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1. SUMARIO EXECUTIVO

Iniciaremos 0 nosso estudo fazendo uma revisdoesobssa empresa, procurando
identificar elementos que possam auxiliar na defimido projeto dé-ranchising Entdo
desenvolveremos nossa avaliagédo introduzindo el@siesobre Terceirizagdo/Outsourcing,
afinal esse € o tipo de servigco de nossa empresprgtendemos ofertar através da Manutencéo
de Ar Condicionado através das Franqueadas. Igagsthos entdo o mercado potencial na
regido sul e focaremos no segmento industrial, wvezaque ja é o foco de nossos negdcios.
Durante essa caminhada tentaremos identificar wssiyel demanda e descobriremos que h&
uma expectativa em torno de 220 clientes (ind®trigassiveis de nos contratarem.
Avaliaremos 0s possiveis concorrentes, a fim déumisrarmos o potencial de venda.
Iniciaremos a formatacdo do possivel negocio, ueraque o TCC se trata de um Plano de
Negdcios, ainda que existam muitas perguntas engeispondidas e, ao fazer isso, buscaremos
estimar os valores envolvidos (custos, despesasitas, lucro). Por fim, uma vez analisada a
possivel Franqueada, retornaremos a analise augatgra com o intuito de identificar se os
resultados alcancados séo satisfatorios e se dewetmmendar ao acionista que dé sequéncia
na empreitada, identificando que, nesse momentaragieadora AR CONDICIONADO né&o
deve dar sequéncia no processo por ainda ndo coonarProcedimentos suficientemente
padronizados, além de a Taxa de Retirada exigidaap®nista tornar o negdcio pouco atrativo
ao parceiro, rendendo um Payback em torno de 1€ &hém disso, chegaremos a uma taxa
de Rentabilidade da ordem de 0,76%, bastante alo@xminima recomendada para micro
empresas de 2 a 4%, assim como a uma Lucrativitladel 6%, também abaixo da faixa de 5
a 10% recomendada pelo SEBRAE.
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2. A Empresa — Descricao Geral

Quem Somos

A AR CONDICIONADO estéa presente no mercado ha rdai20 anos e é referéncia por
apresentar as melhores solu¢cdes no mercado de H{H&ating, Ventilating and Air
Conditioning), ou seja, Aquecimento, Ventilagdo & Bondicionado. Uma empresa
genuinamente paranaense, localizada em Curitiaesid sempre comprometida em prestar
servicos com seriedade e honestidade aos seuslideredita que o crescimento e satisfacao
deles proporcionardo o crescimento e o fortaledimmeta nossa empresa, de nossos

colaboradores e de nossos fornecedores.

O que fazemos | Nossas Solucdes

Elaboramos projetos e prestamos servicos de igatalenanutencéo e limpeza de dutos em
sistemas de HVAC.

Projetos

Projeto € o conjunto de documentos que especifimasistema de HVAC (Heating,
Ventilating and Air Conditioning) e estabelece omites do fornecimento entre cliente e

fornecedor de uma forma clara e objetiva.

A AR CONDICIONADO possui uma equipe de engenhaxjgeeiente capaz de traduzir as
necessidades do projeto do cliente em sistemasVPCHNOSsS0 objetivo é aproximar as
solucbes de HVAC a disponibilidade financeira dertt de forma a maximizar a relacao

custo-beneficio.

Nossas solugbes de controle de temperatura, umigadeza e distribuicdo do ar sdo
voltadas tanto para o processo, quanto para corfiornano. Nosso objetivo € aproximar as
solucbes de HVAC a disponibilidade financeira dertkt de forma a maximizar a relacao

custo-beneficio.

Projetos de Conforto:Shopping Center; Edificios comercias e residendisesritorios;

Galpdes.
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Projetos para Ambientes Hospitalares: UTI; Isolamentos; Centro cirdrgico;
Ressonancias magnética; Clinicas; Central de raeefiMO; Manipulag&o parenteral.

Projetos para climatizacdo de PrecisdoData Center; Salas elétricas; Laboratorios;

Sala de telefonia.
Projetos para Controle de Particulado:Salas Limpas.

Projetos de Ventilacdo:Ventilacdo de cozinha profissional; Pressurizagiiestadas;

Ventilacdo evaporativa; Renovacgao de ar.

Projetos de Exaustdo:Exaustdo de garagens; Exaustdo de banheiros;g@aptke

particulados; Extragdo de fumaca.

Projetos de Automacgao:Monitoramento e controle dos equipamentos e coéedic

internas.

Projetos de Eficiéncia Energética: LEED; Recuperacdo de energia;

Termoacumulacéo.

Instalacao

A Unidade de Instalacdo e Execucéo de Obras contauma equipe de engenharia que se
estende do comercial ao campo, focada na miss&satikfazer o cliente e assegurar as

condicOes internas estabelecidas no projeto.
A Unidade planeja e organiza a implantacdo dag8ehkiintegrando principios de gestéo e
sustentabilidade que a posicionam como lider na@aaer.

Nossa equipe esta a mais de 20 anos fornecendmastle HVAC, zelando pela satisfacéo

dos nossos clientes e pela qualidade das nossalagies.

Com uma estrutura solida de gestdo de campo, aatmidle Instalacdo da AR
CONDICIONADO tem o compromisso de entregar as obaas qualidade e dentro do prazo

de contrato.

Segmento _Industrial: Petroquimica; Mineracdo; Papel e Celulose; Mailajre

Farmacéutica; Automobilistica; Autopecas; Alimeiatic

Segmento_ComercialShopping Centers; Hospitais; Clinicas; Cozinhassirhis.
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Segmento_Residencialcesidéncias utilizando VRF ou Multi-split.

