nas tratativas com os clientes 

oferecendo o melhor, o mais moderno e o diferenciado atendendo as suas 

expectativas de customização. 

Das vantagens competitivas: 

Atualmente o “ evento” da Customização não é muito comum e não é visto de maneira 

positiva para as Incorporadoras e Construtoras. Muitas vezes é até um item de descontrole e 

retrabalho gerando indicadores negativos, pois foge da padronização da Construção e da linha 

de produção. Porém, conseguindo criar uma estratégia para viabilizar a operação do negócio 

customização o mais cedo possível incorporando este “evento” no processo do planejamento 

do projeto, acredita-se que pode ser um item de sucesso, um diferencial para muitos, pois é 

atualmente um nicho forte de prestação de serviço entre Arquitetos e Decoradores que entram 

após a entrega das chaves para executar as obras customizadas dos clientes. 

Das tecnologias a serem utilizada no processo de Customização no Plano de Negócio. 
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a) Utilização de ferramentas de controle de tempo e recursos como MS Project;  

b) Utilização da plataforma BIM para coordenação, compatibilização e modelagem 

3D dos projetos de personalização; 

c) ERP para gestão de contratos e aditivos dos clientes; 

d) Plataforma on line, via web, para visualização dos projetos personalizados – Tour 

Virtual para clientes e arquitetos das suas unidades personalizadas; 

Das tecnologias apresentadas e necessárias acima citadas, com exceção plataforma 

web para o Tour Virtual, já estão inclusas no processo de incorporação e construção, havendo 

custo somente de licenças para usuários. 

 

2.2 DA MARCA 

 

A marca atual da empresa analisada é Laguna Construtora e Incorporadora Ltda.  

Para este nicho de Customização de unidades desenvolveríamos a marca específica e 

personalizada como: Laguna Identity, ou Laguna ID, ou Laguna Custom, ou Laguna Triple A 

ou Laguna VIP.  

Fazendo uma analogia com a indústria automobilística seria comprar uma Mercedes 

Benz com preparação de motor AMG, por exemplo. Não seria uma Mercedes, seria uma 

“Mercedes AMG”. Não seria um imóvel Laguna, seria um Laguna ID, Laguna VIP. 
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3 ANÁLISE DE MERCADO  

 

Este Mercado do alto luxo e alto padrão é menos sensível as crises econômicas, seus 

consumidores gostam de investir em imóveis e de atendimento diferenciado. Seus 

consumidores têm um patrimônio formado, dependendo menos do crédito imobiliário. Em 

2011, ano do boom do setor, Curitiba teve sete empreendimentos de altíssimo padrão 

lançados, somando um total de 300 novas unidades com preços superiores a R$ 1 milhão. No 

ano passado (2014), a oferta de novos apartamentos chegou a marca das 347 unidades e fez do 

segmento um dos mais estáveis do setor. A oferta restrita – que favorece a manutenção da 

demanda– é um dos pontos que estimula o mercado de luxo. Este mercado não teve excesso 

de demanda no boom da construção civil em 2011, diferente do que ocorreu com outros 

segmentos. A Figura 2 abaixo mostra a evolução da oferta em número de unidades bem como 

o aumento doValor Geral de Vendas (VGV) do nicho de luxo para Curitiba. 

 

Figura 2 -  Gráfico do crescimento de oferta de imóveis de alto padrão 

 

Fonte: Gazeta do Povo (2015) 

 

 Como mostra o Gráfico da matéria publicada pela Gazeta do Povo em 01 de abril de 

2015 o lançamento de imóveis de luxo e superluxo vem projetando um crescimento, 

consequentemente as customizações também poderão crescer e esta prestação de serviço 

poderá ser um diferencial para as Incorporadoras e Construtoras. 

 Não existe dificuldade com fornecedores, pois os mesmos que participarão do 

processo da execução do empreendimento serão os mesmo que farão as obras de 
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customizadas, e as exceções virão com informações nos projetos e memoriais descritivos dos 

clientes. 

 Quanto aos consumidores da prestação deste serviço de customização existem uma 

forte tendência de consumo, pois por exemplo, a Construtora Escala de Belo Horizonte, 

conforme informação de Adimilson Moura, 40% dos seus imóveis são personalizados 

(PUBLICIDADE IMOBILIÁRIA, 2014). 

 Na mesma publicação também existe um depoimento de Pedro Damásio, da 

Construtora Talent, que atua no nicho do alto luxo quanto a um empreendimento com 22 

unidades todas elas personalizadas. “Nesse mercado de alto padrão, esse serviço gera um 

grande diferencial. As pessoas enxergam um maior valor agregado quando o produto é 

personalizado. Vale a pena proporcionar isso ao cliente, já que o nosso objetivo é entregar um 

apartamento que não lhe dê trabalho”, afirma Damásio (PUBLICIDADE IMOBILIÁRIA, 

2014). 

 Projetando que os Consumidores e Clientes da Construtora Laguna nos três últimos 

imóveis concluídos e lançados, também customizariam 40% das unidades teríamos 52 

unidades customizadas nos Empreendimentos residências Soul Batel Soho e Eos Barigui e 42 

unidades comerciais no Empreendimento Iguaçu 2820. Se este % se transformar em realidade 

para Curitiba, demonstra-se que a demanda por customização de apartamentos e salas 

comerciais está em alta no mercado, pois mudar projeto antes de ficar pronto é mais 

vantajoso.  

 Foram analisados os dados do mercado interno dos imóveis entregues e que passaram 

por personalização nos últimos três anos da Construtora Laguna, são eles: 

a) Empreendimento Soul Batel Soho:  

 Quantidade de unidades: 90 aptos; 

 Prazo da obra: 36 meses; 

 Característica: imóvel de luxo; 

 Lançamento: 2011 

 Início das obras: 2012 

 Público: Jovem empresário, Casais jovens, Profissionais liberais; 

 Custo construção R$ 43.000.000,00; 

 VGV do empreendimento: R$ 75.000.000,00; 

 Unidades customizadas com kits da Construtora: 76 unidades = 84%; 
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 Unidades customizadas no pós-obra pelos proprietários: 35 (até jun./15 – por 

isso o timming dos diferentes proprietários em fazer as suas personalizações 

com o condomínio operando é uma dificuldade e problema). 

b) Empreendimento Eos:  

 Quantidade de unidades: 42 aptos; 

 Prazo da obra: 36 meses; 

 Característica: imóvel de superluxo; 

 Lançamento: 2012 

 Início das Obras: 2013 

 Público: Empresários com idade entre 50 e 60 anos, casal com filhos 

independentes; 

 Custo construção R$ 55.000.000,00; 

 VGV do empreendimento: R$ 100.000.000,00; 

 Unidades personalizadas com kits da Construtora: 17 unidades = 41% ; 

 Unidades personalizadas pós obra pelos proprietários: não se tem informação, 

somente com pesquisa após a entrega das chaves (obra a ser entregue em 

set/16); 

 Valor gasto dos proprietários com a personalização com a construtora: R$ 

17.000,00; 

 Valor gasto dos proprietários coma personalização das suas obras: não se tem a 

informação, somente após a entrega das chaves (set/16) e início das obras de 

customização pelos proprietários; 

c) Empreendimento Iguaçu 2820:  

 Quantidade de unidades: 110 salas comerciais e corporativas; 

 Prazo da obra: 40 meses; 

 Lançamento: 2010 

 Início das Obras: 2010 

 Característica: imóvel comercial e corporativo de luxo; 

 Público: Investidores, empresários e profissionais liberais; 

 Custo construção R$ 63.000.000,00; 

 VGV do empreendimento: R$ 110.000.000,00; 

 Unidades customizadas com kits da Construtora: 22 unidades = 17 %; 

 Unidades customizadas pós obra pelos proprietários: 70 = 54% da taxa de 

ocupação do empreendimento; 
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Nota-se que em imóveis comerciais e corporativos onde os proprietários são 

investidores que irão vender ou locar as suas unidades o % de interesse em personalizar as 

suas unidades é menor que nos imóveis residências, pois não se sabe para que e para quem 

irão locar ou vender estas unidades. 

