* management

CARLOS EDUARDO ROGINSKI MENDES DOS SANTOS

PLANO DE NEGOCIOS - CELERE REFORMAS

Trabalho apresentado ao curso MBA em Gestao
Estratégica de Empresas, Pds-Graduacdo lato
sensu, Nivel de Especializacdo, do Programa
FGV Management da Fundagdo Getulio
Vargas, como pré-requisito para a obtencdo do

Titulo de Especialista.

Jose Carlos Franco de Abreu Filho

Coordenador Académico Executivo

Gianfranco Muncinelli

Orientador

Curitiba- PR

2018



FUNDACAO GETULIO VARGAS
PROGRAMA FGV MANAGEMENT

MBA EM GESTAO ESTRATEGICA DE EMPRESAS

O Trabalho de Conclusdo de Curso, Plano de Negdcios — Celere Reformas, elaborado por
Carlos Eduardo Roginski Mendes dos Santos e aprovado pela Coordenagdo Académica, foi
aceito como pré-requisito para a obtencdo do certificado do Curso de Pos-Graduacdo lato
sensu MBA em Gestdo Estratégica de Empresas, Nivel de Especializagdo, do Programa FGV

Management.

Curitiba, 08 de fevereiro de 2018

Jose Carlos Franco de Abreu Filho

Coordenador Académico Executivo

Gianfranco Muncinelli

Orientador



DECLARACAO

A empresa Celere Reformas, representada neste documento pelo Sr Carlos Eduardo Roginski
Mendes dos Santos, sdcio proprietario, autoriza a divulgagdo das informagdes e dados
coletados em sua organizagdo, na elaboragdo do Trabalho de Conclusdo de Curso intitulado
Plano de Negocios — Celere Reformas, realizados pelo aluno Carlos Eduardo Roginski
Mendes dos Santos, do curso de MBA em Gestdo Estratégica de Empresas, do Programa

FGV Management, com o objetivo de publicacdo e/ ou divulgacdo em veiculos académicos.

Curitiba, 08 de fevereiro de 2018

Carlos Eduardo Roginski Mendes dos Santos

Sécio gestor

Celere Reformas



TERMO DE COMPROMISSO

O aluno Carlos Eduardo Roginski Mendes dos Santos, abaixo assinado, do curso de MBA em
Gestdo Estratégica de Empresas, Turma GEE 2-16 do Programa FGV Management, realizado
nas dependéncias da instituicdo conveniada ISAE, no periodo de 01/04/2016 a 31/12/2018,
declara que o contetdo do Trabalho de Concluséo de Curso intitulado Plano De Negocios —

Celere Reformas é auténtico e original.

Curitiba, 08 de fevereiro de 2018

Carlos Eduardo Roginski Mendes dos Santos



A minha esposa por seu amor, apoio e carinho.
A0s meus pais por toda a dedicacdo a minha formacao pessoal e profissional.

A todos que contribuiram, direta ou indiretamente, nesta minha caminhada.



AGRADECIMENTOS

Ao ISAE/FGV e todos seus professores por todo o conhecimento adquirido.
Aos familiares e amigos que contribuiram para minha formagé&o.

Aos funcionarios e colaboradores do ISAE/FGV que tornaram esta jornada prazerosa e

confortavel.



LISTA DE FIGURAS

FIgura 1 - LOGO Celere GE ... ..o 17
Figura 2 - Logo Celere REfOIMAS .......cccvoiiiiiicececc e 17
Figura 3 - PIB dOS UItIMOS @NOS ..ottt 16
FIQUIa 4 - ANAIISE SWOT ...ttt bbbttt nn e 27
Figura 5 - Ponto de eqUIlTDIIO ..ot 36
Figura 6 - Ponto de equilibrio - @XPanSa0 ........ccccoviiiiiiiiiii e 38
Figura 7 - Ponto de equilibrio - PESSIMISIa......ccccciiiiiiiiiic e 40
Figura 8 - Ponto de equilibrio - ProOVAVEl ... 42

Figura 9 - Ponto de equilibrio - OtimiSta .......cccociiiiiiiiic e 44



LISTA DE TABELAS

Tabela 1 - Estrutura das receitas das empresas de construcdo, segundo as divisdes,

0S grupos e as classes de atividades - Brasil - 2015........ccccccooviiiiiie v 15
Tabela 2 - CAlculo resultado MENSAl ..o s 34
Tabela 3 - Célculo resultado - Cenario de eXPanSa0.......cccccerereiirireieneeee s 37
Tabela 4 - Calculo resultado - CENArio PESSIMISTA .....cccccvevviiieiiccec e 39
Tabela 5 - Calculo resultado - PrOVAVEI ... 41

Tabela 6 - CAICUIO resSUltado = OTIMISTA ..oovee ettt eee e 43



SUMARIO

1. SUMARIO EXECUTIVO ..o oo ee e e e ee e e e e s e e e es e e e e e s e ene s ar e 10
2. A EMPRESA - DESCRIQAO GERAL e 13
2. L. CENARID oo 13
2.2. PROBLEMA A SER RESOLVIDO ... iteeeeieeeeeeeassseeeeeeeeeteaasssssssseesnnnaasssseessesnssaassssesseeennnnnass 13
G B 1] = N3 ] =i07:Yo7: Yo N n T I | ={cTo o1 1SR 14
2.4. VISAO, MISSAO E VALORES. .. oottt ettt 15
2.5, VANTAGENS COMPETITIVAS oottt ettt 16
2.0, TECNOLOGIAS .. ceeeeeeeee ettt ettt e e e e e e et e e e e e e e e e eee e e e e e e eeeeeeeeean e e eeeeeeeennnnnnns 17
2. T M AR C A oo 17
2.8, IMERCADOS ..o 11
2.9. CONSUMIDORES ... .cit ittt ittt 11
2.00. PARCEIROS ... e ettt ettt e e e e e e e e e et e e e e e e eee e e aeeeeeeee e e e e aeaereen———_ 11
3. ANALISE DE MERCADO ..o oo e ae s e e e e e e e s e ees e e e esaees e 13
3.1. O MERCADO E SEUS GARGALOS — QUE PROBLEMA SERA RESOLVIDO..........cccvveerveenne. 14
3.2, ANALISE SETORIAL ..ceetiitiiiie ettt ettt ettt ettt ettt ettt ettt ettt ettt ettt e ettt ettt et ettt et et et e ee e et et et e e et e ereeeeeeeeees 15
3.3. PROJECAO PARA A ECONOMIA .....ooeiiieeiiieeetieeesiteeastaeeastaeeassaeesseeessseeesnseeesseeesnseeesnseeenses 16
3.4. AMEACAS E BARREIRAS DO SETOR ....iiiittiieiiittiieesitteeesssisaeesssssbassssssssessssssassssssssnssssssens 17
3.5, OPORTUNIDADES ....cootttttteeeee ettt ettt ettt ettt ettt ettt ettt ettt et et e e et et e e e e e e e e e e eeeeeeeeeees 18
3.6, ANALISE DA DEMANDA «..oeeeeet et ettt teee e e e e e et eeetaassaeeeaeeeenetaassseeeeeeansasaseeeeeeeennnaaaaeeeees 18
3.7. ANALISE DA CONCORRENCIA ... oottt ettt e e e e e et e et e e e e e e et e e ee e e e e e eeeeeenneaaaeaeees 21
4, OFERTA DA EMP RES A ..ottt seseetnenenenssenenenenennnnns 23
4.1. DESCRICAQO DETALHADA ..oiiiiiitiiee e iittite e e ettt e e s sbaee e e saabaeeesssabaeesssbaseeessbaaeessssbaeeessasbeeeesns 23
4.2. POSICIONAMENTO / VANTAGEM COMPETITIVA ..vuvuttetetteeueseeeeeeeeesenenenenensnsnnnsnsnsnnnsnensnsnsnnes 23
4.3. ESTRATEGIA DE IMARKETING .. .cctteeetetee e e e e eet e eeeeeeeeeeeeeeaaeeeeeeseeeseaaeeeseeseensnnnaaseeeeeseennes 24

4.4, ANALISE SWOT ..ot e 26



5. PLANO OPERACIONAL .. oottt 28

5.1, ATIVIDADES/SETORES ....cutittiiuietestetesestesteeasesseseaseasessessassssessessassssessessssessessesessessessasessens 28
5.2, INFRAESTRUTURA ....cttittittitesieteeteste e sestesteseesesbeseeseesessetesestesbessaseabeseeseaseseesseseasesseneasensns 28
5.3. FORNECEDORES ....c.uttittiititeiteaaittesteeasteesiteabeesteesteesseeasbeeaseeabeesabeabeessbeabeesaneenbeesnaeanseeas 28
5.4, RECURSOS HUMANOS .....cocuiiiiiietiiiiiietsiesie ettt ettt se st seste e saase st s esastesseneasessns 29
5.5, GERENCIA ..ottt ete ettt ee ettt sttt b et e st et et et e bt e b e b e st e b e et et e Re e b e et et e neebe st e neerenrens 29
6. PLANO FINANCEIRO ... ..ottt e e e e nnneas 31
6.1. CUSTOS E DESPESAS ADMINISTRATIVOS ....coeiuiiiiiianiieaieeasieesiteesiesssseesseesseesssesssnesssesssneenes 31
6.2. CUSTOS E DESPESAS ADMINISTRATIVOS PRE-OPERACIONAIS ......cceveriiiirieiensiesieneenenns 31
6.3. CUSTOS DE PRODUGAQ PRE-OPERACIONAIS .....coviriitiienieiesiesiesessestesessesseseesesseseeseesessenes 32
6.4. CICLO INICIAL DA EMPRESA - AMADURECIMENTO ....uciiuiiiiieiiiiesieesieeesiee s e siessnneesieesnne e 33
6.5. VENDAS E FATURAMENTO . ...uttittteteeaiteesteeaieeastesssseassesasaesssesssseassessssesssessssssssessssesssessneenns 33
6.6. DEMONSTRATIVO DE RESULTADO ....euvetiienieriatestesiesessesseseesessessesessessesssssssessesssssssessessssenes 34
B.7. FLUXO DE CAIXA...tiiitieiiieesiee sttt asteessteesteeasteesteessteesbeeaseeasbesasbeeabeeasaeebeeaneeanbeesnseensesaneaenns 35
6.8. ANALISE DE VIABILIDADE ......ciiuttitieititasteeaiteasteeasteesteeaseeasseesssaassesssseassessssesssessssesnsesssseenns 35
6.9. ANALISES DE SENSIBILIDADE ......cviuiietiiteiesiasestestesassessessessssessesessessessessssessessessssessessssenes 44
7. CONCLUSAOQ ..ottt 46

8. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS. ..o oo e eee e, 49



10

1. SUMARIO EXECUTIVO

Este documento tem por objetivo analisar a viabilidade financeira de uma empresa que
atue no ramo de reformas de imdveis empregando conceitos e técnicas de engenharia de
gestdo de obras. Este foco da empresa em gestdo de obras, uma area da engenharia, tem
como intengao entregar ao cliente obras de reformas com previsibilidade e transparéncia,
apresentando uma solucdo completa, desde o desenvolvimento de projetos até a conclusao

da obra.

Partindo do principio que, se 0 emprego de técnicas e ferramentas de gestdo permitem que
obras de médio e grande porte tenham uma gestéo eficiente 0 mesmo se aplica para obras

menores e mais simples, como reformas.

Seus sdcios fundadores ja atuam como sécios de uma empresa de consultoria em

eficiéncia na construcdo civil, e tem especialidade e conhecimentos amplos da area.

Ameagcas e barreiras

As principais ameacas a empresa e ao negocio advém da ruptura da cultura vigente na
construcdo civil brasileira, que afeta também pequenas obras, como reformas. Esta cultura
é extremamente voltada a execucao, com a fundamentacao tecnica centralizada
principalmente na experiéncia e repeticdo. Neste cenario investimentos em estudos
preliminares detalhados e gestdo e acompanhamento costumam ser vistos cOmo custos

extras e desnecessarios

Oportunidades

Mesmo com o cenario adverso apresentado da indUstria em que esta inserido, este mesmo

também é o principal responsavel pelas oportunidades apresentadas a empresa.

Os problemas existentes para se executar uma reforma sao de conhecimento geral. E,
hoje, mesmo com varias empresas apresentando possiveis solu¢des e caminhos a este
problema, nenhuma conseguiu entregar estas solu¢es em larga escala a ponto de se tornar

uma referéncia e gerar esta ruptura cultural.
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Diferenciacéo

A diferenciacdo da Celere Reformas tem origem no seu foco de atuacdo: engenheira de

gestdo de obras, suas técnicas e tecnologias.

Além disso, a empresa terd uma vantagem operacional por contar coo parceira a empresa
Celere GE, empresa de consultoria, que ja tem processos e uma estrutura administrativa e
operacional robusta, garantindo f6lego a nova empresa, do ponto de vista administrativo, e
também seguranca operacional, pois a gestdo de obras, inclusive em obras de reformas, ja

¢ de total conhecimento da Celere GE.

Modelo de operacéao

A operacao do negocio se baseara na atuacdo conjunto dos seus trés sdcios com a estrutura

da consultoria Celere GE, que sera remunerada pelos servicos prestados.

Este modelo possibilita que a nova empresa, Celere Reformas, ndo necessite se preocupar
com criar uma estrutura inicial muito robusta e pesada quanto a custos fixos. Também

evitando que exista uma grande preocupagdo com formagao e desenvolvimento de equipe.

Viabilidade

Quanto a investimentos, 0 modelo de operagdo proposto apresenta uma quantidade
pequena de investimentos iniciais e durante o negécio, reduzindo também os riscos

financeiros.

No modelo proposto os clientes finais pagardo diretamente os prestadores de servico,
projetistas, fornecedores de materiais e demais investimentos necessarios ao negadcio. Os
custos da empresa séo voltados somente ao servico prestas por ela, a gestdo de obras,
sendo o principal dele a remuneracédo de pessoal (em especial pré-labore e remunerar a

consultoria Celere GE).

A principal variavel de viabilidade, capaz de fornecer de “go” ou “no go” da empresa sera,
portanto, a capacidade da mesma de remunerar seus socios pelo investimento de tempo.
De acordo com este estudo e, adotando premissas conservadoras de vendas e receitas, o

negdcio se mostrou vidvel. Sendo a decisdo, portando “go”.
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Deixando esta analise mais tangivel, este trabalho demonstra que para se ter a retirada dos
socios estipulada, de R$ 9.000 reais por més (considerado o custo de oportunidade dos

mesmos) o ponto de equilibrio seria uma receita mensal de R$ 19.700.

E este o ponto de equilibrio para tal remunerac&o pois a mesma implicaria em custo
variavel de R$ 6.500 e um custo fixo de R$ 13.200.

Portanto, o faturamento mensal médio deve ser superior a R$ 19,700 para que seja

possivel remunerar os socios conforme estimado.

Através da premissa de que, a administracdo da Celere Reformas seria de um valor médio
de 12,5% do valor das reformas. Isso implica que, anualmente, devem ser fechados
contratos com obras que somem o valor de R$ 1.891.200 (um milh&o, oitocentos e
noventa e um mil e duzentos reais). Valor que se mostra confortavel e possivel

considerando o tamanho do mercado potencial e os custos envolvidos em cada obra.

Além deste cenério inicial, para os primeiros anos da empresa, a Celere Reformas tem alto
potencial de ruptura cultural, e de ser reconhecida como referéncia neste novo modelo de
negocio. Esta perspectiva futura implicara em um ganho muito maior de escala, que gerara
um volume muito maior de vendas e implicard em alteracGes na estrutura da empresa e
modelo de atuagdo. Confirmando este cenario serd necessario o estudo de um novo plano

de negocios.
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2. A EMPRESA — DESCRICAO GERAL

2.1. Cenério

Reformas de imdveis, sejam eles residenciais ou comerciais sdo, via de regra, realizadas por
escritérios de arquitetura, pequenas construtoras ou empreiteiros em negdcios

semiprofissionalizados

Os escritorios de arquitetura realizam a reforma como forma de complementar o trabalho
previamente executado dos projetos referentes a estas obras. O negdcio principal destes
escritérios costuma ser os projetos, sendo as reformas uma maneira de garantir a execucado
adequada dos mesmos além de complementar as receitas. Porém, estas obras ndo constituem o

core business destas empresas, ndo sendo seu principal foco de investimento e capacitacéo.

As pequenas construtoras acabam focando nestas obras por ndo conseguirem competir,
conquistar e, até mesmo, realizar obras de maior porte e complexidade. Estas pequenas
construtoras trabalhnam com margens de receitas apertadas, equipes enxutas e processos pouco
estruturados e maduros. Em razéo disso tem um enfoque de atuagdo voltado a execucéo das

obras, relegando a gestdo e o planejamento a atividades secundérias.

Ja os pequenos empreiteiros trabalham em execucGes de reformas de duas formas: como
subcontratados dos responsaveis pela obra (sejam eles empresas de arquitetura ou do ramo de
engenharia e construcdo) ou mesmo contratados diretamente pelo cliente final. Neste segundo
modelo o cliente final comumente opta por contratar diretamente o empreiteiro, executor
direto das tarefas, com o intuito de baratear a obra, tirando um dos intermediérios do negdcio.
Estes empreiteiros, porém, ndo sdo capacitados em gestdo de obras e planejamento, sdo
especialista na simples execucdo direta das tarefas. Como consequéncia temos obras
turbulentas com necessidades de intervencdo e direcionamentos constante por parte dos
clientes finais, que sem ter este conhecimento explicito nem a formagdo adequada s&o

obrigados a assumir o papel de gestor do projeto.

2.2. Problema a ser resolvido
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Em razdo das reformas serem obras pequenas comparando com as construcdes em geral,
como edificios, infraestrutura ou casas elas tém sua gestdo negligenciada e subestimada. Esta
gestdo, porém, apresenta complexidades iguais ou até maiores do que as outras obras citadas,

comparando proporcionalmente o tamanho das mesmas.

Nota-se que estes 3 cenarios de execucdo de reformas (escritérios de arquitetura, pequenas
construtoras ou empreiteiros) apresentam um ponto em comum: ndo ter as atividades de

planejamento e acompanhamento e controle destas obras como o foco do negdécio.

A consequéncia disto é que existe um entendimento comum por parte da populacdo de que
obras de reforma sdo sindbnimos de problemas. Tem seus custos e prazos impossiveis de serem
previstos pois “geralmente custam muito mais ¢ demoram muito mais do que as previsdes”.
Além de serem necessarias varias intervencdes por parte dos contratados, tomadas de decisdes
apressadas (e sem 0 preparo necessario), compras urgentes e de ultima hora, contratacdes nao

previstas, além de outras muitas surpresas desagradaveis.