Manutencéo

Entendemos que prestar servicos de manutencaongikevaos sistemas de climatizacao,
com equipe técnica especializada e ferramentasuadaeg, aumenta a vida util dos
equipamentos e proporciona uma boa qualidade mhbeano, além de atender a legislagdo em
vigor. Todo empreendimento que possui equipamerdm [limatizar um ambiente,
independentemente de sua aplicacéo, seja de ammforpara garantia de processo, precisa
definir, implementar e manter um plano de manuterg@ra estes equipamentos, além da
necessidade de avaliar periodicamente a qualidadedbs ambientes atendidos e da qualidade

da agua dos sistemas.

Limpeza de Dutos

O objetivo principal da limpeza de dutos de ar emndado é proporcionar condigdes
minimas de prevencdo aos riscos a saude humaasgsatda contaminacdo causada pela
presenca de microrganismos nocivos principalmentsisiema respiratorio, em sistemas de
climatizacao, os quais sdo eliminados durante cgggp de limpeza, assegurando qualidade do

ar interior e maior conforto aos usuarios.

A metodologia empregada para limpeza de dutos stensas de climatizacdo atende aos
procedimentos previstos em legislacdo especialimad@ssunto, como a Portaria n® 3.523/1998
do Ministério da Saude, Resolucédo n° 09/2003 da KAV~ Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitaria e NBR 14679/2001 da ABNT — AssociacacsiBrina de Normas Técnicas.

O servico consiste na escovacgao interna dos dtt@gea de escovas giratorias de longo
alcance que removem as sujidades presentes e caspirsimultanea, realizada por
equipamentos de succédo de alta eficiéncia, proceesdorado atraves de sistema robotizado

e informatizado de ultima geracéo.

Apés a limpeza, é realizada a aplicacdo de prodattericida (com registro na Anvisa)
para descontaminacéo das paredes internas dos Alstiasefas descritas possuem registros de
imagens (filmes e fotos) antes, durante e apdselia, permitindo ao cliente a constatacdo da

eficiéncia da operacao.
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Os trabalhos sédo devidamente registrados e acerverd@REA através do recolhimento
da ART — Anotacdo de Responsabilidade Técnicaddewente assinado por um profissional
Engenheiro Mecanico, designado como responsavattedOs clientes recebem também um

Laudo Conclusivo da limpeza, contendo detalhesda & operacdo e os registros de imagem.

Desta forma a SPS cumpre o seu papel em oferevgacase de alta confiabilidade e
desempenho, concedendo ao cliente qualidade do amdbientes climatizados.

Nossa Atuacgao

As solugbes AR CONDICIONADO atendem aos mercadosdeéstria, hospitalar e de
saude, laboratorio, agronegécio, comércio e edoc&@ntre estes mercados, destacam-se 0s
setores de automobilistica, celulose e papel, orgial alimenticia, farmacéutica, quimica,
mineracdo, logistica, de alcool e acucar, graoguge@, atacado, varejo, shoppings,

laborat6rios e universidades.

Nossa Trajetoria

Atuando no mercado desde 1991, a AR CONDICIONAD€an seu trabalho na area de

manutencao preventiva e corretiva de condicionaddeear.

Projetou-se rapidamente como uma grande mantendd@quipamentos de climatizacéo,
sendo eles de conforto, processo e laboratério.

Em cinco anos, a AR CONDICIONADO fortaleceu sewigere estabilizou-se no mercado
sendo considerada uma das principais empresasoa@climatizacéo da regido sul do Brasil,
possibilitando assim novos objetivos decorrentesalecrescimento e a preocupacao com a
gualidade do ar.

Para atender as diversas necessidades de setssgleeAR CONDICIONADO inovou seu
mix de servi¢os e resolveu investir em tecnologl#tica, agregando sistemas de limpeza de

dutos.

Atravées de sua vasta experiéncia e forte posicienton no mercado, a AR

CONDICIONADO vem agregando valor a seus clientgarido solucfes de alta qualidade e
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tecnologia, mantendo um relacionamento duradowarantindo um crescimento sustentavel

na relagao cliente-fornecedor.

A AR CONDICIONADO € uma empresa preocupada e dedicaom a qualidade do ar
oferecendo servigos inovadores, competitivos éverd, para, assim, garantir um crescimento

e um investimento constante em tecnologia e sesvigo

Missao

Instalar e manter sistemas de climatizacéo, exedataem feito na primeira vez.

Valores

Seriedade e honestidade;
Respeito ao cliente;
Valorizacdo de pessoas;
Exceléncia no que faz;

Sustentabilidade.

Nossos Diferenciais
Servigos

Estrutura completa e abrangente para atendimentgordgetos, fabricacéo,
instalagéo e manutencgao de sistemas de climatizacao

Solugcbes em climatizacdo integradas e personafizpdea as necessidades do
cliente;

Comercializagcéo de equipamentos multimarcas;

Relacionamento colaborativo com o cliente;

Atendimento Técnico 24h.
Infraestrutura

Sede propria com mais de 900 m2 de area construida;
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Showroom completo composto de ambientes climatezadm modelos diferentes
de equipamentos;
Frota de veiculos propria e adaptada para presthg&ervico;

Variedade e volume de pecas de reposicao.
Recursos Humanos
Consultores especializados para cada segmento;
Equipe treinada e capacitada para realizar ingtetage alta complexidade;
Equipe operacional prépria e treinada;
Atualizacdo e capacitacao técnica frequente d@bochdores;
Adequada apresentacdo pessoal dos colaboradoifesrene crachd);
Profissionais registrados em 6rgdo competente.
Responsabilidade Fiscal e Ambiental

Atendimento da legislacdo aplicavel e manutencdoddeumentacdo vigente
(Licenca Sanitéria, Parecer Técnico Ambiental, Gadaho IBAMA);

Respeito e atendimento as normas de segurancag saudeio ambiente
implementadas em nossos clientes;

Servico de consultoria de utilizacéo de fluidos emtalmente corretos, preservando
a camada de ozonio;

Segurancga e controle ambiental dos fluidos refaigtess manipulados;
Levantamento da quantidade de fluidos refrigeramhdesequipamentos contratados;
Certificacdo pelo PNUD/ONU (Protocolo de Montreaf@nizacdo das Nacoes
Unidas) como empresa credenciada para Regener&giiclagem) de fluidos
refrigerantes;

Fornecimento de laudo de comprovacgédo de recolhonendestinacdo final dos
fluidos refrigerantes;

Laboratorio completo para Regeneracao (Reciclageniluidos refrigerantes com
andlise e reutilizacdo desses gases, visando ¢a@de producao dos fluidos HCFC

pelo fabricante, garantindo a preservacao do nmelnente.