Como os indicadores das unidades residências entregues pela Construtora e 

customizadas no período de pós-obra (Dados do empreendimento Soul Batel Soho) até o 

momento são baixos e estão sendo executados em timming diferentes e a ocupação do 

empreendimento ainda não é de 100% não se tem números reais e finais, acontecendo o 

mesmo para o empreendimento Eos Barigui, pois este projeto de prestação de serviço de 

customização surgiu após o fechamento dos prazos da oferta de personalização padrão da 

Construtora e observação de números de obras de customização realizadas após a entregas das 

chaves no empreendimento Soul Batel Soho não havendo indicadores para a pesquisa de 

venda da prestação de serviço para a customização das unidades residenciais.  

Assim iremos trabalhar com números e valores projetados para os referidos 

empreendimentos com a finalidade de validar ou não um % de venda para a prestação de 

serviço de customização para custear o investimento em pessoas e na estrutura de 

personalização para futuros empreendimento. 

O processo da customização se “vendido” e “contratado” na planta ajudará a diluir o 

custo fixo da equipe que já faz a gestão dos kits de customização padrões oferecidos pela 

Construtora e do planejamento da execução do empreendimento (Custos Administrativos já 

são lançados no projeto incorporar e construir. Tem um “fee” (4,83%) que são rateados nos 

projetos em andamento). Porém face o aumento da demanda de trabalho com as 

Customizações o organograma da Área de Projetos e Planejamento dentro do Setor da 

Engenharia aumentaria em uma Arquiteta (o) / Decoradora (o) de personalização, um 

profissional de orçamento e personalização (projetos) para atendimento específico ao cliente. 

Na obra aumentará o processo de gestão e controle, pois cada unidade customizada seria uma 

obra com características próprias. Com este processo ainda podemos diminuir o impacto dos 

possíveis atrasos da execução da obra para o cliente, pois caso as obras atrasassem, com a 

customização dos clientes estando dentro do processo de gestão e execução da 

obra/empreendimento, este impacto será menor. Os clientes não sofreriam com o atraso das 

obras e entrega das chaves para iniciar as suas obras customizadas em um segundo momento. 
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3.1 ANÁLISE SETORIAL 

 

 O Plano de Negócio para o amadurecimento do processo de venda e comercialização 

de serviços de um Dpto. Específico de Personalização dentro da Construtora irá atingir o setor 

da Construção e Engenharia Civil, Incorporação, Arquitetura e Decoração. 

 Com o amadurecimento deste Dpto. de Personalização no processo da venda à entrega 

das chaves o cliente deixará de ser atendido somente com a escolha de uma ou outra opção de 

planta, escolha de cor do piso laminado de madeira, alguns pontos elétricos extras, por 

exemplo (Kits de personalização já ofertados pela construtora). A venda será mais abrangente 

pois a empresa será responsáveis pela execução de toda a customização do cliente, desde 

forros personalizados, instalações de AC, automação, substituição de revestimentos de parede, 

tipo de pintura, execução de projeto luminotécnico, troca de louças e metais, até mesmo a 

instalação de móveis embutidos, enfim, toda a personalização dos clientes. 

 Aspectos gerais para o momento atual: 

a) Os fatores externos não favorecem a atividade econômica do setor, por isso 

agregar valor ao produto e vendendo diferenciação será uma estratégia para a 

sobrevivência e destaque neste cenário; 

b) Os fatores demográficos favorecem o mercado imobiliário. 

c) O mercado total de alto padrão e alto luxo ainda é pequeno. Para elevar o 

faturamento e cobrir custos fixos é necessário diversificar; 

d) Devido à oferta, é preciso ampliar os esforços em inteligência de mercado: 

Aumentar a noção de oportunidade de valor para o cliente. 

e) Rever e entender o que é a diferenciação relevante para o cliente. 

 Uma das ameaças para o negócio será o prazo da obra, um possível atraso.  

 Um questionamento a ser estudado e pesquisado junto aos clientes será: É melhor 

entregar uma obra padrão em 30 meses com mais 6 meses da obra do proprietário executando 

por conta a sua customização ou fazer a obra já customizada em 40 meses, por exemplo?  

 A indecisão dos clientes sem saber o que fazer com as suas customizações ou pensar 

que iniciar o processo de customização no momento da compra do imóvel pode ser muito 

cedo e pode ser uma barreira de entrada e saída de informações. 

 Outras ameaças são os impactos em liberações em órgãos públicos, os projetos 

customizados de todas as unidades deverão passar pela reaprovação dos projetos nos 

respectivos órgãos públicos e não ter uma boa velocidade de venda e iniciando o 
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empreendimento com poucas premissas e requisitos de possíveis itens de customizações pode 

gerar um impacto negativo futuro no processo de reaprovação.  

 Um % de obra avançado iniciar um processo de customização não prevendo e não 

conseguindo mitigar o máximo de interferências com as customizações das vendas das 

unidades futuras também será uma ameaça, geraria retrabalho e impacto no prazo. 

 

3.1.1 Macro Ambiente 

 

 Algumas das variáveis externas que podem afetar a atividade deste Plano de Negócios 

já foram citadas acima. 

 Para o contexto econômico o mercado de alto luxo é menos sensível a crise, o nicho a 

ser explorado tem patrimônio formando e são pouco dependentes de financiamentos 

imobiliários. 

 O Mercado de alto luxo no contexto sociocultural tem estabilidade social, gostam de 

atendimento diferenciado e personalizado com estilos de vida diferenciados. 

 Para os ambientes internos e externos temos cinco objetivos a serem alcançados e 

equalizados para atender as necessidades, premissas e requisitos dos clientes internos e 

externos, como mostra a figura abaixo.  

 Tem-se que equalizar, alinhar e integrar as expectativas internas e externas de: 

CUSTO = PRAZO = CONFIABILIDADE = FLEXIBILIDADE = QUALIDADE, conforme 

figura 3 abaixo. 