Este € o problema a ser resolvido pela Celere Reformas, que busca atender os anseios de
guem busca maior previsibilidade e transparéncia em obras de reformas. Transformando a

trajetdria destas construc@es, de obras e sonhos dos clientes, em uma experiéncia agradavel.

Para isto serdo utilizados os Ultimos conceitos e técnicas de gestdo de obras, que tem como
seus principais pilares a gestdo de projetos, engenharia de planejamento e engenharia de
custos. As mesmas técnicas e boas praticas empregadas em grandes constru¢Ges, como

prédios, pontos e estradas. Tendo assim uma gestdo mais profissional.

2.3. Identificacdo do negdcio

A Celere Reformas se apresenta como uma solucdo completa para obras de reformas.
Atuando em todo o processo, desde o desenvolvimento do projeto até a conclusdo da obra,
passando pelos estudos preliminares (orcamento, plano de ataque, planejamento, contratacdo

dos empreiteiros e 0 acompanhamento e controle.

O desenvolvimento do projeto pode ser executado diretamente por arquitetos parceiros
(estando, portanto, sob responsabilidade da Celere Reformas) ou utilizar projetos ja

desenvolvidos ou em desenvolvimento pelos clientes
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Apos a elaboragdo do projeto seguem as etapas de orgcamento e planejamento da obra. Estes
orcamentos se diferem dos or¢camentos de obra comumente apresentados por prestadores de
servico, pois ndo sao uma simples compilacdo de cotacbes diversas de servicos e materiais.
Utilizam conceitos de gestdo de obras, validados e alinhados com os empreiteiros envolvidos,
para estimar com maior precisdo 0s consumos de materiais, produtividades, planos de ataque,
interdependéncia de servicos, formacdo de equipes, metodologias construtivas e outros pontos

relacionados.

O resultado destes estudos preliminares pode implicar em revisfes de projetos (caso fiquem
além do orcamento ou prazo disponivel do cliente, por exemplo), o que sera feito até a

aprovacao desta etapa.

Para a contratacdo dos empreiteiros a empresa garante a qualidade dos servicos e sua
adequacao aos projetos, bem como orgamento e cronograma da obra para o cliente final. Isto é

feito através do emprego de uma rede confidvel de fornecedores.

Durante a obra serd executado, em paralelo a producdo (execucdo) o acompanhamento e
controle. Avaliando os desvios entre previsto e realizado através de indicadores e gerando
tendéncias de resultado final de obra. O resultado é uma visualizacdo antecipada dos desvios,

e maneiras de corrigi-los e também maneiras de maximizar resultados.

2.4. Visdo, missao e valores
Misséo
e Proporcionar uma experiéncia agradavel e prazerosa aos clientes durante a execucédo de
seus sonhos de reforma

e Criar relacdo de confianca e um laco de parceria de longo prazo

e Superar sempre a expectativa dos clientes atraves da estruturacdo do modelo de gestdo
voltado a geracdo de valor, da qualidade de atendimento e relacdo e do respeito e

valorizacdo de suas caracteristicas particulares

Visdo
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e Ser reconhecida por ter um papel fundamental na disseminacéo da cultura de gestdo de
obras na execucdo de obras de reformas, mudando a percepgéo dos clientes quanto a

este negacio.
Valores
e Respeito, transparéncia e honestidade nas relacdes
e O coletivo deve vir sempre a frente do individual

e Comportamento voltado a solidariedade, disponibilidade e acolhimento, tendo como

ponto central o espirito de servir
e Humildade: reconhecer os pontos fracos e buscar melhoria e desenvolvimento.
e Valorizar a simplicidade nas ac6es
e Visdo de longo prazo

e Qualidade e busca de exceléncia na execugdo dos servigos

2.5. Vantagens competitivas

A principal vantagem competitiva da Celere Reformas esta na sua origem e na parceria

permanente que tera com a empresa Celere GE.

Os socios da Celere GE criaram esta nova empresa com o intuito de, utilizando sua expertise e
experiéncia, atuar desta maneira diferenciada neste mercado. Suprindo os gargalos ja

mencionados

A Celere GE é uma consultoria de eficiéncia em construcdo civil. Atua desde o estudo de
viabilidade (elaboracdo da proposta) até a entrega da obra.

Com base na experiéncia de seus consultores atuando em diversos estudos, propostas e obras
com as mais variadas dimensdes e segmentos, no Brasil e no exterior, a Celere GE emprega
as melhores préaticas do mercado com relacdo a processos e gestdo de projetos, oferecendo
solugdes completas para o sucesso de sua empresa. A Celere GE vem se consolidando como

a extensdo do setor de engenharia de seus clientes.
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O diferencial é, portanto, o emprego das melhores praticas mundiais de gestdo de obras

utilizadas em grandes obras adaptadas para obras de reformas.

2.6. Tecnologias

Para este negdcio ndo é necessaria a utilizacdo de tecnologias avancadas e diferenciadas. As
principais demandas tecnoldgicas séo a utilizagdo de planilhas e banco de dados complexos de
orcamento e planejamento e ferramentas de analise de Business Inteligence. Para possibilitar a
gestdo e andlise das informacGes. Além de ferramentas de comunicacdo, transporte e
execucdo de obras comuns.

Em um segundo momento poderd ser viabilizada a criacdo de aplicativos ou softwares

especificos, mas estes ndo é o foco deste Plano de Negocios.

2.7. Marca

A marca da empresa apresenta uma referéncia clara a marca da Celere GE (0 que se pode
notar analisando figura 1 e a figura 2 abaixo). Pois a mesma ja esta presente e com certa
notoriedade no mercado, conseguindo assim trazer esta referéncia do foco em gestdo:
diferencial da Celere Reformas.

Sobre a marca Celere, esta foi pensada com a ideia de celeridade: acelerar negécios. Trazendo
consigo também uma ideia de eficiéncia.

O logo foi assim desenhado, baseado na referéncia Celere GE.

<,
AVa

celere™ celere™

: REFORMAS
GESTAQ EMPRESARIAL " '

Figura 1 - Logo Celere GE Figura 2 - Logo Celere Reformas
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2.8. Mercados

A empresa iniciara sua atuacdo no mercado de Sdo Paulo. Principalmente por ser onde seus
sOcios atuaram durante a maior parte de suas carreiras profissionais, proporcionando contato

com parceiros, possiveis fornecedores, prestadores de servigo e, principalmente clientes.

O foco no inicio ser4 bem regionalizando, em raz&o da formacéo dos fornecedores. Com o
passar do tempo serdo desenvolvidos fornecedores em outros mercados aumentando a atuagao

da empresa.

2.9. Consumidores

Os consumidores da empresa serdo todos aqueles clientes que pretendem realizar uma

reforma, seja ela em unidade comercial ou residencial.

O foco principal € em unidades recém entregues, preferencialmente grande empreendimento,

0 que proporcionaria um ganho de escala e canal de venda facilitado.

N&o existe um foco especifico para padréo de construcao, porém, o valor agregado necessario
para este modelo de negocio dificulta, e possivelmente inviabilize, constru¢Ges de padréo

popular. Ficando o foco voltado para empreendimentos de padrdo médio e alto.

2.10. Parceiros

O principal canal de venda em um primeiro momento da empresa sdo 0s parceiros. Para isto

0s principais focos de parceria sao incorporadoras, imobiliarias e arquitetos.

As incorporadoras atuam como parceiros de duas formas. A primeira seria indicando os
servicos da Celere Reformas para seus clientes apds a entrega de um empreendimento. Assim
elas teriam como ganho, de sua parte, o fato de entregarem uma experiéncia mais agradavel

aos seus clientes apos a entrega de seus produtos.

A outra forma de atuacdo seria com as incorporadoras atuando como intermediarias no

negocio e ja fornecendo o servico da Celere Reformas agregado a construcéo.

As imobiliarias tém contatos recorrentes com compradores, vendedores e locadores e

locatarios de imdveis usados. Sendo todos estes possiveis interessados em reformas e,
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portanto, clientes em potencial da Celere Reformas. Como atrativo as imobiliérias ou
corretores pode ser estudada a modalidade de comissbes, ou modelos de parceria ganha X

ganha similares aos propostos as incorporadoras.

Os arquitetos teriam interesse na parceria em dois casos. Ou por ndo terem interesse em atuar
nas obras, conseguindo concentrar suas energias nos projetos, mas a0 mesmo tempo se

sentindo responsaveis por apresentar uma alternativa aos clientes para esta etapa.
Ou por eventualmente estarem sobrecarregados e sem capacidade de atuar em algumas obras.

Pode ser também estudado um modelo de comisséo para este modelo de parcerias.
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3. ANALISE DE MERCADO

A principal fonte de pesquisa para dados de mercado utilizada é Pesquisa Anual Da
Construcdo, do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), que teve sua ultima
publicacdo referente a pesquisa do exercicio de 2015. Pesquisa esta que, embora, ja apresente
uma defasagem de tempo serd considerada neste trabalho por ser a Gltima pesquisa desta
magnitude com publicacdo até a data. Este estudo complementara as analises desta pesquisa

com informacdes referentes as alteracdes de cenario desde entdo.