Credibilidade



17

Empresa Paranaense com abrangéncia nacional;
Credenciamento com as maiores fabricantes;

Diversos Cases de sucesso;

Compromisso com a qualidade dos servigos prestados;
Rapidez na tomada de decisdes;

Flexibilidade para mudancas, visdo moderna de gesta

Estabilidade financeira.

A Solugéo Encontrada

O interesse em desenvolver esse estudo acercaedrabde franquias da AR
CONDICIONADO surgiu através de conversas com a tbii@ que vislumbrou a
possibilidade de ampliarmos as receitas do Grupbpdssibilidade se mostrou interessante,
de inicio, pois permitiria ampliar nossas operagfim®a baixissimo investimento financeiro

proprio e também pouca limitacao de locais/cidatestuacao.

Mercados

A curiosidade do autor por investigar essa poss#dnle vem dos conhecimentos
adquiridos durante a disciplina de Suprimentosg@dta, em que se pode entrar pouco mais a
fundo no processo de Outsourcing ou Terceirizalyfegsmo sendo algo bastante normal em
diversos paises, com destaque para os desenvobadusos Estados Unidos, o processo ainda

caminha no Brasil.

Ainda que haja a possibilidade de se estudar mfaisdm um mercado especifico, uma
cidade especifica, por questdo de possibilidadéenhgpo estamos focando inicialmente no
desenvolvimento do Projeto de Franquia. O intuittivés do maior conhecimento sobre nossa
empresa AR CONDICIONADO, levantar tudo que é nemdsspara que um potencial
franqueado possa abrir uma pequena Unidade de Bfagdid (preventiva e corretiva). Um
segundo objetivo é formatar uma ferramenta queapasslar a Diretoria da empresa a decidir
se a candidatura a franquia (franqueado e locestidbelecimento) deva ser aprovada. Logo cada

candidatura devera ser avaliada especificamente.
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Consumidores

A fim de entendermos quem s&o nossos potenciaisuondores (intermediarios e
finais), vamos introduzir o raciocinio sobre Tereeicdo da Manutengdo, que se trata em
ultima instancia do servico a ser fornecido petagifeadas (consumidores intermediarios).

Cito um trecho do artigo “Quem tem medo da terzag@o?” (Marcos Mendes/2015):

E preciso, considerar, em primeiro lugar, os maivpelos quais uma empresa
(consumidor final)toma a decisdo de terceirizar uma atividade. Tisg¢ade decidir entre

“fazer internamente” ou “comprar fora”.

Apéds aprovada a regulamentacdo da terceirizacao, mécessariamente as empresas
desencadearao intenso processo de terceiriza¢g&ramglo reduzir custos. Deve-se lembrar,
em primeiro lugar, que, embora as empresas semymguem reduzir custos (pois € da esséncia
do capitalismo), 0 mercado impede que esses caatas arbitrariamente. Nao é por menos
que firmas pagam salarios acima daqueles deternuisaem lei. Se, para reduzir custos,
bastasse a empresa desejar fazé-lo, todos ganhas@drio minimo (ou o minimo da
categoria). Nao é isso que ocorre simplesmenteymrse oferecer salarios incompativeis com
o0 mercado, a firma ndo conseguiria contratar a m@® obra na quantidade e com a
qualificacdo de que necessita. Voltando a analseedceirizacdo, hd outros aspectos a serem
considerados, além dos custos de producdo. As sampieuscam decisées racionais, que

permitam a sua sobrevivéncia e competitividade am maercado concorrencial. Nao

raciocinam apenas na dimensao de reducédo de cdstpsoducéo. Precisam, também, cuidar
da qualidade do produto, da preservacgéao de suasnmcdes estratégicas, dos incentivos para
gue os trabalhadores e fornecedores se esforcedxom possivel, de se protegerem de uma
posicdo de fragilidade nas negociacbes com forreesde consumidores, de evitarem a

multiplicacdo de tarefas e a perda da especialipag seu negdcio principal.

Dessa forma, o0 autor nos mostra que o processefdecdo sobre terceirizaffazer
internamente” ou “comprar foraj ndo € tdo simples e ndo esta somente associadst@a

diretamente. Quando digo isso, refiro-me a indefiniexistente nesse processo, uma vez que
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0 custo especifico da atividade “manutencdo deatitacdo” pode ser mais barato ou mais
caro com mao-de-obra propria, dependendo da agtadestdo da empresa.