 

Figura 3 -  Os cinco objetivos de desempenho, aspectos internos e externos 

 
Fonte Slack (1993) 
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Ser diferente e ser facilitador para o cliente nas suas obras de customização, vender 

para o cliente que ele estará utilizando toda a estrutura da Engenharia da Construtora, como: 

suprimentos, assistência técnica, etc. no gerenciamento e execução das suas obras individuais 

e personalizadas para entregar a obra pronta de acordo com o gosto e necessidade do cliente, 

será um diferencial. Uma oportunidade de negócio para alcançar os cinco objetivos de 

desempenho. 

Aspectos gerais para o negócio: 

a) Valorização do relacionamento cliente/marca; 

b) Melhorar o relacionamento com o cliente: 

c) Importância crescente do design/luxo elegante – personalizado; 

d) Envelhecimento da população (momento de aquisição); 

e) Pressões por sustentabilidade / resposta social das empresas (exigência de 

inovação); 

f) Maior controle e fiscalização das empresas; 

g) Diminuir a lacuna de valor entre o entregue e o esperado pelo cliente, alinhamento 

das expectativas durante o processo de Projetos (premissas e requisitos), 

Planejamento e Desenvolvimento do Produto (Projeto do Produto) e Execução do 

Produto. 

 A Figura 4 abaixo mostra que com a evolução e amadurecimento do projeto e processo 

de produção, quando os requisitos não são explicados e explorados em uma fase muito mais 

cedo, no planejamento o valor obtido diminui conforme o amadurecimento acontece com as 

interferências das falhas de comunicação, falta de requisitos, etc. 

 

Figura 4 -  Representação da perda do valor no projeto e produção do produto 

 

Fonte: Houvila, Loskela e Lautanala (1994 apud MIRON, 2002) 
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3.2 ANÁLISE DA DEMANDA INTERNA 

 

 Análise do perfil do cliente a ser prospectado: 

a) Regiões de interesse: Curitiba, Paraná, Região Sul, Região Sudeste, Brasil; 

b) Mercado Potencial: Empresários, com estilo de vida moderno, que gostem de 

empreendimentos com estilos contemporâneos e modernos com alta tecnologia 

embarcada, investidores em potencial; 

c) Condições de pagamento da prestação de serviço: 100% parcelados em 18 meses 

do lançamento do empreendimento; 

d) A prospecção de clientes é alta, pois a oferta de imóveis de luxo ainda é pequena 

em Curitiba; 

e) Segmento: Construção Civil, Engenharia, Arquitetura e Decoração; 

 

3.2.1 Quantificação 

 

 Como já explicado anteriormente foi feita uma projeção das unidades customizadas 

em número de unidades e valores dos orçamentos de customização necessários para cobrir as 

despesas operacionais com a criação do Dpto. Específico de Personalização. 

 Foi estipulada uma META que: 40% das unidades comercializadas deverão ser 

customizadas ou 5% do VGV gerado deverá ser customizado. 

 Despesas com contratação de mão de obras e operação para a criação do Dpto. de 

Personalização: R$ 679.550,00, conforme Tabelas 1 e 2 abaixo: 

 

Tabela 1 -  Custo com Mão de obra envolvida e a ser contratada 

 CUSTOS DE MÃO DE 

OBRA 
SALÁRIOS MÊSSALÁRIO ANO

 Rateio de custos 

Adm - Pessoas 

envolvidas 

7.500,00R$       90.000,00R$     

 Arquiteta Sr. 8.000,00R$       96.000,00R$     

 Analista de 

Orçamento 
3.500,00R$       42.000,00R$     

 Analista de 

Personalização 
3.500,00R$       42.000,00R$     

 Total 22.500,00R$    270.000,00R$   

 Encargos 126% 28.350,00R$    340.200,00R$   

610.200,00R$    
Fonte: O autor (2015) 
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Tabela 2 -  Custos operacionais 

 CUSTOS 

OPERACIONAIS 
Por Pessoa Total

 Aquisição de 

máquinas e 

equipamentos 

3.000,00R$       9.000,00R$       

 Aquisição de móveis 

e utensílios 
1.200,00R$       3.600,00R$       

 Telefone 250,00R$          750,00R$           

 Licenças, Software e 

Ambientes Web 
2.000,00R$       6.000,00R$       

 Personalização Web 50.000,00R$     

69.350,00R$      
Fonte: O autor (2015) 

 

3.2.2 Preço  

 

Será cobrada uma taxa de 20 % para administração de todos os orçamentos constantes 

na personalização, incluindo despesas com projetos, taxas, consultorias, compra de materiais, 

equipamentos, mão de obra. 

Relação Quantidade de unidades personalizadas x Preço = Receita. 

Conforme tabela abaixo indica-se os valores em unidades a serem personalizadas, bem 

como o valor dos 5% de VGV a ser vendido nas obras de customização. 

 

Tabela 3 -  Representação da projeção de receita com 40% da meta em unidades e 5% do VGV em valores 

Eos Barigui Soul

Número de unidades do Empreendimento 42 90

Projeção de unidades com personalização 16,8 36

META de 40 % de personalização 40,00% 40,00%

VGV do Empreendimento 100.000.000,00R$           R$               75.000.000,00 

META Custo Personalização Clientes = 5% do VGV 

(Material + Mão de Obra + Tx. De Adm de 20%)
5.000.000,00R$               3.750.000,00R$                 

Taxa de Administração 20% 1.000.000,00R$               750.000,00R$                     

TOTAL DE RECEITA 1.750.000,00R$                 
 

Fonte: Autor e Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

 Tendências / perspectivas e projeções de empreendimentos futuros conforme Tabela 4 

abaixo: 
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Tabela 4 -  Tendências e Projeções de empreendimentos futuros 

Período 2012/13 2011/12 2014/15 2016

Eos Barigui Soul Mai Home LLUM

Número de unidades do 

Empreendimento
42 90 32 15

Projeção de unidades com 

personalização
16,8 36 12,8 6

META de 40 % de personalização 40,00% 40,00% 40,00% 40,00%

VGV do Empreendimento 100.000.000,00R$    R$   75.000.000,00 90.000.000,00R$    R$  85.000.000,00 

META Custo Personalização 

Clientes = 5% do VGV (Material + 

Mão de Obra + Tx. De Adm de 20%)

5.000.000,00R$        3.750.000,00R$     4.500.000,00R$     4.250.000,00R$    

Taxa de Administração 20% 1.000.000,00R$        750.000,00R$         900.000,00R$         850.000,00R$       

TOTAL DE RECEITA 1.750.000,00R$     1.750.000,00R$    

3.500.000,00R$    
 

Fonte: Autor e Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

3.3 ANÁLISE DA CONCORRÊNCIA 

 

O mercado alvo para ganhar a concorrência serão os investidores e compradores de 

imóveis de luxo e alto luxo.  