Segundo a propria publicagdo “A pesquisa constitui uma importante fonte de informagdes
estatisticas sobre o segmento empresarial da construcdo, fornecendo aos 6rgdos
governamentais e privados subsidios para o planejamento e aos usuarios, em geral,

informacdes para estudos setoriais mais aprofundados. ”

Além desta fonte, sdo utilizados dados e estimativas de mercado, e de crescimento econdmico
em geral, publicados por 6rgdos como Sinicon (Sindicato Nacional da Industria da Construgéo
Pesada), IBGE, FGV, CNI (Confederacdo Nacional da inddstria), Banco Central, CBIC
(Camara Brasileiro da Construcéo Civil), PINI, Abecip (Associacdo Brasileira das Entidades

de Crédito Imobiliario e Poupanca) e Sinduscon (Sindicato da Industria da Construcédo Civil).

Soma-se a isso o fato de que os sécios da empresa ja atuam neste marcado ha mais de uma

década, tendo, portanto, conhecimento e percepcdes quanto ao cenario e eventuais projecoes.

Como metodologia de andlise desta grande gama de dados e fontes sera utilizado a Pesquisa
Anual, do IBGE, como principal base, pois a mesma compila de forma mais organizada e

completa estas informagdes relevantes.

Em razdo da defasagem de tempo entre a pesquisa e o0 cenario atual, tendo-se que esta Gltima
pesquisa se refere ao exercicio de 2015, serdo adicionalmente utilizados dados dos ultimos
anos e projecOes das outras fontes citadas acima. Estdo sendo levados em conta as oscilagdes
atipicas dos Gltimos anos causadas pelo cenario de crise e hoje previsao de retomada.
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3.1. O mercado e seus gargalos — Que problema sera resolvido

O mercado da construcao civil, embora seja um dos mercados mais tradicionais e importantes
guanto a empregos e geracdo de renda, apresenta algumas particularidades que ndo condizem

com a sua relevancia.

Os processos de construcdo e execucdo de obras pouco se alteraram e modernizaram com 0
passar dos anos e décadas. A natureza tradicionalista da empresa tende a seguir a forma de
atuacdo consolidada e testada durante décadas, com grande resisténcia a mudancas e a sair da

zona de conforto.

Parte deste modelo tradicional de construcdo resulta de uma cultura fortemente voltada a
producéo, execucgdo, relegando a gestdo e organizacdo de processos a um segundo plano.
Estes sdo vistos como custos extras, ndo necessarios, ou seja, desperdicios financeiros. Pois
existe a crenga que a experiéncia e os modelos tradicionais de realizar uma obra, baseados na

simples experiéncia e repeticdo, sdo suficientes para sua plena realizacéo.

Contradizendo esta crenca popular, temos na verdade, principalmente no Brasil uma industria

altamente ineficiente, que tem no desperdicio e nas incertezas duas de suas caracteristicas.

Os estudos preliminares e projetos sdo desenvolvidos as pressas e sem 0s devidos cuidados. E

a obra em si € executada sem a devida aten¢d@o a seu gerenciamento e acompanhamento.
Este é o paradigma do setor da construgdo no Brasil atualmente.

O desperdicio da construgdo civil pode ser verificado tomando como base o volume de
entulho produzido. Que, além de naturalmente também ter origem em demoli¢cGes completas
para a realizacdo de novas construgdo (o que ndo teria vinculo com desperdicio) tem também
uma ligagéo direta com o altissimo indice de retrabalhos. E comum, e até parte do processo,
que alguns elementos recém levantados tenham que ser recortados, ajustados e até demolidos
em razdo de problemas construtivos ou incompatibilidades de projeto (um elemento elétrico
com seu posicionamento coincidindo com a estrutura, por exemplo). No Brasil se produz
cerca de 850 mil toneladas de entulho em um Gnico més, contra 53 mil por ano na Inglaterra,
por exemplo. Sendo este volume Inglés, quase 200 vezes menor que o brasileiro, muito
préximo em ordem e grandeza ao americano e australiano, paises de propor¢es mais

proximas ao Brasil, e europeu em geral.
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O ndo cumprimento de prazo e custo previsto também faz parte desta cultura. Segundo dados
e estudos recentes apresentados pelos tribunais de contas, quase que a totalidade das obras
publicas em andamento acabam tendo aditivos de custo. E mais de 90% delas tem desvios de

prazo significativos ou paralizagdes.

Engana-se quem acredita que a Unica causa destes desvios é a corrupcdo e 0
superfaturamento. O que implicaria em um cenario mais favoravel para construgdes
particulares. Construcdes particulares, sejam elas construcdes comerciais (galpdes ou lojas),
residenciais ou reformas, por ndo cumprirem a risca algumas etapas de planejamento e
acompanhamento que sdo obrigatorias as licitagdes (obras publicas) comumente tem estouros

maiores que 100% nas previsdes iniciais de prazos e custos.

A proposicdo da Celere Reformas € atuar nestes problemas, através de uma abordagem mais
técnica e organizada. Priorizando o planejamento e a gestdo, em conjunto com a execugao da

obra.

3.2. Andlise Setorial

A setor da construgdo civil é responsavel por mais de 6% do PIB brasileiro, podendo este

valor chegar a 9% considerando-se toda a cadeia produtiva envolvida.

Segundo o IBGE, conforme ilustrado na Tabela 1 abaixo, estas empresas de construcdo

movimentaram 352 bilhdes de reais em 2015.

Deste montante 7% refere a pequenas empresas, com 1 a 4 funcionarios. Para empresas
médias, entre 5 e 29%, a participacdo é de 17% e 0s 76% restantes correspondem a empresas
com 30 ou mais funcionarios.

Tabela 1 - Estrutura das receitas das empresas de construcao, segundo as divisdes, 0s grupos € as classes de
atividades - Brasil - 2015

Receita bruta

2 Incorporagées Sernigos Venda de
e Mimero Obraz elou (F s o =
Divisdies, grupos X deimdueis, t€cnicos de materiais de Revenda Locagdo

de Total sewigosda p e =
e - construidos escritdrio, de construgSo de de
Empresas m constucSo L "
N por outras campo e de ede imdueiz méo de obra
ativas etecutados 24 -
empresas labaratério demolig&ao

1000 R

classes de atividades

Total das empresas 131487 352 677 843 329 286 584 16 409 772 336 418 2353529 1268 395 346 428
Emp deladp pad. 67059 23318 699 19578 879 3195540 6207 148 992 24 775 56T
E de5a23 d. 51331 59 760 850 53 243 576 4 883 678 80509 224 372 579530 T2343

Empresas com 30 ou mais pessoas ocupadas 13 097 269 598 294 256 464 129 8 330 554 249 702 13980 165 664 030 268 468
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Deste montante, servigos de reformas residéncias e comerciais, no qual esta inserida a Celere
Reformas, movimentam aproximadamente R$ 60 bilhGes por ano, para a execucdo de 16

milhdes de obras.

3.3. Projecéo para a economia

Desde 2015, data da ultima pesquisa do IBGE, a industria da construcdo teve retracfes
sucessivas até o fechamento de 2017, conforme ilustrado na figura 3, abaixo, tendo tido entre
0 segundo trimestre de 2013 e o primeiro de 2017 uma queda acumulada de 14,3%, segundo 0
IBGE.

Construcdao Civil patina

Setor caiu mais do que o PIB nos ultimos anos e € o que esta pior em 2017
Setor 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 1°sem/2017
Agropecuaria 6,7 56 31 84 28 36 6,6 15
Extrativa Mineral 149 35 1,9 3,2 91 48 -29 78
Indstria de transformacao 9,2 2.2 24 3 47 ‘104 52 1
Construgao 131 8,2 32 45 21 -6,5 52 6,6
Comércio 11 23 24 34 06 -87 63 0,8
Servicos de transporte, armazenagem e correio 1,2 43 2 26 15 6,6 -7 -14
Servicos de informagao 54 6,5 7 4 53 0,5 3 -14
Intermediagao financeira e seguros 13 6,2 15 18 06 08 28 31
Administracado publica 2.2 19 13 22 01 0,1 0,1 1
PIB 75 4 1.9 3 05 -38 -3,6 0

IBC
Gl =

Figura 3 - PIB dos ultimos anos

A partir do segundo semestre de 2017, porém, a industria passou a dar sinais de recuperacao,

gerando uma expectativa muito positiva para a partir de 2018.

Um estudo da Confederacdo Nacional da Industria apontou que os empresarios do setor estéo
otimistas. De acordo com o levantamento, pela primeira vez desde 2014 os indices de

expectativas dos empresarios da construcao superaram os 50 pontos.
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Existem alguns motivos apontados para isto. Um deles é constante reducdo na taxa Selic que,
em dezembro de 2017 caiu para 7% ao ano — 0 menor valor para 30 anos. E existe ainda a
expectativa de mais um corte em fevereiro, quando a taxa deve cair para 6,75%. Esta baixa
taxa de juros deve ter um efeito de impulsionar investimentos, inclusive nos setores de

construcdo pesada e imobiliaria.

Soma-se a isso a reforma trabalhista, que deve dar folego ao setor, que € um dos que mais
gera empregos no pais. Além disso o setor € muito caracterizado pela informalidade, que gera

insegurancas juridicas, o que pode ser parcialmente resolvido com a reforma trabalhista.

Mais especificamente para o mercado imobiliario (que estd diretamente ligado a Celere
Reformas, ja que compras e vendas sdo impulsores de reformas segundo modelo de negécio
proposto da empresa), a expectativa € que este cenario de melhora na economia e baixa de
taxa de juros impulsione compras de imdveis, levando-se em conta que existe uma demanda

reprimida gerada por este longo periodo de crise e inseguranca.