Ha que se pontuar que a qualidade do servi¢o paéergior e trazer risco associado a
parada de linhas de producdo sem a devida manoteaéén de divergir o foco da empresa do

seucore business

A fim de entendermos melhor nossos potenciais coikures finais, coloco abaixo
pesquisa feita pela ABRAMAN — Associacao BrasileieaManutencdo e Gestao de Ativos —

sobre a Contratacdo na Industria Brasileira em 2001

Terceirizacao na Manutencao
Segmento %o
ALIMENTOS E BEBIDAS 17,0
AUTOMOVEIS E METALURGIA 15,4
1 BORRACHA E PLASTICO 8,5
CIMENTO E CONSTRUGAD CIVIL 25,0
ELETROELETRONICA E TELECOMUNICAGOES 34,4
ENERGIA ELETRICA 26,1
FARMACEUTICA 21,7
FERTILIZANTES — AGRO INDUSTRIA — QUIMICA 25,7
HOSPITALAR 34,0
MOVEIS E DIVISORIAS 10,0
MAQUINAS E EQUIPAMENTOS 41,7
MINERACAD 13,1
PAPEL E CELULOSE 22,5
PREDIAL 29,5
PETROLEO 35,5
PETROQUIMICA 37,5
SANEAMENTO E SERVICOS 21,4
SIDERURGICO 19,1
TEXTIL 20,0
TRANSPORTE 20,7
Média 24,8

FIGURA 01 — ABRAMAN — Contratacdo de Manutencadma Bras. (2001)

Ainda que a pesquisa ja tenha alguns anos, setipadalguns dados interessantes sobre

o mercado que pretendemos atacar. O primeiro daelsajta aos olhos é que, na média (em



20

2001), menos de um quarto da Industria Brasileneeirizava manutencéo, seja ela de qualquer
tipo. Mesmo se considerarmos que esse valor teobadbo, 0 que dificilmente aconteceu,
pode-se inferir que ao menos metade das indUdtrassleiras seguem fazendo manutencao
com equipes préprias. Ha, portanto, um mercadmiggde empresas que estejam avaliando a
contratacao de parceiros especializados em mardateagtre os quais se destaca o segmento
de climatizagao.

Entre os setores que mais terceirizam manutenci@ €%troleo, Petroquimica e
Hospitalar, amplamente conhecidos por lidarem cagssos complexos e com alto risco de
acidentes e periculosidade. Dessa forma, é ligtsar que assim eles exigem méo-de-obra
muito especializada em sua operacao, inclusiveres de manutencdo, a fim de garantir os

niveis de seguranca, geralmente mais elevadoalt@ jprodutividade.

Fornecedores

Os fornecedores para a Franqueadora AR CONDICIONADgGara as Franqueadas
serdo 0s mesmos. Destacam-se fabricantes de equifzsyfornecendo maquinas e pecas para
reposicao, lojas especializadas em refrigeracéimatzacéo (insumos, materiais, ferramentas,

etc.).
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3. Analise de Mercado

Como estamos falando de climatizacdo, € cruciarimrmos o leitor sobre o ar-
condicionado. Durante séculos o homem procuroudsrde diminuir o desconforto térmico
que sentia, através de diversas formas como o caltheentilador, armazenamento de gelo,
entre outros. Em 1902, o engenheiro estadunidendies \@Warrier inventou um processo
mecanico para tratar o ar, a pedido de uma gréffiamada Sackett-Wilhelms Lithography and
Publishing Co. O projeto de Carrier estava realmertlitado a retirada de umidade do
ambiente, uma vez que a grafica tinha problemaBxamas cores impressas em dias umidos.
Anos depois, a partir de 1924 o sistema passouwtibeado também para climatizar grandes
ambientes em cidades como Boston, Nova lorque miDet

O alto custo e a longa vida util dos equipamenstisnellam a demanda por servicos de
manutencao de ar condicionado, ja que séo freqgi@stémpezas e trocas de filtro e demais

areas gque possam concentrar fungos, acaros eibagéjudiciais a saude humana.

Por gue fazer manutencao periodicamente?

Mantém rendimento adequado do equipamento;

Prolonga a vida util do equipamento;

Acdo preventiva em pecas que apresentam desgdstalpavitando quebras e
equipamento parado;

Melhora a qualidade do ar interno, evitando a cotmaedo de acaros, fungos, mofo
e bactérias;

Protecao contra corrosao.

O que requlamenta a realizag&o dos servigos?

Uma suspeita de que a qualidade do ar no gabinatardstro das comunicagdes agravou

as condicbes de saude que levaram a sua morte rdndeli 998, incentivou a criacdo da
portaria n® 3.523.

A Portaria n® 3.523/1998 do Ministério da Saudemeina que os proprietarios, locatarios
e prepostos, responsaveis por sistemas de climatizaom capacidade acima de 5 TR (15.000
kcal/h = 60.000 BTU/h) devem manter um responsi@eglico pelas instalacdes, implementar

um PMOC e os equipamentos devem estar em condagidegiadas de limpeza, manutencéo,
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operacgdo e controle, visando a prevencao de réssaside dos ocupantes, os ambientes, por
sua vez, devem garantir a adequada renovacéo de mteriores de acordo com padrdes
minimos estabelecidos pela Resolugdo n°® 09/20@NNASA.

Importante: Toda documentacédo evidenciando o atesrdd a legislacdo vigente deve

estar disponivel em casos de vistorias e/ou augktor

O que é PMOC?

E um documento que apresenta o Plano de ManuteBp&oacdo e Controle definido para
o sistema de climatizacdo, nele sdo definidos o ejupiando sera realizada determinada
intervencdo nos equipamentos instalados de acado @ nimero de ocupantes de cada
ambiente climatizado, a carga térmica do equipament tipo de atividade desenvolvida no

local.

Cada vez mais empresas estdo procurando saberéoRMEOC e essa preocupacao nao é
em vao, pois a falta do PMOC, bem como a faltardpdza dos condicionadores de ar, rede
de dutos (se aplicavel), podem levar as empretasm um consideravel prejuizo com multas
que variam de R$ 2.000,00 até R$ 200.000,00, lamgédicas e possiveis processos de

pessoas que foram contaminadas pela ma qualidaale do

Como podemos ajuda-lo?

A AR CONDICIONADO, através de sua Franqueada, erogoe com o cliente ira definir
e realizar o levantamento técnico dos equipameatostina das atividades, as necessidades e
prioridades do cliente e os recursos necessari@s glaboracdo e atendimento do plano de

manutencéo.