A maioria das empresas concorrentes que tem a opção de customização das suas 

unidades para os seus clientes trabalham somente com “kits de personalização”. Estes kits 

ajudam a deixar o imóvel com as características e personalidades dos clientes, porém não 

atendem as necessidades dos clientes na sua totalidade, pois com os exemplos da Construtora 

Laguna além dos kits adquiridos após a entrega das chaves os clientes continuam com a sua 

personalização do pós-obra, conforme dados do Empreendimento Soul Batel Soho com 90 

unidades: 

a) Unidades customizadas com kits da Construtora: 76 unidades = 84% ; 

b) Unidades customizadas no pós-obra pelos proprietários e terceiros: 35 (até jun./15) 

= 38,89%; 

 Pontos fortes perante a concorrência: 

a) Flexibilidade de plantas e itens de personalização; 

b) Entrega da obra pronta e customizada para o cliente; 

c) Impacto do pós-obra reduzido (melhoria para o condomínio e condôminos); 

d) Agregar valor ao produto; 

e) Fidelização a marca; 
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 Pontos fracos perante a concorrência: 

a) Falta da percepção do cliente quanto a importância da customização num período 

muito cedo; 

b) Não ter velocidade de venda adequada para viabilizar as customizações o mais 

cedo possível; 

c) Aumento do escopo e consequentemente aumento do prazo vs. A aceitação dos 

clientes deste prazo aumentado; 
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4 OFERTA DA EMPRESA 

 

A empresa irá agregar nas suas atividades de incorporar e construir a prestação de 

serviço de gerenciar e executar obras de customização das unidades individuais, desde o 

projeto até a entrega da obra. 

Utilizando o modelo de Porter para mapear as estratégias de abordagens das vantagens 

e posicionamento competitivo do mercado de customização de unidades de luxo e alto luxo na 

construção civil identificamos os pontos que poderiam levar a empresa a um desempenho 

superior e diferencial no mercado. Entende-se que a empresa está atendendo um requisito de 

Porter (1980, 1985), de que a vantagem competitiva surge fundamentalmente do valor que 

uma organização tem condições de criar para seus clientes e tem como origem as atividades 

que ela desenvolve em suas interações dentro da cadeia de valor. Assim agrega-se valor para a 

empresa na prestação de serviço e o cliente ganha seu produto diferenciado com este valor 

agregado para ele também. 

Porter (1989) propões que uma organização pode desenvolver vantagem competitiva 

de duas formas distintas: Diferenciação ou Liderança em custos. Neste Plano de Negócio a 

Diferenciação será o objetivo e vantagem competitiva a ser alcançado. 

Mas o que vem a ser diferenciado? A empresa irá prestar serviços únicos e 

personalizados que indicam qualidade acima da média ou irá agregar valor ao produto dos 

compradores os quais consideram importantes? 

A resposta é sim, a empresa será um facilitador para a execução e gestão da 

customização dos imóveis personalizados durante a obra atendendo-o com exclusividade, 

agregando valor. 

Esta singularidade, valiosa e exclusiva para os compradores, além de trazer fidelização 

a marca, poderá trazer para a organização uma remuneração superior a concorrência (extra), 

pois cobrará além do valor m2 de venda da construção uma taxa de adm. de 20% para gerir as 

customizações dos clientes e compradores. 

As habilidades necessárias e recursos a serem investidos para que a estratégia da 

diferenciação de certo são: 

a) Criatividade; 

b) Inovação e Tecnologia; 

c) Flexibilidade, tanto do atendimento quanto das plantas a serrem comercializadas; 

d) Investimento em pesquisa para entender e atender as necessidades dos 

compradores; 
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e) Excelência na Engenharia do produto sempre atualizada com o que há de mais 

novo no mercado; 

f) Habilidade de Marketing; 

g) Reputação da organização como líder em tecnologia ou qualidade; 

h) Tradição no setor; 

Requisitos organizacionais: 

a) Integração entre P&D (pesquisa e desenvolvimento) e desenvolvimento do produto 

e marketing; 

b) Incentivos subjetivos para os recursos humanos; 

c) Ambiente propício para lidar com pessoas altamente qualificadas e criativas. 

Para se obter a vantagem competitiva com diferenciação a empresa deve desenvolver 

suas atividades de forma singular e de tal modo que o mercado perceba seu valor, investindo 

em pessoas, em novas tecnologia, materiais de melhor qualidade, controle do processo de 

produção, inspeção e controle de qualidade, localização privilegiada dos produtos. 

O constante investimento em pesquisa será ponto fundamental para manter o 

desempenho superior em relação a concorrência. 

O enfoque e desafio da estratégia da diferenciação será alcançar o público alvo e fazer 

com que o cliente perceba a necessidade que as personalizações devem acontecer durante o 

planejamento do projeto. 

 

4.1.1 Estratégias MKT (4 P´s) – Produto / Preço / Ponto de Venda e Promoção 

 

A estratégia de MKT a ser utilizada para a prestação de serviço de customização das 

unidades residências comercializadas na planta será ofertar a Diferenciação, o Único, O 

Exclusivo, O Top, O Vip cobrando uma taxa de administração. Para a gestão e execução das 

obras customizadas que poderá ser paga durante a concepção e desenvolvimento do projeto de 

customização até o início da execução da obra, em até 18 meses. Diferentemente do custeio e 

pagamento no pós-obra, que será um tempo muito mais curto e o custo da obra será mais caro, 

pois será quase uma reforma com retrabalhos para depois ser uma obra customizada, diferente 

da obra que já nascerá customizada – Abordagem de marketing e propaganda, mostrando o 

transtorno de fazer a obra posteriormente a entrega das chaves. 

O cliente irá visualizar a sua unidade customizada muito mais cedo, saberá dos custos 

e não haverá custos omissos na “reforma” que virá acontecer no pós-obra e todo o processo de 

venda, acompanhamento será dentro da organização, com processo padronizados. 
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 A empresa deverá reforçar a questão da qualidade e da sustentabilidade em executar a 

obra personalizada durante a execução do empreendimento. E que este custo é intangível no 

pós-obra e também um dos apelos para a estratégia de marketing. 

Então, a estratégia de Marketing está ligada diretamente a necessidade e dependência 

da vontade do consumidor, seja ela fisiológica, de segurança, emocional, social ou pessoal. 

Essa necessidade é motivada de alguma forma e essa motivação é que levará ao consumidor 

utilizar algum serviço. A Figura 5 abaixo mostra o ciclo motivacional baseado na satisfação e 

qualidade percebida. 

 

Figura 5 -  Ciclo da Qualidade desejada (insatisfação) vs. Qualidade percebida (mudança) 

 
Fonte: Esquema simplificado do ciclo de satisfação rresidencial (adaptado, de Oliveira 1998). 