Um dos fatores e dados sobre isto, a Abecip (Associacdo Brasileira das Entidades de Crédito
Imobiliario e Poupanca) projeta alta de 15% no financiamento imobiliério via poupanca em
2018. Prevé ainda um ritmo ainda mais acelerado para a compra de imdveis do que para

financiamento para construcao de unidades.

3.4. Ameacas e barreiras do setor

As maiores ameacas e barreiras dentro deste mercado seria a ruptura da cultura tradicional de

construcdo. Principalmente no tocante a reformas.

Esta cultura faz com que exista uma competicdo de precos entre servigcos com padrdes
distintos de qualidade de execucdo e, principalmente, quanto a qualidade da gestdo e
acompanhamento do negdcio. Porque estes sdo invisiveis ao cliente no momento da

contratagéo do servico.
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Uma consequéncia disso é que a Celere Reformas terd que participar de concorréncias (muitas
vezes comparacdes apenas de prego) com empreiteiros individuais, arquitetos e empresas
pequenas. Embora todas estas possam transmitir seguranca ao estimar seus precgos e prazos de
execucao, elas ndo tém foco, conhecimento técnico e processos capazes de realmente garanti-

las durante a obra.

Durante a execucao das obras estas empresas tratardo de justificar os desvios como naturais,
imprevisiveis e até mesmo inevitaveis. Embora, via de regra, ndo o sejam. Isto, porém, ndo é
de conhecimento da maioria dos clientes que buscam contratar uma reforma, que tendem a

buscar os melhores precos no momento da contratagéo.

3.5. Oportunidades

Como é de praxe, as ameagcas e dificuldades costumam ter seu outro lado: as oportunidades.

Neste caso ndo é diferente.

A oportunidade da Celere Reformas dentro deste cendrio seria, principalmente, para clientes

gue ja passaram por um processo traumatico de obras e buscam fugir do modelo tradicional.

Os servicos da Celere Reformas com seu valor agregado podem ser atrativos também para
pessoas mais jovens que procuram fugir dos modelos tradicionais para alternativas mais

profissionais, mais dindmicas, técnicas, estudadas e modernas.

3.6. Andlise da Demanda

Perfil do cliente
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O perfil visualizado para os clientes da Celere Reformas, neste primeiro momento seriam
aqueles interessados a realizar uma reforma fugindo dos problemas e contratempos comuns ao
negocio, que ja tenham o conhecimento ou a sensibilidade de entender que os orcamentos de
estimativas de prazo de quase a totalidade dos que realizam estes negdcios costumam ndo se

confirmar, e se transformam em imprevistos e preocupagfes durante a execucao do processo.

Embora operacionalmente ndo exista um grande limitante regional, neste primeiro momento a
atuacdo seria concentrada em S&8o Paulo capita, permitindo que seja formada e consolidada
uma rede de parceiros e fornecedores na regido. E assim amadurecendo o produto e o0s

processos e a marca da empresa.

Quanto aos processos internos da Celere Reformas nada impossibilitaria a execugdo de
empreendimentos populares, para clientes de faixas mais baixas de renda. Mas, o valor
agregado necessario para este modelo de negdcio dificulta, e possivelmente inviabilize estes

clientes.

Para concentrar o processo de busca e conquista de clientes o principal canal de venda e
divulgacdo serd o desenvolvimento de parcerias com incorporadoras, imobiliarias e arquitetos,

conforme citado e detalhado no capitulo 2.10. Parceiros.

Preco

O preco é um ponto sensivel do negécio. Mesmo existindo uma justificativa para que seja um
pouco mais alto, o preco praticado pela Celere Reformas deve continuar sendo competitivo a

outros modelos.

A precificagdo dos servigos prestados pelos 3 principais modelos de concorrentes citados

anteriormente seriam:

e Arquitetos e estudos de arquitetura: tem dois modelos principais de precificacdo para a

administracdo de obras:

o Taxa mensal fixa: geralmente entre 1,5 e 5 mil reais por més, dependendo da

complexidade da obra

o Taxa percentual ao valor da obra: entre 5 e 15%, dependendo de caracteristicas
da obra e da empresa (estudio de arquitetura ou arquiteto)
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e Pequenas construtoras: via de regra apresentam um orcamento completo da obra ja
incluindo o custo de administracdo, que costuma ser 10% ou 15% do custo total

previsto

e Empreiteiros: neste modelo os empreiteiros apresentam diretamente seus custos para
execucdo do servico. Ndo existe um valor extra para a administracdo da obra. Estas
atividades ficam sob a responsabilidade do contratante, de forma amadora, e muitas

vezes 0 mesmo ndo se da conta disso no momento da contratacdo

Para manter um pregco competitivo a Celere Reformas cobrara uma taxa percentual sob o total
da obra ou um valor fixo (ou mensal) que sejam competitivos aos modelos praticados por
arquitetos ou pequenas construtoras. Isto é perfeitamente possivel tanto operacionalmente

guanto financeiramente na maioria dos casos.

Mesmo considerando os custos envolvidos para o planejamento inicial, estudos iniciais e o
acompanhamento com uma maior dedicacdo, o produto total deve estar dentro de um preco
competitivo. Isto sera feito buscando uma grande eficiéncia operacional da empresa. Através

da criacdo de modelos e padronizacdo de processos, principalmente.

Mas, se tem consciéncia, que, para algumas obras dependendo de seus portes e
particularidades, a Celere Reformas ndo conseguird praticar um preco competitivo,

inviabilizando esta fatia do mercado.

A precificacao e operacionalizacdo da empresa serdo melhor detalhados nos itens 5 e 6.

Mercado

O tamanho do mercado, que movimenta aproximadamente R$ 60bi/ano nédo é algo critico a

atuacdo da Celere Reformas.

A empresa consegue ser viavel através de uma fatia insignificante do mesmo, ndo tendo sido

realizados, por tanto, estudos particulares sobre o tema.
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3.7. Anélise da Concorréncia

A concorréncia principal existente hoje ja foi assunto deste trabalho-e-estd bem detalhada nos

capitulos anteriores.

Além desta concorréncia tradicional existem algumas empresas novas com propostas

similares a da Celere Reformas, voltadas a uma abordagem mais moderna de reformas.

As principais empresas deste novo movimento serdo listadas na sequéncia. Sdo empresas que,
via de regra, apresentam uma metodologia, modelo de negdcio e estrutura mais proxima das
startups. Centralizando seus esforcos em comunicacdo, tecnologias e plataformas, séo
formadas, geralmente, e constituidas por administradores (que encontraram esta oportunidade

de negdcio) ou arquitetos (que buscam resolver um problema proprio).

O modelo de negbcio consiste em principalmente em cadastros e avaliacdes de fornecedores
de servicos e materiais, cruzando com a demanda, os clientes. Ou seja, modelos semelhantes a

startups de outros negécios como Uber, AirBnb entre outros.

Durante a execucdo da obra existe um filtro e um aval e garantia por parte da empresa, que em
alguns casos realiza um acompanhamento fisico ou fotogréafico, a distancia, do que vem sendo

realizado (comparando com o previsto).

Estas empresas ndo apresentam, porém, o cuidado técnico e cientifico da engenharia de gestéo
de obras, o que dificulta ou até mesmo inviabiliza que exista esta seguranca de prazos e custos
na obra, ofertada pelas mesmas. Isto foi verificado através de consultas a portais como o

Reclame Aqui ou consultas nas midias sociais com clientes das mesmas.

Algumas dessas empresas estdo abaixo listadas:

e 123Reformei: umas das pioneiras e principais expoentes deste novo movimento.
Recebeu nos dltimos anos alguns aportes e processos de aceleracdo. Funciona de
maneira inteiramente remota, desde pedido online, até a selecdo de fornecedores e

gestdo remota

e Decorati: promete uma solucdo completa para a reforma, desde o projeto até o
acompanhamento e a entrega. Garantindo prazo. O foco da comunicacdo e atuacdo é

em arquitetura e projetos

e Mao na Roda: Através de um pequeno briefing do cliente oferece indicacdo de

profissionais para a execucao dos servicos
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e Habitissimo: Presente em diversos paises, cruza cadastros e administra as contas de
fornecedores e consumidores. Se propondo a ser o Uber das reformas. N&o tem,

porém, um servico completo para a reforma e sua gestéo.
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4. OFERTA DA EMPRESA

4.1. Descricao detalhada

A oferta da empresa seré de entregar uma solugdo completa para obras de reformas. Desde o
desenvolvimento do projeto até a conclusdo da obra. O cliente ndo precisa se preocupar com
nenhuma programacéo de atividades, pendéncias ou acompanhamentos, pois tudo ficaria a

cargo da Celere Reformas.
Do ponto de vista do cliente, este produto teria as seguintes entregas:
e Projeto arquiteténico: caso o cliente ja ndo o possua
e Projetos estruturais e complementares: caso necessarios e se o cliente ndo os possua
e Plano de obras: orcamento, planejamento e principais marcos
e Planejamento financeiro: plano de pagamentos a serem feitos pelo cliente

e Relatdrios periddicos de acompanhamento: a periodicidade depende do prazo da obra.
Os relatdrios teriam informacOes relevantes sobre o andamento da obra e fotos.