Para todos os clientes contratuais emitimos e emes o PMOC e recolhemos a ART
junto ao CREA indicando o responsavel técnico dewiehte habilitado pelo sistema.

Os técnicos e mecanicos sao responsaveis pelagdceperiddica das atividades e das

intervencdes nos equipamentos, fornecendo relalésatividades contidas no plano.
Mercado residencial

Segundo dados da Abrava — Associacao BrasileiRefiegeracao, Ar Condicionado,
Ventilacdo e Aquecimento, o mercado brasileiro sgaresentado um crescimento de 8% ao
ano, numero muito superior ao do PIB, com um fatersto em 2013 de mais de US$ 14

bilhGes. Mesmo assim, apenas 13% das 57 milhdeggl@éncias brasileiras possuem ar
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condicionado. Também segundo a Abrava, ha 10 &@86,do mercado de ar condicionado
estava concentrado em aparelhos de janela e 4@@litde Atualmente, 72% das residéncias e
empreendimentos ja utilizam splits.

3.1 Andlise Setorial

Tendo por base que nossa empresa AR CONDICIONADOegpecializada na prestacao
de servi¢cos no segmento industrial, vamos adotabgemissa esse mesmo segmento para as
nossas Franqueadas.

Conforme a Figura 3, atualmente, a Regido Sul oaupagundo lugar do percentual
nacional nesse setor da economia, atras somef@odeaulo. Os trés estados do Sul alcangcam
21% de participacao do setor industrial. Ha naa@gidustrias de diversos tipos, com destaque

para aéxtil e alimenticia, devido & proximidade com a producdo agropecudari@giao.

Acompanhe abaixo grafico do IBGE disponibilizadoRuwtal da Industria:

Variagdo mensal da produgdo por setor da indistria de transformagao
Variagdo de agosto frente a julho (%) - sem efeito sazonal

Vesiudsio

[Farmaquimims e Grmacfatios
Infiormdt ca, el edrfinicos e dptices
Borada e material plistio

M iquinas e equipamentos

Celulnze e papel
Indiistria de tramsfrmagio

Fante: IBGE

FIGURA 2 — Variagcdo mensal de julho na producaostiial — IBGE
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2.3 Dinamica setorial

Participacdo no valor da transformacao industrial da industria de
transformacdo: os cinco setores mais representativos

2003 2013

Derivadosdo
petraleo e

iocomb.
11%

Quimicos .
17% Demais setores
42%

Demais setores
453%

Derivadosdo

petroleo e \?eiculos
, biocomb. - automotores
Metalurgia Velculos 12% Maquinas e Uuilln'ltus
8% automotores equipamentos = 10%
8% 6%
Fonte: IBGE

FIGURA 3 — Cinco setores mais representativos -HBG

Conforme a Figura 2, podemos perceber que os sefdmmenticio e Vestuario, com
destaque na Regido Sul estdo mostrando um leveirosgo, contrariando a tendéncia
nacional, o que é fator positivo. O setor de Alitosre Bebidas destaca-se realmente mantendo-
se como 0 mais representativo em valor na indigérimansformacao, tendo ainda aumentado

em cerca de 4% sua participacao.

Ha forte destaque para o agronegocio, em que gsiggmindustriais se encontram muito
préximos das matérias-primas, como frigorificosttuomes, vinicolas, etc. Ainda que as
industrias da Regido Sul estao regularmente bemnibdiglas por todo o territorio, existindo em
centros urbanos pequenos e médios, como ocoraenaas regides as maiores concentracoes
industriais estdo nas regides metropolitanas détilayrPorto Alegre e nordeste de Santa
Catarina, onde estdo Blumenau, Joinville e Bruspguaecipalmente. Cidades como Londrina,
Maringa, Ponta Grossa, Caxias, Santa Maria e Retatabém merecem destaque.

Um dos fortes potenciais para o desenvolvimentastichl do Sul esta na disponibilidade
energeética, através das usinas hidrelétricas eigst@ em obras, que fornecem energia elétrica

em abundancia.

No fim dos anos 80 e inicio de 90 ndo houve uncerento expressivo do setor na regiao,
de forma que o parque industrial do Nordeste gsagerou o local. Entretanto, recentemente
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aregiao voltou a crescer com a migracao de inmestios no setor, proporcionando a instalagao
de empresas estrangeiras e nacionais com destagaeap automobilisticas, autopecas,
suprimentos de informatica, eletrodomésticos eda=hiOs incentivos a essa forte instalacao
sao de origem principalmente fiscal, juntamente aonfraestrutura existente para a circulacéo
de mercadorias, pessoas e capitais. Deve-se pdaatabBem a proximidade com os demais
paises do MERCOSUL (Argentina, Uruguai e Paraguai).

No tocante aos fornecedores, € preciso colocaagegido possui diversas opc¢des. Ha,
inclusive a presenca de alguns fabricantes de aopaptos, como TRANE e HITACHIL.
Fabricantes de materiais e insumos também estdertes na regido. Outro fator positivo é
que a regido € vizinha a S&o Paulo, que concergraducao industrial do pais e apresenta

diversas opcoes de fornecimento com custo de waesgelativamente baixo.