 

Quadro 1 -  Análise Swot 

IN
T

E
R

N
O

E
X

T
E

R
N

O

FORÇAS (S):

- Oferta de diferenciação;

- Oferta de inovação e tecnologia em seus 

produtos;

- Fidelização dos clientes a marca;

- Estrutura profissionalizada já existente da 

construtor;

- Atendimento 100% de pós obra e garantias

FRAQUEZAS (W):

- Falta de preparação para atendimento de clientes 

diferenciados;

- Criar espaço para o cliente sempre querer mudar;

- Velociade de venda baixa e com 

empreendiemento lançado e iniciado;

OPORTUNIDADES (O):

-Agregar valor ao produto e negócio;

- Fidelizar o cliente a marca;

- Mercado de alto luxo em crescimento;

AMEAÇAS (T):

- Prazo para execução;

- Prazo para definição do cliente (indefinição do 

cliente);

- Reaprovações e orgãos públicos;

- Proposta de terceiros em estrutura mais enxuta 

(concorrência desleal);

POSITIVO NEGATIVO

 
Fonte: Autor (2015) 

 

 O pós-obra sem controle pode causar impacto social e sustentável que prejudica a 

imagem da empresa e das obras dos clientes. 
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5 PLANO OPERACIONAL 

 

 O Plano Operacional para que a empresa agregue valor na prestação de serviço de 

customização das unidades será a adequação do seu organograma contratando mais 

profissionais. Uma arquiteta (o) e/ou decoradora (o) de interiores para o atendimento ao 

cliente e um profissional para a área de orçamentação das personalizações, assim o 

organograma proposto ficará da seguinte forma, como mostra as Figuras 6 e 7. 

 

Figura 6 -  Organograma a nível de Diretoria 

 

Fonte: Autor e Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

 

Figura 7 -  Organograma a nível Gerencial e Operacional 

 

Fonte: Autor e Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

 

A tecnologia aplicada e embargada nesta prestação de serviço envolve principalmente 

softwares de controle de cronograma como MS Project, ERP´s para a gestão dos contratos dos 

clientes, Building Information Modeling ou Building Information Model (BIM) que significa 

Modelagem da Informação da Construção ou Modelo da Informação da Construção é um 
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conjunto de informações geradas e mantidas durante todo o ciclo de vida de um edifício, 

Autocad para elaboração de projetos, Volare ou módulo ERP para o desenvolvimento de 

orçamentos. Haverá também um ambiente Web funcionando como simulador da sua unidade 

customizada onde o proprietário poderá navegar na sua unidade customizada na fase de 

projetos. 

Na fase de atendimento ao cliente e planejamento das customizações poderão existir 

fornecedores para a compatibilização de projetos fora do escritório.  

Na fase da execução e produção das unidades customizadas os fornecedores serão os 

mesmos que já participam da construção do empreendimento e outros específicos para cada 

item de personalização que não seja o padrão da obra. 

Na Organização e Histograma haverá incremento de 3 recursos. Uma arquiteta (o) 

e/ou decoradora para atendimento direto ao cliente e/ou arquiteto do cliente, 1 analista de 

orçamento de nível técnico e um analista de personalização para ajudar na elaboração dos 

projetos e detalhes específicos de cada customização. Importante frisar que estes recursos na 

sazonalidade poderão ajudar como apoio a produção e BackOffice, na supervisão de obras de 

personalização, na confecção de orçamentos, por exemplo.   

Será cobrada uma taxa de administração do cliente, como política salarial, pode-se 

aplicar um bônus (% sobre a taxa de administração de cada empreendimento) para quem 

agregar mais valor ao produto, aumentando o valor em relação a taxa de adm. cobrada do 

cliente. Além disto poderia haver uma meta e política de premiação para projetos entregues no 

prazo com a finalidade de não atrapalhar a evolução e andamento da sequência da obra. 

O negócio cobrará do cliente um % para administrar e gerenciar toda a personalização, 

inicialmente a proposta é trabalhar com 20% de taxa de adm. 

 Descrição dos Cargos e Competências dos envolvidos conforme quadros 2 e Figura 8 

abaixo: 

 

Quadro 2 -  Descrição de Cargos e Competencias 

Título do Cargo: 

ARQUITETA ANALISTA DE PROJETOS 

ORÇAMENTOS DE PERSONALIZAÇÃO 

Área (Departamento): 

ENGENHARIA 

Setor: 

PLANEJAMENTO 

Sumário do Cargo: 

Operacionalizar as atividades pertinentes à área de projetos e orçamentos de Personalização, seguindo 

especificações técnicas, orientações da área de projeto, incorporação, comercial e orçamento, auxiliando no 

controle das solicitações de clientes e representando o cliente dentro da empresa. 

Relações: ADMINISTRATIVO, COMERCIAL, INCORPORAÇÃO E ENGENHARIA. 
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Responsabilidades:  

V Responsabilidade por operacionalizar as demandas repassadas pelo coordenador da área. 

V Responsabilidade por atender os clientes e guardar registros de todas as informações trocadas. 
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Continuação 

V Responsabilidade por monitorar os cronogramas de entrega de projetos de arquitetura e engenharia 

de personalização de acordo com necessidade da obra (cronograma) 

V Responsabilidade por assessorar e operacionalizar os processos relacionados aos projetos e verificar 

na obra se está sendo executado de acordo com o negociado com cliente. 

V Responsabilidade de orientar e monitorar atividades dos projetistas de engenharia e arquitetura para 

projetos de personalização. 

V Responsabilidade por manter atualizados documentos de controle. 

 

Atividades:  

 Assessorar a coordenação na contratação de projetistas de personalização; 

 Acompanhar cronograma entrega dos projetos de personalização; 

 Entrar em contato com os projetistas solicitando e negociando a entrega dos projetos de 

personalização; 

 Conferir entregas de projetistas e realizar relatórios para a coordenação; 

 Participar da definição de métodos e técnicas construtivas junto ao setor de projetos, obra e cliente; 

 Analisar os projetos entregues avaliando se estão de acordo com o solicitado; 

 Revisar as especificações dos projetos; 

 Encaminhar os projetos para os órgãos legais para aprovação dos mesmos; 

 Entregar todas as informações necessárias para equipe de projeto compatibilizar o projeto de 

compatibilização com modelo no revit. 

 Organizar arquivo técnico; 

 Controlar versões e distribuição dos projetos para obra e as áreas que requisitarem; 

 Repassar informações e tirar dúvidas sobre os projetos para a área de engenharia e demais áreas; 

 Formalizar e arquivar contratos dos projetistas; 

 Lançar no sistema as notas fiscais de projetos; 

 Solicitar cópias e plotagens de projetos. 

 Desenvolver planilha de créditos e débitos 

 Desenvolver orçamentos dos projetos e para obra 

 Interface de cobrança com dep. de contratos 

 Interface com dep. Comercial. 

 
 

Competências e Qualificações requeridas: 

Conhecimento Habilidade Atitude Experiência Educação 

­  Auto CAD 

avançado 

­  Excel 

Intermediário 

­  Word Básico 

­  MS Project  

­  Leitura de 

Projetos 

­  Revit 

­  BIM 

­  Comunicação 

­  Organização 

­  Negociação 

­  Relacionamento 

Interpessoal 

­  Trabalho em 

Equipe 

­  Precisão 

­  Foco 

­  Pró-atividade 

­  Atualização técnica 

­  Responsabilidade 

­  Concentração 

­  Boa comunicação 

­  05 anos ­  Preferencialmente 

Arquiteto 

­  Técnico em 

Edificações, 

­  Tecnólogo em 

Construção Civil. 

 

Autoridade / Autonomia: Tem nível de competência avançada que permite a compreensão dos conceitos e 

sua importância para o atingimento de resultados. Necessita de Supervisão esporádica.  