Prezando pela total transparéncia
e Entrega da obra e disponibilidade permanentes p6s obra

As definicbes que dependem do cliente (por exemplo, eventuais compras de materiais de
acabamento terdo suas datas programados no inicio do projeto. O cliente sabera, portanto,

desde o inicio quando deve fazer e definir o que esté sob sua responsabilidade.

4.2. Posicionamento / Vantagem competitiva
A estratégia competitiva da empresa € voltada a diferenciacao.

Em um primeiro momento a diferenciacdo de produto ndo é sensivel aos clientes potenciais.
Pois existem empresas que j& apresentam esta proposta, mas ndo conseguem entregas
equivalentes. Portanto, em um primeiro momento a conquista de cliente serd um processo

mais trabalhoso.
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A diferenciacdo técnica da empresa e nos seus processos internos a medio prazo fara com que
a diferenciacdo de produto fique mais evidente com a divulgacdo de cases e principalmente

indicacdes e depoimentos de clientes satisfeitos.

Esta diferenciacdo traz uma vantagem, criando uma barreira quanto a entrada de novos
concorrentes. Esta barreira tem sua origem principalmente nos fundamentos técnicos da

gestdo de obras, que s&o muito pouco conhecidos no Brasil.

No nosso pais existem alguns institutos, como o IBEC (Instituto Brasileiro de Engenharia de
Custos) e universidades (destaque para a USP-Sdo Paulo) tém investido em pesquisas e
eventos para promover técnicas e tecnologias destas disciplinas. Estes processos, porém,
engatinham, em razdo da grande dificuldade de ruptura da cultura de engenharia e constru¢ao

vigente.

Soma-se a isso 0 impacto sofrido nos ultimos anos pela crise e Operagdo Lava Jato. O Brasil
tinha como expoentes e principais referéncias da area integrantes do corpo técnico e as
proprias tecnologias empresarias das grandes empresas de infraestrutura. Estas empresas
apresentavam diferencia¢fes técnicas e gritantes em comparagdo as médias empreiteiras, e,
principalmente quanto as construtoras do setor imobilidrio. Sendo consideradas inclusive
referéncias entre as maiores construtoras do mundo para alguns modelos de atuacdo. Mesmo
as grandes empresas do setor imobiliario nunca tiveram tecnologia e conhecimentos de ponta
guanto a gestdo, pois sempre tiveram um enfoque maior na parte comercial do negdcio —

desenvolvimento de produtos, viabilidade, preco e vendas.

Neste cenario atual, considerando o efeito ja conhecido da Lava Jato e até mesmo da crise, a
maioria destas pessoas de conhecimento passou a atuar para as grandes construtoras de outros
paises. E a tecnologia empresarial das grandes construtoras estda em cheque, bem como a

propria existéncia das mesmas.

Os fundadores da Celere Reformas, em contrapartida, participaram de eventos mundiais e
bancas de gestdo de obras durante os ultimos anos e tem um conhecimento diferenciado
destas disciplinas.

4.3. Estratégia de Marketing

A estratégia de marketing é totalmente voltada ao produto.
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Quanto a estratégia comercial, foi elaborado um estudo da metodologia Bulls Eye, proposta
por Gabriel Weinberg. De acordo com a metodologia foram estudados mais a fundo 16 canais

de venda que teriam uma certa aderéncia a Celere reformas:
e Parceria com imobiliarias
e Parceria com arquitetos
e Parceria com incorporadoras
e Publicidade — Folder
¢ Network — contatos pessoais
e Midias sociais
e Anuncios Google
e Vendas pelo site
e Vendas tradicionais — porta a porta
e RelagBes publicas ndo convencionais

e S.E.O.:organizagédo do site e materiais para ganhar mais relevancia nos mecanismos de

busca
o Feiras e eventos
e Eventos off-line: como criar palestrar, workshops, discussoes
e Anuncios off-line
e E-mail marketing
e Plataforma existentes: vender através de algum site ou portal ja existente

Para cada canal foi feito uma analise de investimento necessario a curto e longo prazo,

impacto a curto e longo prazo e tempo de resultado.

Para uma primeira fase da empresa se optou por focar nos seguintes canais: parcerias com

arquitetos, imobiliarias e incorporadoras, folders e network.

As parcerias ja foram citadas e detalhadas no capitulo 2.10.
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O modelo de divulgacdo através de folders consiste na criacdo de folders com uma
comunicacdo clara e apresentacdo atrativa e moderna, elaborada por designer profissional. Os

mesmos serdo distribuidos e entregues em empreendimentos imobiliarios recém entregues.

O network consiste na busca pessoal dos integrantes e pessoas proximas. Pois comumente

irdo deparar com conhecidos que realizardo obras de reformas.

4.4. Analise SWOT

A analise SWOT, conforme figura 4 abaixo, da Celere Reformas é um reflexo dos temas ja

discutidos anteriormente.
e Fraquezas: as fraquezas estdo no momento incipiente na busca de um modelo rentavel
de negécio

e Forcas: As forcas estdo no conhecimento técnico e na base fundada com o apoio da
Celere GE além de um conhecimento e definicdo clara de filosofia, valores e

propasitos.

e Ameacas: as ameacas sdo principalmente ligadas a cultura e paradigmas do mercado

que esta inserida

e Oportunidades: as oportunidades sdo voltadas a este novo modelo de negécio e novo
produto, que atende a um problema identificado e de conhecimento comum
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Certificaros processos pré-gualificados
Ainda nac ha um MYP

Planode marketing & vendas

Propdsita clara
Filosofia empresarial

Apelo corporativoe da CELERE GE

Precificagdo
Mercadondo perceber o valar

Obras sem projeto

A maioria das empresas de reformas e obras de pequeno porte
530 desorganizadas

s clientes sofrem durante a abra com a falta de gestao

Falta de previsibilidade de prazo e custos por parte da maioria
des cancorrentes

Figura 4 - Analise SWOT
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5. PLANO OPERACIONAL

5.1. Atividades/Setores
As atividades para a execugdo do negdcio estdo divididas em trés grupos principais.

As atividades estratégicas internas (ou de gestdo), voltadas a gestdo da empresa, divulgacéo,

comercializacdo, operacéo e afins.
e Gestdo: marketing e vendas; administrativo; financeiro e contabil; recursos humanos
J& voltados ao neg6cio temos as atividades de engenharia internas e a obra.

e Engenharia interna: elaboracdo de orcamento; elaboracdo de planejamento

(cronograma); cotacdo e contratacdo de fornecedores

e Obras: compras; gestdo e duvidas de execuc¢do; acompanhamento de obras; elaboragao

de relatorios

5.2. Infraestrutura

N&ao existe uma demanda muito grande e especial de infraestrutura. S&o as necessidades
habituais de um negdcio: um espaco fisico para trabalho (escritorio), computadores e
materiais de escritorio e softwares principalmente de planilha e analise de dados e meios de

locomocé&o para se dirigir as obras.

5.3. Fornecedores
Os fornecedores ndo terdo nenhuma exigéncia de exclusividade na prestacdo dos servicos.

O objetivo é criar uma rede confidavel de fornecedores, contratando através de referéncias e

com um processo documentado de avaliacdo e continuidade.

A empresa investird também na formacao dos fornecedores atraves da educagdo pelo trabalho,
mostrando constantemente maneiras mais produtivas de realizar os servicos, organizando
também as frentes de trabalho que estdo sob responsabilidade de fornecedores e influenciando

0s mesmos a trabalhar com uma filosofia semelhante a Celere Reformas. Esta influéncia



29

ganhara forca a médio prazo mostrando aos fornecedores os ganhos internos do mesmo

através das melhorias de produtividade obtidas pelo trabalho sistematizado e organizado.

5.4. Recursos Humanos

O quadro da empresa, em um primeiro momento sera formado por 3 integrantes, sendo dois
deles sdcios da Celere GE: Carlos Eduardo Roginski Mendes dos Santos e Raphael Chelin.

Completa este quadro Gustavo Chelin.

Além destes 3 integrantes, que fazem parte do quadro societario da empresa, a forgca de
trabalho serd complementando utilizando da area administrativa e técnica da Celere GE, que
sera remunerada por seus servi¢os na forma de TAC (taxa de administracdo central) para os

servicos administrativos e por horas técnicas para os trabalhos de engenharia realizados.
Os 3 socios serdo responsaveis pela gestao e estratégia da empresa.

Carlos Eduardo e Raphael, contando com o apoio da méo de obra da Celere GE ficardo a

cargo da engenharia interna.

Gustavo sera responsavel pelas obras, podendo ter apoios eventuais do quadro de funcionarios
da Celere GE.