3.2. Andlise da Demanda

Segundo reportagem de Luciana Sampaio, veicula@eémm do Comércio em 24/07/2007
conforme referéncia bibliogréafica, o Brasil € on¥€rcado de terceirizacdo. Pesquisa revelada
pela consultorid. T. Kearneyem seu Global Retail Development Index (GRDI) 20@vela
que o Brasil € o grande mercado de terceirizacdnaérica Latina. No ranking mundial do
setor, que avaliou 25 paises em trés critériogrutaga financeira, ambiente para negocios e
mao-de-obra — 0 pais ficou em sétimo lugar, posigéolhe confere o melhor potencial de
atracdo de empresas para esse tipo de possibitigauegocio, e que ainda traz, na sua lista de
beneficios, reducdo de custos e possibilidade aemse focado no produto/servigo principal
da organizacdo -core businessJ4 em outra pesquisa da consultohia T. Kearney,
(Terceirizagcéo internacional: quem séo os prinsifmaneficiarios, e por qué? — 2004), em
conjunto com aVharton Universityo pais aparece em 6° lugar de atratividade, Eilipenas

e Canada.
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QUADRO 1: RANKING DE ATRATIVIDADE
DE LOCALIZACOES NO EXTERIOR

Posicio  PAIS Posicio _ PAIS

1° India 7° Canada

2° Malasia 8° Chile

3° Republica Tcheca 9° Polonia

4° Cingapura 10° Hungria

5° Filipinas 11° Nova Zelandia
6° Brasil

Fonte: Wharton University, 2004.

FIGURA 4 — Ranking de Atratividade de Localizagc@esexterior — Wharton University

Segundo a Fundacdo SEBRAE, a terceirizacao ouwatsg, ja € uma realidade nitida nas
organizacdes brasileiras. A evolugao dos traballesdterceirizados revela um crescimento
vigoroso de 45,5% entre 1995 e 2002 no pais, muéb superior ao indice verificado para o0s
ocupados, assalariados ou ndo. Essa tendéncidiénamta pelo presidente do Sindicato das
Empresas de Prestacéo de Servicos a Terceiros;dGélm e Administracdo de Mao de Obra,
Recursos Humanos e Trabalho Temporario do Estaddinies Gerais (Sinserht-MG), José
Carlos Teixeira. “A procura por empregados terzadds tem aumentado proporcionalmente
ao crescimento da economia brasileira. Essa capfatpermite uma resposta mais rapida dos
servicos de recrutamento, selecéo e, também, ganeeato do servico”, enfatiza. O custo mais
baixo envolvido no processo de contratacdo de pksspor outro lado, a capacitacao técnica
da mao-de-obra terceirizada, também s&o pontosajoeam o Brasil em destaque na pesquisa
realizada pela A. T. Kearney.

3.3. Andlise da Concorréncia

A concorréncia nesse mercado varia bastante, depdadio segmento em que se pretende
atuar. Conforme colocamos anteriormente, apesaonente cerca de 13% das residéncias

brasileiras contarem com ar-condicionado, no segmeasidencial a concorréncia € muito
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variada, desde lojas autorizadas que comerciakearipamentos, instalacdo e manutencao até
profissionais autbnomos, o0 que chamamos populaaramt’o tio da Belina”. Dessa forma
NOsso servico sera focado na manutencao de sistEntdimatizacdo em empresas, comerciais

ou industriais.

Fazendo-se uma rapida pesquisa no site da ASBRAAsseciacdo Sul Brasileira de
Refrigeracédo, Ar Condicionado, Aquecimento e Vagéb encontramos algumas informacdes

interessantes. Fazendo-se uma andalise inicial @drqule associados, identificamos a seguinte

distribuicao:

FIGURA 5 — Classificacdo de Associados ASBRAV —pia autoria

Descontando-se os fabricantes de equipamentosiaisfimynsumiveis e fornecedores
(lojas, etc.), temos com certeza ao menos 120l&akstiaes de Ar Condicionado associados. Ja
guanto aos 202 nomes Pessoa Fisica ndo ha comiordes se tratam-se somente de projetistas

OuU se representam outros concorrentes.

De qualquer maneira, se pensarmos que ao menodamskes representa instituicbes que
ja ndo estejam registradas como “EMPRESA”, terianmosiniverso de prestadores de servico
em torno de 220 empresas. Extrapolando ainda o da® boa parte das empresas
Instaladoras/Projetistas ndo executa Manutencadndtindo-se que somente 2/3 dessas
possam vir a serem, de fato, nossos concorreti@egamos a um numero totalmente estimativo

de cerca de 75 empresas.

Considerando entdo um universo inicial de 75 pesstoncorrentes e ampliando esse valor
para 100, a fim de sermos mais conservadores, l@deno que a Regido Sul concentra 21%
do setor industrial e que, na média nacional, stenegrca de 25% das indUstrias terceiriza

manutenc¢do (incluida climatizacdo), pode-se infpre h4 um grande mercado a ser explorado.
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Segundo Pesquisa Industrial Anual (PIA) — EmprdsalBGE (2011), o Brasil possuia
nessa época cerca de 312 mil industrias. Se coasites que, desse numero, 21% esta na
regido sul (65.520) e que somente cerca de 25% demstante ja terceiriza montante (16.380),

nos resta um mercado potencial de cerca de 4dd8trias.

Dividindo entdo esse potencial mercado de 49.0@sinias em 220 mantenedores,
chegamos a um coeficiente de mais de 222 cliewtggrpstador de servi¢os, 0 que nos motiva

a continuar.

Dos 222 clientes supostamente “acessiveis” a ura apirante, como seria o Franqueado,
pretende-se fechar contrato de Manutencdo com 4Oe @aria em torno de 4,5% do subtotal.
Estamos considerando um total de Ordens de Seeig$ 30.000, com ticket médio mensal
em torno de R$ 3.000,00 por cliente. Outra questBavante é que a estrutura proposta nao

permite um numero muito elevado de clientes.

4. Oferta da Empresa

SISTEMA DE FRANQUIA

E o conjunto de conceitos, empresas (propriasgireadas e terceirizadas), padrdes e
orientagcbes de instalacdo, operacdo e gestdao daDAIMNH, consolidados pela
FRANQUEADORA e repassados as CANDIDATAS A FRANQU®AFRANQUEADAS,
bem como suas posteriores alteracdes, atraves eosanuridicos (manuais, circulares,
correspondéncias, relatérios de supervisdo), csijigtee cumprimento € condigdo “sine qua

non” para a franquia concedida.