Fonte: Autor e Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 
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Figura 8 -  Fluxo de informações para coordenação do processo de projetos 

 
Fonte: Souza et al. (2005 apud ITO, 2007)  
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6 PLANO FINANCEIRO 

 

 Na apresentação do plano financeiro iremos apontar todos os registros que compõem 

os custos da prestação deste serviço no Registro das Transações na Simulação 

Patrimonial/ano conforme Tabela 5 abaixo: 

 

Tabela 5 -  Registro das Transações na Simulação Patrimonial 

REGISTRO DAS 

TRANSAÇÕES NA 
Mês 1 Mês 2  Mês 3 Mês 4 Mês 5 Mês 6 Mês 7 Mês 8 Mês 9 Mês 10 Mês 11 Mês 12 TOTAL ANO

CONTRATAÇÃO DE 

PESSOAS PARA 

PRESTAR O 

SERVIÇO 

19,50R$   19,50R$       19,50R$    19,50R$  19,50R$    19,50R$      19,50R$   19,50R$   19,50R$     19,50R$    19,50R$   19,50R$  234,00R$      

AQUISIÇÃO DE 

MÓVEIS E 
0,25R$     0,25R$         0,25R$      0,25R$     0,25R$      0,25R$        0,25R$     0,25R$     0,25R$       0,25R$      0,25R$     0,25R$     3,00R$           

CUSTO DO 

SERVIÇO 
0,01R$     0,01R$         0,01R$      0,01R$     0,01R$      0,01R$        0,01R$     0,01R$     0,01R$       0,01R$      0,01R$     0,01R$     0,12R$           

PORTAL WEB + 

LICENÇAS
4,67R$     4,67R$         4,67R$      4,67R$     4,67R$      4,67R$        4,67R$     4,67R$     4,67R$       4,67R$      4,67R$     4,68R$     56,00R$        

AQUISIÇÃO DE 

EQUIPAMENTOS 
0,50R$     0,50R$         0,50R$      0,50R$     0,50R$      0,50R$        0,50R$     0,50R$     0,50R$       0,50R$      0,50R$     0,50R$     6,00R$           

PAGAMENTOS  

ENCARGOS 
24,57R$   24,57R$       24,57R$    24,57R$  24,57R$    24,57R$      24,57R$   24,57R$   24,57R$     24,57R$    24,57R$   24,57R$  294,84R$      

TOTAL 49,50R$   49,50R$        R$    49,50 49,50R$  49,50R$    49,50R$      49,50R$   49,50R$   49,50R$     49,50R$    49,50R$   49,51R$  593,96R$      

ANO 1 - VALOR EM MIL

 
Fonte: Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

 Estimativas de Faturamento / Receita de R$ 1,75KK com a taxa de administração de 

20% sobre a meta de 5% do VGV dos empreendimentos Soul Batel Soho e Eos Barigui, 

conforme Tabela 6 abaixo: 

 

Tabela 6 -  Estimativa de receita com a venda das customizações 

Eos Barigui Soul

Número de unidades do Empreendimento 42 90

Projeção de unidades com personalização 16,8 36

META de 40 % de personalização 40,00% 40,00%

VGV do Empreendimento 100.000.000,00R$           R$               75.000.000,00 

META Custo Personalização Clientes = 5% do VGV 

(Material + Mão de Obra + Tx. De Adm de 20%)
5.000.000,00R$               3.750.000,00R$                 

Taxa de Administração 20% 1.000.000,00R$               750.000,00R$                     

TOTAL DE RECEITA 1.750.000,00R$                 
 

Fonte: Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 
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 Estimativa de Custo unitário/serviços terc./ Matéria Prima / ano, conforme Tabela 07 

abaixo: 

 

Tabela 7 -  Composição dos custos operacionais 

 CUSTOS 

OPERACIONAIS 
Por Pessoa Total

 Aquisição de 

máquinas e 

equipamentos 

2.000,00R$       6.000,00R$       

 Aquisição de móveis 

e utensílios 
1.000,00R$       3.000,00R$       

 Telefone + 

Consumos 
400,00R$          1.200,00R$       

 Licenças, Software e 

Ambientes Web 
2.000,00R$       6.000,00R$       

 Personalização Web 50.000,00R$     

66.200,00R$      
Fonte: Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

 Para um ciclo de 3 anos = R$ 198.600,00, com custo de serviço prestado de R$ 

3.600,00 nos 3 anos. 

 Custo de comercialização: 

Serão custos já contemplados no material da construtora e de cada empreendimento do 

negócio da Incorporação, não existirão custos extras de comercialização. Somente os já 

considerados para elaboração de contratos. 

Depreciação: baixa, somente equipamentos e utensílios de escritório. 

Estimativa de Composição de Custo de mão de obra, conforme Tabela 8 abaixo: 

 

Tabela 8 -  Estimativa de Custos com Mão de Obra 

 CUSTOS DE MÃO DE 

OBRA 
SALÁRIOS MÊSSALÁRIO ANO

 Rateio de custos 

Adm - Pessoas 

envolvidas 

6.500,00R$       78.000,00R$     

 Arquiteta Sr. 7.000,00R$       84.000,00R$     

 Analista de 

Orçamento 
3.000,00R$       36.000,00R$     

 Analista de 

Personalização 
3.000,00R$       36.000,00R$     

 Total 19.500,00R$    234.000,00R$   

 Encargos 126% 24.570,00R$    294.840,00R$   

528.840,00R$    
Fonte: Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 
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Para um ciclo de 3 anos = R$ 1.586.520,00. 

Total de Custo Operacional e de Mão de Obra para Implantação da Prestação de 

serviço = R$ 198.600,00 + R$ 1.586.520,00 = R$ 1.785.120,00. Sendo que se desconta para 

os anos 2 e 3 a aquisição de móveis utensílios e equipamentos e considera-se somente uma 

manutenção do portal web e das licenças, conforme tabelas 14 e 15 abaixo. Assim o valor 

total operacional fica em R$ 1.715.120,00. 

Demonstrativos de Resultados do Exercício – DRE do exercício de 3 anos, conforme 

Tabela 9 abaixo: 

 

Tabela 9 -  Demonstração de Resultado do Exercício (DRE) 

RECEITAS CICLO DE 3 ANOS 1.750.000,00R$       

CUSTO DO SERVIÇO PRESTADO (CSP) 3.600,00-R$               

LUCRO BRUTO 1.746.400,00R$       

DESPESA OPERACIONAL 1.711.520,00-R$       

LUCRO ANTES DO IMPOSTO DE RENDA 34.880,00R$             

DRE- DEMONSTRAÇÃO DOS RESULTADOS DO EXERCÍCIO

 
Fonte: Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

 A Fonte de recursos para o negócio será com recursos próprios. 

 Cronograma de lançamento com previsão de início e fim das customizações para dois 

projetos, Soul e Eos Barigui em 36 meses, conforme Tabela 10 abaixo. 