5.5. Geréncia

Carlos Eduardo Roginski Mendes dos Santos

6 anos de experiéncia na Organizacdo Odebrecht
* Participacao em projetos de grande relevancia no Brasil, Panamd, Venezuela, Peru,

Coldmbia, Estados Unidos, Libia e Argentina

* Participacao no desenvolvimento de sistemas para orgcamento, planejamento,

acompanhamento de custos e portais

* Gerente comercial (orcamento, custo e medi¢gdes) na Argentina

* Socio Fundador da Celere GE

Raphael Chelin
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9 anos de experiéncia em médias e grandes construtoras do pais
6 anos de experiéncia na Organizacdo Odebrecht

* Atuagao em propostas, estudos e obras de grande porte no Brasil e Colombia

* Gerente corporativo por 2 anos das areas de planejamento, orcamento, acompanhamento de
custos, BIM, suprimentos e contratacdo e gestdo de terceiros da Odebrecht Realizagdes
Imobiliaria (OR)

e Sécio Fundador da Celere GE

Gustavo Chelin

8 anos de experiéncia na Organizacao Odebrecht

* Participacdo em projetos de grande relevancia na Venezuela, Cuba, Colombia, Panama,

Peru, Mocambique e Argentina

» Participagdo no desenvolvimento de sistemas para orgamento, planejamento,

acompanhamento de custos e portais

* Gerente de Custos por 2 anos na construgdo da refinaria PDVSA - Venezuela
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6. PLANO FINANCEIRO

6.1. Custos e despesas administrativos

Foi alinhado que a remuneracdo por utilizar a infraestrutura da Celere GE para as tarefas
estratégicas internas, de gestdo, seria no formato de TAC. Proporcional ao faturamento da
Celere reformas. O valor seria de 5% do faturamento bruto (da administragéo) e inclui:

e Utilizacdo do escritorio e sala de reunides
e Execucdo das tarefas financeiras (recebimentos, pagamentos) e contabeis

Além desta remuneracdo algumas tarefas administrativas e operacionais, mais voltadas a
investimentos e projetos serdo pagas diretamente pela Celere Reformas. Neste primeiro
momento os valores mais significativos sdo referentes a marketing e branding (logo, marca,
identidade visual, folder, apresentacOes etc.) e operacionais, como custos referentes a

deslocamentos.

6.2. Custos e despesas administrativos pré-operacionais

Além desta remuneracdo algumas tarefas administrativas e operacionais, mais voltadas a
investimentos e projetos serdo pagas diretamente pela Celere Reformas. Neste primeiro
momento os valores mais significativos sdo referentes a marketing e branding (logo, marca,
identidade visual, folder, apresentacOes etc.) e operacionais, como custos referentes a

deslocamentos.

Os investimentos pré-operacionais para estas tarefas totalizaram R$ 6,500 (seis mil e
quinhentos reais) e foram pagos pela prépria empresa no formato de aporte dos socios. Serdo

retirados em 13 meses em parcelas de R$ 500 reais por més.
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6.3. Custos de producdo pré-operacionais

Previamente a operacionalizacdo a Celere GE desenhou alguns processos, produziu alguns
cadastros, modelos e bancos de dados de engenharia para orcamento, planejamento, cotacdes.

Estes modelos contém:

e Orcamento: banco de composic¢Bes de custo — consumo de materiais, produtividade de

mé&o de obra, custos e cota¢des de servigos

e Cadastro de fornecedores: foram contatados diversos fornecedores através de
conhecimento préprio dos sécios ou indicagdes. Houve um alinhamento de precos de

referéncia e modelo de cotacdo. Todos foram catalogados em um banco de dados

¢ Planejamento: foi desenvolvido um sequenciamento de atividades completo, para ser
utilizado como referéncia e adequado a cada obra. Foram mapeadas também todas as
restricdes para a execucgdo das atividades (limpeza, liberacdo de frente, documentacao

etc.) e inseridas neste cronograma padréo

e Acompanhamento: foi especificado um relatério padrdo de acompanhamento contento

as analises necessarias

O preco (tarifa) da Celere Ge para desenvolvimento destes materiais foi de R$ 31.500 (trinta e

um mil e quinhentos reais).

A remuneragdo da Celere Reformas para a Celere Empresarial, para a utilizacdo destes
materiais, sera na forma de 5% do faturamento bruto (da administracdo) até o valor pago

acumulado, sem reajuste, superar ao preco estipulado.

Durante a operacdo, a manutencao e atualizacdo destes materiais ficard a cargo diretamente da
Celere Reformas. O mesmo ocorrera para a elaboracdo dos estudos especificos de cada obra.
Caso para isto seja necesséria a utilizacdo de mé&o de obra da Celere GE isto sera feito atraves

da remuneragdo de R$ 100 (cem reais) por hora técnica.
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6.4. Ciclo inicial da empresa - amadurecimento

Apos a fase pré-operacional, que teve os custos citados a cima, a empresa entra em seu ciclo
inicial. Neste ciclo inicial, no qual ainda ndo exista um volume substancial de obras em estudo

e andamento, os sécios ndo irdo ser remunerados na forma de pré-labore.

Todas as receitas referentes a esta fase serdo reinvestidas em marketing e também formarao

um fundo para contingéncia e capital de giro.

Este ciclo inicial tem duracdo prevista de um ano, podendo ser antecipado ou adiado de

acordo com o crescimento da empresa.

6.5. Vendas e faturamento

Para as previsdes em geral, tratando ja de fase operacional da empresa, foram adotadas
algumas premissas quanto ao cenario considerado provavel, que incidem tanto na estimativa

de custo quanto de vendas. O adotado foi o seguinte:
e Valor médio de venda de uma obra: R$ 80.000
e Duracdo media de obra: 4 meses
e Tempo para elaboracédo de estudos preliminares e contratacfes: 1 més
e Capacidade media de atuacdo — equipe atual:
o 8 estudos/contratacfes simultaneos — coordenacdo Carlos Eduardo e Raphael

= Destes 8 estudos, 4 ndo seriam convertidos e obra (nem cobrados) e 4

seriam convertidos
o 8 acompanhamentos — coordenagdo Gustavo

o Seriam utilizadas em média, 15 horas mensais da Celere Reformas para estudos

e apoios nos acompanhamentos
e Valor cobrado pela Celere reformas pela administracdo: R$ 10.000 — 12,5%
o R$ 2.000 para a execucgdo dos estudos preliminares

o R$ 8.000 durante o acompanhamento da obra em parcelas mensais (média de

R$ 2.000 mensais por obra)
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e Para esta fase os pro-Labores mensais seriam 0s seguintes
o Gustavo — dedicacdo exclusiva: R$ 6.000
o Carlos Eduardo — dedicacéo parcial*: R$ 1.500
o Raphael — dedicagdo parcial*: R$ 1.500

Carlos Eduardo e Raphael sdo remunerados indiretamente também através da

prestacao de servicos da Celere GE.

6.6. Demonstrativo de resultado

A tabela 2, abaixo, se refere a um més tipico ja da fase operacional da empresa. Passado o

periodo de ciclo inicial previsto em 12 meses.

Tabela 2 - Calculo resultado mensal

CALCULO RESULTADO - MENSAL

1. Receita Total 24,000.00 100.00%

2. Custos Variaveis Totais 7,920.00

3. Margem de Contribuicdo 16,080.00 67.00%

4. Custos Fixos Totais 12,700.00

5. Resultado Operacional 3,380.00 14.08%

6. Investimentos 500.00 2.08%

8. Resultado Liquido Financeiro 2,880.00
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6.7. Fluxo de caixa

O modelo de atuacdo de empresa prevé que todos os custos referentes a execucao da obra,
como pagamento dos arquitetos, servicos dos fornecedores e materiais serdo pagos

diretamente pelo cliente aos fornecedores, evitando assim a bitributacéo.
Os recebiveis e os custos da Celere Reformas se referem apenas a administragao da obra.

Além da questdo tributéaria este modelo tem o beneficio de ndo criar um risco de fluxo de

caixa para a empresa, pois custos e faturamentos andam de maneira casada, mensalmente.

O caixa gerado durante 0os meses sera usado eventualmente para repartir os lucros ou projetos

de expansédo e melhoria da empresa.

6.8. Analise de Viabilidade

Em razdo de se tratar de um negocio que teve um investimento pré-operacional muito baixo,
praticamente irrelevante, e também trabalhar com receitas e custos com andamento em
paralelo, as andalises como Payback e TIR se tornam pouco relevantes em uma tomada de

decisio.

As principais variaveis para analisar a proposicdo como favoravel ou desfavoravel esta
voltada ao ponto de equilibrio, ou seja, o faturamento mensal necessério para cobrir 0s custos

fixos.

Sobre isto também, 70% destes custos fixos correspondem a retirada de pro-labore, da parte

dos socios, ndo constituindo, portanto, um risco financeiro a empresa.

Ponto de equilibrio

Para se ter a retirada dos socios estipulada, de R$ 9.000 reais por més, o ponto de equilibrio

seria uma receita mensal de R$ 19.700. Conforme ilustrado na figura 5, abaixo.
Para este valor de receita teriamos:

e Receita: R$ 19.700
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e Custo variavel: R$ 6.500
e Custo fixo: R$ 13.200

e Resultado: 0

Portanto, o faturamento mensal médio deve ser superior a R$ 19.700 para que seja possivel

remunerar os socios conforme estimado.

Através da premissa de que, a administracdo da Celere Reformas seria de um valor médio de
12,5% do valor das reformas. Isso implica que, anualmente, devem ser fechados contratos
com obras que somem o valor de R$ 1.891.200 (um milh&o, oitocentos e noventa e um mil e
duzentos reais). Valor que se mostra confortavel e possivel considerando o tamanho do

mercado potencial e os custos envolvidos em cada obra.