INSTRUMENTOS JURIDICOS
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Wana 82
Hn&mﬂ‘m’&

Minuta de
Pré-Contrato
de Franquia

—

Minuta de
Contrata
de Franquia

FIGURA 6 — Instrumentos Juridicos de Franqueamemtesenvolvimento préprio

CONFIGURACAO DO SISTEMA DE FRANQUIA

Produtos

Ferramentas

FIGURA 7 — Configuracéo do Sistema de Franquiadpnia autoria
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Qual o papel de cada um na prestacao
do servico de Manutenc¢ao?

| cleme | GrpiceCompisniss] _ comersl | Manutangio
-~ "y s W

Identificar & manifestar sua

ldentificar & necessidade 2 os

necessidade, definindeo claraments
para & empresa contratante:

= O que ele quer;

* Para quantas & guais tipos d=
eguipamentos ele precisa de
manutengdo;

» O local que deverd sar realizado o
servigo;

» O dia & horario da sua pr:’ﬂ:r\én:i:;

* &4 forma d= pagamenta que sera

Determina l=is, decretos, r:snlu;ﬁ:s.
normas & portarias necessarias para s
Empresa prestar servicos de
Manutengio, tais como:

* Lais trabalhistas {CLT);

= Portarias do Ministeric da Sadde jex:

3.523;
= Mormas de Seguranga (ex: NR 10, NR
33, MR 33);

= Enguadramenta tributario

{impastos]:

requisitos necessErios para prestar o
serviga, tais coma:

= Examnas médicos:

= Treinamantos:

- Dm:um:nt:;su_:

= Ferramentas & Equipamentos:;
= Mo de Obra;

= Servigos adicianais;

Planejar, programar, exzcutar
controlar a prestagio de servigo de
Manutengio respeitando:

= As necessidades do cliznte;

= Ap que foi contratado & pago pelo
climrite;

= 05 acordos realizados com nossos
formecedares;

= & melhoria continua dos nossas
processas;

= Analises especificas [ar ou de dgua);
= Entre putros.

= Aps requisitos legais & estatutarias.
usada pela prestagio do servigo; Entre outros.

* Entre outros.

= Rezalugdes da ANWVISA:

= Exig&ncias do CREA & CONFEX;

= Mormas apliciveis ao negocio (e
MBR 12.971)

= Lziz Ambi=ntais;

= Begistra de produtos quimicos;
= Entre outros.

™

Respeitar algumas premissas basicas,

tais comao:

* Podemos entregar o gue o clients
solicitou, na quantidade certa no
prazo estipulado, com 2 qualidade
esperada?

= Conzzguiremos atender a todos os

7 reguisitos do cliente & dos orgios o &
competentes?

= 0 servico & vievel financeiramente,
afinal de contas, 2 smpresa t=m gue
pagar todas os custos (MO, EF,
combustivel, farramentas &
materizis, telefone, entre gutros).

. A ., AN

FIGURA 8 — Papel de cada um na prestacdo de may@istendesenvolvimento proprio

A seguir a descricao:

Cabe a Empresa FRANQUEADORA selecionar e contfatanqueados e prestar servicos de
apoio ao Sistema de Franquia:

SERVICOS INICIAIS DE APOIO

a) Ter cadastro em banco para a instituicdo dibpmair & pessoa CANDIDATA A
FRANQUIA o capital para investimento do NEGOCIO;

b) Fornecer o Manual da Franqueada, o modelo pltagem da comunicagdo visual
automotiva, o software de gestao, o kit de dividganicial e o PTI — Programa de Treinamento
Inicial,
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c) Intermediar o fornecimento e adaptacao do vejcld kit de ferramentas, do kit de EPIs, do
Kit de Uniformes, negociando preco e prazo de pagéojunto as Empresas Fornecedoras.

SERVICOS CONTINUOS DE APOIO

a) Fornecer OS — Ordens de Servicos de manuteneé@enpiva e corretiva,

b) Intermediar as negocia¢des na compra de pecasnaautencao corretiva,;

c) Supervisionar as UNIDADES e a satisfacao d@ntes;

d) Promover continuamente orientacdes sobre a ghemgestdo do NEGOCIO;
e) Desenvolver a competitividade do NEGOCIO;

f) Promover treinamento e desenvolvimento continuos

Cabe as CANDIDATAS A FRANQUIA cumprir os ditames BEté — Contrato de
Franquia Empresarial:

a) Se precisar de capital de terceiros para invastiNEGOCIO, fazer cadastro de obter
aprovacao em banco conveniado pela FRANQUEADORA;

b) Comprar, atravées da FRANQUEADORA:

—/‘\
\ o=

Uniformes Divulgagao

, Kit de
Ferramentas EPI/EPC

FIGURA 09 — Itens indispensaveis a Franqueada endedvimento proprio

O fluxo de compras dos elementos de instalacaoEBOLCIO é o seguinte:
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FIGURA 10 — Fluxo de compras de elementos do Negédesenvolvimento préprio

As CANDIDATAS A FRANQUIA fazem pedidos de comprass EEMPRESAS
FORNECEDORAS atravées da FRANQUEADORA.

A FRANQUEADORA analisa pedidos e faz negociacbesm cas EMPRESAS
FORNECEDORAS por melhores precos e prazos de pagame



33

As EMPRESAS FORNECEDORAS expedem os produtos erfazeobranca diretamente as
CANDIDATAS A FRANQUIA.

A FRANQUEADORA analisa as demandas de servicos aeutencao preventiva e corretiva

em relacéo ao volume e localizacdo dos clientes.

Atraves do Sistema de Gestéo, envia OS — Ordene;8 a FRANQUEADA do respectivo
TERRITORIO.

A FRANQUEADA, através do software, aceita ou nddS- Ordem de Servico.
A FRANQUEADA aceita a OS — Ordem de Servi¢co?

NAO — A FRANQUEADORA envia para outra UNIDADE.