 

Tabela 10 -  Cronograma de Fluxo de caixa de acordo com os lançamentos 

EMPREENDIMENTO1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

Soul Batel Soho

Eos Barigui  
Fonte: Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

 Para o ano 1 foram considerados os valores das aquisições de máquinas e 

equipamentos, para os anos 2 e 3 estes valores foram descontados e foram considerados custo 

de manutenção de licenças, portal web, etc. 

 Fluxo de Caixa de despesas, conforme tabelas 11 e 12 abaixo. 
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Tabela 11 -  Fluxo de Caixa de despesas para o ano 1 

REGISTRO DAS TRANSAÇÕES NA SIMULAÇÃO 

PATRIMONIAL
Mês 1 Mês 2  Mês 3 Mês 4 Mês 5 Mês 6 Mês 7 Mês 8 Mês 9 Mês 10 Mês 11 Mês 12 TOTAL ANO

CONTRATAÇÃO DE PESSOAS PARA PRESTAR O 

SERVIÇO (ARQUITETO + ANALISTA DE 

ORÇAMENTOS + ANALISTA DE 

PERSONALIZAÇÃO + RATEIO DA EQUIPE ADM)

19,50R$     19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  234,00R$   

AQUISIÇÃO DE MÓVEIS E UTENSÍLIOS PARA O 

PESSOAL
0,25R$        0,25R$     0,25R$     0,25R$     0,25R$     0,25R$     0,25R$     0,25R$     0,25R$     0,25R$     0,25R$     0,25R$     3,00R$        

CUSTO DO SERVIÇO PRESTADO 0,01R$        0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,12R$        

PORTAL WEB + LICENÇAS 4,67R$        4,67R$     4,67R$     4,67R$     4,67R$     4,67R$     4,67R$     4,67R$     4,67R$     4,67R$     4,67R$     4,68R$     56,00R$     

AQUISIÇÃO DE EQUIPAMENTOS PARA O 

PESSOAL
0,50R$        0,50R$     0,50R$     0,50R$     0,50R$     0,50R$     0,50R$     0,50R$     0,50R$     0,50R$     0,50R$     0,50R$     6,00R$        

PAGAMENTOS  ENCARGOS SALARIAIS 24,57R$     24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  294,84R$   

TOTAL 49,50R$     49,50R$   R$   49,50 49,50R$  49,50R$  49,50R$  49,50R$  49,50R$  49,50R$  49,50R$  49,50R$  49,51R$  593,96R$   

ANO 1 - VALOR EM MIL

 

Fonte: Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

Tabela 12 -  Fluxo de caixa para os anos 2 e 3 

REGISTRO DAS TRANSAÇÕES NA SIMULAÇÃO 

PATRIMONIAL
Mês 1 Mês 2  Mês 3 Mês 4 Mês 5 Mês 6 Mês 7 Mês 8 Mês 9 Mês 10 Mês 11 Mês 12 TOTAL ANO

CONTRATAÇÃO DE PESSOAS PARA PRESTAR O 

SERVIÇO (ARQUITETO + ANALISTA DE 
19,50R$     19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  19,50R$  234,00R$   

AQUISIÇÃO DE MÓVEIS E UTENSÍLIOS PARA O 

PESSOAL
-R$              -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$              

CUSTO DO SERVIÇO PRESTADO 0,01R$        0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,01R$     0,12R$        

MANUTENÇÃO PORTAL WEB 2,50R$        2,50R$     2,50R$     2,50R$     2,50R$     2,50R$     2,50R$     2,50R$     2,50R$     2,50R$     2,50R$     2,50R$     30,00R$     

AQUISIÇÃO DE EQUIPAMENTOS PARA O 

PESSOAL
-R$              -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$           -R$              

PAGAMENTOS  ENCARGOS SALARIAIS 24,57R$     24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  24,57R$  294,84R$   

TOTAL 46,58R$     46,58R$   R$   46,58 46,58R$  46,58R$  46,58R$  46,58R$  46,58R$  46,58R$  46,58R$  46,58R$  46,58R$  558,96R$   

ANO 2 e  3 - VALOR EM MIL

 
Fonte: Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

 Fluxo de Caixa com as Despesas e Receitas conforme Tabela 13 abaixo para os 

recebimentos de 36 meses. 
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Tabela 13 -  Fluxo de caixa mês a mês com TIR de cada Ano e TIR do ciclo 

Valor/ano Valor/mês Valor/ano Valor/mês Valor/ano Valor/mês

Receita em 

milhões
######### 583,33R$    48,61R$              583,33R$   48,61R$             583,33R$     48,61R$     

1.750,00R$              

Período Despesa Receita Total Período Despesa Receita Total Período Despesa Receita Total

mês 1 49,50-R$      -R$           49,50-R$              mês 13 46,58-R$      48,61R$      251,65-R$          mês 25 46,58-R$     48,61R$        15,76R$     

mês 2 49,50-R$      -R$           98,99-R$              mês 14 46,58-R$      48,61R$      249,62-R$          mês 26 46,58-R$     48,61R$        17,79R$     

mês 3 49,50-R$      -R$           148,49-R$            mês 15 46,58-R$      48,61R$      247,59-R$          mês 27 46,58-R$     48,61R$        19,82R$     

mês 4 49,50-R$      -R$           197,98-R$            mês 16 46,58-R$      48,61R$      245,56-R$          

mês 28 (12 

mês 2o. 

Ciclo e 

início do 

3o. Ciclo)

46,58-R$     48,61R$        21,85R$     

mês 5 49,50-R$      -R$           247,48-R$            

mês 17 (12 

mês 1o. 

Ciclo e 

início do 

2o. Ciclo)

46,58-R$      48,61R$      243,53-R$          mês 29 46,58-R$     48,61R$        23,88R$     

mês 6 (início do 

1o. ciclo)
49,50-R$      48,61R$       248,36-R$            mês 18 46,58-R$      48,61R$      241,50-R$          mês 30 46,58-R$     48,61R$        25,91R$     

mês 7 49,50-R$      48,61R$       249,25-R$            mês 19 46,58-R$      97,22R$      190,86-R$          mês 31 46,58-R$     48,61R$        27,94R$     

mês 8 49,50-R$      48,61R$       250,14-R$            mês 20 46,58-R$      97,22R$      140,22-R$          mês 32 46,58-R$     48,61R$        29,97R$     

mês 9 49,50-R$      48,61R$       251,02-R$            mês 21 46,58-R$      97,22R$      89,58-R$             mês 33 46,58-R$     48,61R$        32,00R$     

mês 10 49,50-R$      48,61R$       251,91-R$            mês 22 46,58-R$      97,22R$      38,94-R$             mês 34 46,58-R$     48,61R$        34,03R$     

mês 11 49,50-R$      48,61R$       252,79-R$            mês 23 46,58-R$      97,22R$      11,70R$             mês 35 46,58-R$     48,61R$        36,06R$     

mês 12 49,50-R$      48,61R$       253,68-R$            mês 24 46,58-R$      48,61R$      13,73R$             mês 36 46,58-R$     48,61R$        38,09R$     

TIR T1 593,96-R$    340,27R$    -43% TIR T2 558,96-R$   826,37R$   48% mês 37 -R$          -R$            38,09R$     

mês 18 46,58-R$      48,61R$       9,72R$                TIR T3 558,96-R$   583,32R$     4%

mês 21 46,58-R$      48,61R$       15,81R$              TIR TOTAL 1.712-R$     1.750R$        2,225%

FLUXO DE CAIXA 1o. PERÍODO 

(12 MESES)

FLUXO DE CAIXA 2o. 