Ponto de equilibrio

35000
30000
25000
20000
15000
10000

5000

0 1000 5000 10000 15000 20000 25000 30000

e ReCeita Custo

Figura 5 - Ponto de equilibrio

Cenarios

Serdo estudados 4 cenarios principais:
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A. Cenério de expansdo, detalhado na tabela 3:
¢ Receitas mensal média: até R$ 10.000
e Retiradas sdcios (pro-labore): 0

e Ponto de equilibrio, conforme figura 6: R$ 6.200

Tabela 3 - Calculo resultado - cenario de expanséo

CALCULO RESULTADO - MENSAL

1. Receita Total 10,000.00 100.00%

2. Custos Variaveis Totais 3,300.00

3. Margem de Contribuicao 6,700.00 67.00%

4. Custos Fixos Totais 3,700.00

5. Resultado Operacional 3,000.00 30.00%

6. Investimentos 500.00 5.00%

8. Resultado Liquido Financeiro 2,500.00 25.00%



38

Ponto de equilibrio - expansao

12,000
10,000
8,000

6,000

4,000

2,000

0 1,000 5,000 10,000

RO (0T m— CUSTO

Figura 6 - Ponto de equilibrio - expansdo
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B. Cenério pessimista, detalhado na tabela 4:
e Receitas mensal média: entre R$ 10.000 e R$ 15.000
e Retiradas sdcios (pro-labore): metade do previsto - somando R$ 4.500

e Ponto de equilibrio, conforme figura 7: R$ 13.200

Tabela 4 - Célculo resultado - cenério pessimista

CALCULO RESULTADO - MENSAL

1. Receita Total 15,000.00 100.00%

2. Custos Variaveis Totais 4,950.00

3. Margem de Contribuicdo 10,050.00 67.00%

4. Custos Fixos Totais 8,200.00

4,500.00

5. Resultado Operacional 1,850.00 12.33%

6. Investimentos 500.00 3.33%

8. Resultado Liquido Financeiro 1,350.00
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Ponto de equilibrio - pessimista
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= Receita = Custo

Figura 7 - Ponto de equilibrio - pessimista
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C. Cenario provavel, detalhado na tabela 5:
e Receitas mensal média: entre R$ 15.000 e R$ 35.000
e Retiradas sdcios (pro-labore): somando R$ 9.000

e Ponto de equilibrio, conforme figura 8: R$ 19.700

Tabela 5 - Calculo resultado - provavel

CALCULO RESULTADO - MENSAL

DISCRIMINAGAO VALOR R$ %

1. Receita Total 24,000.00 100.00%

2, Custos Variaveis Totais 7,920.00

3. Margem de Contribuicdao 16,080.00

4. Custos Fixos Totais 12,700.00

9,000.00

5. Resultado Operacional 3,380.00 14.08%

6. Investimentos 500.00 2.08%

8. Resultado Liquido Financeiro 2,880.00 12.00%
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Ponto de equilibrio - provavel

7’

15,000 20,000 25,000 30,000 35,000

= Receifa = Custo

Figura 8 - Ponto de equilibrio - provavel
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D. Cenario otimista, detalhado na tabela 6:
e Receitas mensal média: maior que R$ 35.000
e Retiradas sdcios (pro-labore): 50% maior — somando R$ 13.500
e Maior necessidade das horas Celere GE: R$ 5.000/més
e Maior necessidade marketing: R$ 5.000/més
e Contratacdo de um técnico de edificagdes para 0 acompanhamento

e Ponto de equilibrio, conforme figura 9: R$ 35.000

Tabela 6 - Calculo resultado - otimista

CALCULO RESULTADO - MENSAL

DISCRIMINACAO VALOR R$ %

1. Receita Total 50,000.00 100.00%

2. Custos Variaveis Totais 16,500.00

3. Margem de Contribuigdo 33,500.00

4. Custos Fixos Totais 29,700.00

13,500.00

5,000.00
5,000.00
5,000.00

5. Resultado Operacional 3,800.00

6. Investimentos 500.00

8. Resultado Liquido Financeiro 3,300.00
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Ponto de equilibrio - otimista

60.000
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45.000 .-
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35.000

30.000
35.000 40.000 45.000 50.000 55.000

— R er 2t Custo

Figura 9 - Ponto de equilibrio - otimista

6.9. Andlises de sensibilidade

Nota-se que a grande variavel para os estudos de cenarios é o volume de receitas, ou seja, as

vendas de servigos realizadas.

Esta receita implica diretamente e principalmente nas retiradas dos socios, na forma de proé-

labore, pois séo eles os custos fixos mais significativos.

Para o primeiro cenario, na fase de expansdo a empresa, o ponto de equilibrio fica proximo a

receita mensal de R$ 6.200. Sendo um valor baixo e fécil de ser alcancado.

Para uma receita média mensal acima de R$ 10.000 ja é possivel trabalhar com retiradas dos
socios, sendo o ponto de equilibrio para uma retirada de 50% dos s6cios proximo a R$
13.000.

No cenario provavel, ja estudado neste mesmo capitulo, com retiradas dos sécios somando R$
9.000 mensais, temos o ponto de equilibrio de R$ 19.700 de receita média mensal. Estima-se
que esta equipe, com este custo fixo, tenha capacidade de atuar até um volume de R$ 35.000

de receita mensal.
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A partir deste volume trabalhamos com um cenério otimista. No qual seria possivel trabalhar
com retiradas mensais maiores dos sOcios, mas, em contrapartida, seria necessario um
incremento na equipe. Este incremento seria para o acompanhamento de obras que é
centralizado no sdcio Gustavo, visto que, para os estudos, existe uma capacidade maior
devido a estrutura da Celere GE. Prevendo entdo a contratagdo de um técnico de edificacdes,
com custo mensal de R$ 5.000, além de maior necessidade de atuagdo da consultoria da
Celere GE e um maior investimento em marketing (para manter um volume linear de vendas)

o0 ponto de equilibrio passa a ser uma receita mensal média de R$ 45.000.
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7. CONCLUSAO

O principal entendimento para uma analise da viabilidade da empresa Celere Reformas é que
0 modelo de negdcio proposto ndo necessita de investimentos financeiros muito relevantes

nem pré-operacional nem durante sua operacao.

O principal ponto desta equacdo e definicdo é, entdo, entender se a empresa remunera seus

sOcios por seu investimento de tempo.

Premissas assumidas

As premissas mais relevantes adotadas tratam mais das receitas do que da operacdo da

empresa.

Foi adotada uma curva conservadora de receitas, que possibilita alcancar no periodo de doze
meses alcancar uma receita média mensal de R$ 24.000 (vinte e quatro mil reais). Valor este

também conservador se considerado o tamanho do mercado em que esta inserido.

Quanto as premissas operacionais, a menos objetiva dentre as adotadas trata do volume de
horas necessarias da Celere GE, além do trabalho dos sécios ja remunerado como pro-labore,
para atender a este volume de obras previsto. Esta premissa esta bem segura por ja se tratar
de servi¢cos muito conhecidos pelos participantes, sendo as 15 horas previstas mais do que
suficientes para a execucdo dos servicos, visto que eles ja partem dos modelos iniciais

desenvolvidos na fase pré-operacional.

Cenario/projecoes

Nas andlises de cenarios realizadas o negdcio se mostra economicamente vidvel para a fase
inicial (sem remuneracdo dos sdcios) a partir de uma receita mensal de R$ 6.200, pois este é 0
ponto de equilibrio entre custo e receitas deste primeiro cenario. Valor considerado baixo e

bem conservador.

Para se ter a retirada dos socios estipulada, de R$ 9.000 reais por més (considerado o custo de
oportunidade dos mesmos) o ponto de equilibrio seria uma receita mensal de R$ 19.700.
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E este 0 ponto de equilibrio para tal remuneragio pois a mesma implicaria em custo variavel
de R$ 6.500 e um custo fixo de R$ 13.200.

Portanto, o faturamento mensal médio deve ser superior a R$ 19,700 para que seja possivel

remunerar os sécios conforme estimado.

Através da premissa de que, a administracdo da Celere Reformas seria de um valor médio de
12,5% do valor das reformas. Isso implica que, anualmente, devem ser fechados contratos
com obras que somem o valor de R$ 1.891.200 (um milh&do, oitocentos e noventa e um mil e
duzentos reais). Valor que se mostra confortavel e possivel considerando o tamanho do

mercado potencial e os custos envolvidos em cada obra.

Além deste cendrio inicial, para 0s primeiros anos da empresa, a Celere Reformas tem alto
potencial de ruptura cultural, e de ser reconhecida como referéncia neste novo modelo de
negocio. Esta perspectiva futura implicara em um ganho muito maior de escala, que gerara
um volume muito maior de vendas e implicara em alteragdes na estrutura da empresa e
modelo de atuagdo. Confirmando este cenario sera necessario o estudo de um novo plano de

negocios.

Necessidade de capital

O modelo de negdcios de prestacdo de servigos detalhado neste trabalho ndo apresentou
nenhuma grande necessidade de aporte de capital. Nao tendo sido este um fator relevante para

analises de viabilidade da empresa.

Recomendacéo / Tomada de deciséo

A recomendacdo, baseada nos estudos realizados, foi de avancar com a empresa. Portanto,

uma decisdo de “go”.

A principal variavel a ser seguida e acompanhada durante os primeiros meses do negocio sera
0 volume de vendas alcancado. O que implicard em uma forte atencdo e dedicacdo aos canais
de vendas identificados, em especial na formagdo de uma rede solida de parceiros que seria
um ponto focal na geragéo de tracdo de vendas da Celere Reformas.
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Um volume de receitas muito pequeno, comparado as projecdes, motivard uma reavaliacdo da
continuidade da empresa, ou uma eventual alteracdo em abordagem de vendas. Em

contrapartida, um volume muito alto implicaria em alteracfes na operacionalizacao.
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