PERÍODO (24 MESES)

FLUXO DE CAIXA 3o. 

PERÍODO (36 MESES)

Ano 1 Ano 2 Ano 3

 
Fonte: Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

Para o Fluxo de Caixa das Despesas e Receitas consideramos o 1º. Recebimento com a 

receita de customização, 6 meses após o lançamento do empreendimento e fluxo de 

pagamento em 18 meses. 

O fluxo de caixa do referido Plano de Negócio só se tornará invertido a partir do 23º. 

Mês (retorno Pay Back). 

 

6.1 ANÁLISE DE VIABILIDADE 

 

Com os resultados obtidos da  Taxa Interna de Retorno (TIR ) de 2,25% o projeto com 

os parâmetros estabelecidos de vender como meta da prestação de serviço para gerenciamento 

e execução de unidades customizadas em 5% do VGV e a cobrança de 20% de taxa de 

administração o projeto torna-se quase inviável, para o momento atual. Pois taxas maiores que 

20% de administração o mercado não aceita e vender 5% do VGV, analisando os custos das 

customizações por unidade também se torna caro para o cliente. 
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Custo do m2 de customização somado ao custo do m2 de venda de área privativa torna-

se caro, O custo de customização com estes parâmetros ficou em torno de 15% do valor de 

venda, conforme demonstrado na Tabela 14 abaixo. 

 

Tabela 14 -  Custo da Customização por unidade e por valor do m2 (área privativa). 

Eos Barigui Soul

Número de unidades do Empreendimento 42 90

Projeção de unidades com personalização 16,8 36

META de 40 % de personalização 40,00% 40,00%

META Custo Personalização Clientes = 5% do VGV 

(Material + Mão de Obra + Tx. De Adm de 20%)
5.000.000,00R$               3.750.000,00R$                 

Taxa de Administração 20% 1.000.000,00R$               750.000,00R$                     
 

Fonte: Laguna Construtora e Incorporadora (2015) 

 

6.2 INDICADORES DE VIABILIDADE ECONÔMICO-FINANCEIRO. 

 

6.2.1 Taxa Interna de Retorno (TIR) 

 

 O referido Plano de Negócio para gerenciamento e execução de imóveis customizados 

adquiridos na planta apresenta TIR POSITIVA DE 2,25%, mesmo assim tornando-se 

INVIÁVEL ofertar esta prestação de serviço pela construtora durante o planejamento e 

concepção do projeto e execução do empreendimento, pois existem todos os riscos e ameaças 

envolvidas para uma margem reduzida. 

 

6.2.2 Pay Back 

 

 O tempo de retorno do investimento será a partir do ano 2, mês 23, da operação deste 

Plano de Negócio, conforme fluxo de caixa demonstrado na tabela 13 da pag. 38. 

 

6.2.3 Análise de sensibilidade 

 

O Plano de Negócio apresenta-se num cenário pessimista, pois é sensível quanto 

velocidade de vendas, número de lançamentos e início de obra por ciclo. Caso ela não 

aconteça no fluxo de caixa sugerido, torna-se mais inviável ainda esta prestação de serviço 
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para viabilizar financeiramente a equipe operacional a ser incorporada para esta atividade de 

customização de unidades residências. 

Para tornar o cenário favorável uma das opções será ter mais empreendimentos em 

lançamentos e construção ao mesmo tempo para diluir os custos do investimento operacional. 

Apesar da prestação de serviço ser apresentada à clientes que sofrerão menor impacto 

quanto uma crise econômica, o estilo destes investidores pode se tornar conservador e a 

velocidade de venda não ser a ideal para o projeto. Muitas customizações poderão ocorrer 

muito tarde inviabilizando o prazo do empreendimento como um todo. 
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7 CONCLUSÃO 

 

O Plano de Negócio para o Estudo da Análise da Viabilidade Operacional para 

Gerenciamento e Execução de Imóveis Customizados Adquiridos na Planta, tornou-se 

inviável com os parâmetros projetados apresentados. O retorno financeiro foi baixo com TIR 

de 2,25%. 

Por não ter os indicadores reais de unidades customizadas, bem como os seus custos 

aferidos, apresentou-se neste Plano de Negócio uma projeção otimista de receita de 

customização e fluxo de caixa. Nesta projeção verificou-se que o projeto irá se tornar viável 

somente a partir do 2º. Ano, mês 23 de operação. Será neste ciclo que teremos o Pay Back de 

retorno do investimento. 

Com esta análise pode-se afirmar que o período entre os lançamentos e 

comercialização das customizações em 18 meses deve ser reduzido para viabilidade do 

negócio. 

Este cenário mudaria se houvesse mais empreendimentos lançados e obras iniciadas 

no mesmo período e/ou ciclo. Observou-se que para o fluxo de lançamentos dos 

empreendimentos e receitas das customizações de um empreendimento/ano não viabiliza o 

negócio. 

Para este Plano de Negócio assumiu-se as seguintes premissas: 

a) Taxa de adm de 20% para a cobrança de todos os itens e eventos do orçamento das 

unidades customizadas. Não se pode aumentar esta taxa para viabilizar o Plano de 

Negócio, pois este % já é o máximo cobrado pelo mercado; 

b) Meta das unidades personalizadas em 40%. Como este indicador foi projetado, 

existe a possibilidade deste indicador ser aumentado face a busca do aumento da 

receita. Este indicador será sensível a pesquisa e aferição a ser realizada após o 

fechamento do ciclo de personalização dos dois empreendimentos. 

c) Meta de vender a prestação de serviço em 5% do VGV de cada empreendimento. 

Sugeriu-se a contratação de mais 3 pessoas para a prestação de serviço de vender, 

gerenciar e executar as customizações dos imóveis personalizados. Este número poderá ser 

um item de análise com a redução de um analista de personalização, por exemplo, caso a 

estrutura existente da área de projetos e planejamento consiga absorver esta demanda de 

customizações; 

Para o cenário atual em relação a velocidade de vendas constatou-se que vender 40% 

de customização com 6 meses do lançamento será uma meta bastante agressiva. 
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Para que o Plano de Negócio da Prestação de Serviço do Gerenciamento e Execução 

de Unidades Residências adquiridas na planta se torne viável recomenda-se que se trabalhe 

com mais de um lançamento e construção de empreendimentos residências com a finalidade 

de aumentar a receita e cobrir os custos e despesas operacionais. Recomenda-se também 

aumentar a meta do % de unidades a serem customizadas. 

Por fim, sugere-se a coleta destes indicadores das obras entregues, ciclo de 36 meses 

entre as obras Soul e Eos, para apuração e pesquisa dos clientes que customizaram as suas 

unidades (número de unidades e valores gastos com as obras de customização) para futura 

análise de viabilidade deste projeto de prestação de serviço. 
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