SIM — Continua o processo

A FRANQUEADA:

1. Agenda com o cliente.

2. Executa o servico.

3. Faz relatério de prestacéo do servico no Sistiraestao.

A FRANQUEADORA:
1. Faz supervisao da qualidade do servico prestado.
2. Computa o valor mensal da remuneragao dos sergrgstados.

3. Remunera a UNIDADE no 5° dia util do més subsatpi na equivaléncia de 40% do

faturamento bruto gerado dos clientes para a Climas

A FRANQUEADA faz pedidos de compras as EMPRESAS REBREDORAS através da
FRANQUEADORA.

A FRANQUEADORA analisa pedidos e faz negociacbesm cas EMPRESAS
FORNECEDORAS por melhores precos e prazos de pagame

As EMPRESAS FORNECEDORAS expedem os produtos erfazeobranca diretamente a
FRANQUEADA.
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5. Plano Operacional

FIGURA 11 — Macroprocesso de Manutencdo — deseimehto proprio

Conceitos

Os conceitos que sao usados, com maior frequéeeind ser entendidos na forma adiante

descrita:

O NEGOCIO: Unidade de servicos de instalacdo e teagéo preventiva / corretiva de

equipamentos de ar condicionado.

MARCA: Significa a designacdo mista (nominativaigufativa) AR CONDICIONADO,

registrada no INPI — Instituto Nacional de Propaigel Industrial, natureza de servico, na Classe
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37:45 (37 - Servigos de arquitetura, engenharisgm® técnico, construcdo civil, estudo e
representacdo grafica da origem, formacdo, evolecd@imnsformacdo do globo terrestre,
prospeccao, paisagismo, decoracao. 45 - Servicospdeacdo, manutencdo e montagem de

eletrodomeésticos, aparelhos o6ticos e de comunicargageral.).

FRANQUIA, FRANCHISING OU FRANQUIA EMPRESARIAL: é eoncessao do direito de
uso da MARCA, associada ao direito de uso da tegmobe instalacédo, operacado e gestao do
NEGOCIO, através do Contrato de Franquia Emprdsarediante remuneracéo, sem que, no

entanto, fique caracterizado vinculo empregatiotoeeas partes.

FRANQUEADORA: é a empresa proprietaria da MARCAesehvolvedora da tecnologia de
instalacdo, operacdo e gestdo do NEGOCIO, a quakde o direito de uso em sistema de
franquia empresarial. E aquela que concede otalids uso da MARCA e know-how do

NEGOCIO a outras empresas através do Contratoate|fia Empresarial.

INTERESSADA NA FRANQUIA: pessoa fisica ou juridicme participa do processo de
selecéo e contratacédo de franqueadas, que temast@ade Interessada na Franquia aprovado

e obtém as informacdes iniciais do negocio.

CANDIDATA A FRANQUIA: pessoa fisica ou juridica quarticipa do processo de selegéo e
contratacdo de franqueadas, que tem o Cadastramtidata a Franquia aprovado e recebe a
COF — Circular de Oferta de Franquia. Ainda, é sspa com a qual a FRANQUEADORA
firma o Pré — Contrato de Franquia Empresarialekgque paga a TAXA DE INGRESSO a
FRANQUEADORA e que deve instalar o NEGOCIO de acammim os padrées definidos pela
FRANQUEADORA.

FRANQUEADA: Pessoa juridica que instala o NEGOCH®, acordo com os padrdes da
MARCA, com a qual a FRANQUEADORA firma o Contrate Branquia Empresarial.
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FRANQUEADO OPERADOR: pessoa que, obrigatoriamemteyera operar e gerir a
UNIDADE no dia-a-dia, podendo ser o proprietariccrda empresa ou sécio selecionado pela
FRANQUEADORA, qualificado no Pré — Contrato e Catdrde Franquia Empresarial. Sendo

a pessoa selecionada, deve ter, no minimo, 75%tatsocial da empresa.

CANDIDATA A FRANQUIA PILOTO - FRANQUEADA PILOTO: éa pessoa que aceita
instalar, operar e gerir a UNIDADE, em modo de tab@rio para experiéncias e validacao dos

processos de instalacdo, operacéo e gestdo do NEGOC

PROCESSO DE CONTRATACAO DE FRANQUEADAS: etapas ecedimentos até as

assinaturas do Contrato de Franquia Empresarial:

Do momento do preenchimento e aprovacao do Cadi#strderessada na Franquia, obtencao
das Informacdes Iniciais até o preenchimento da&tanl de Candidata & Franquia.

Do momento de aprovacdo do Cadastro de Candidafmalquia pela Franqueadora,
recebimento da COF — Circular de Oferta de Fran@s&inatura do Pré — Contrato de Franquia
Empresarial, pagamento da Taxa de Ingresso, igataldo negdcio até a aprovacdo da

Supervisdo Pré — Inaugural.

Do momento da assinatura do Contrato de Franquiprésarial até a extingdo do referido

instrumento juridico.

TAXA DE INGRESSO: valor investido para obter osvégss iniciais de apoio. No SISTEMA
DE FRANQUIA AR CONCICIONADO, essa taxa € dispensada

ROYALTIES: valor investido mensalmente para obterservigos continuos. No SISTEMA
DE FRANQUIA AR CONCICIONADO, essa taxa € dispensada
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SISTEMA DE FRANQUIA: significa o conjunto de contas, empresas (proprias, franqueadas
e terceirizadas), padrbes e orientacdes de indtglamperacdo e gestdo, da UNIDADE,
consolidados pela FRANQUEADORA e repassados as OBRDAS A FRANQUIA e
FRANQUEADAS, bem como suas posteriores alterac@sves de anexos juridicos
(manuais, circulares, correspondéncias, relat@gsupervisdo), cujo estrito cumprimento é

condicdo “sine qua non” para a franquia concedida.

UNIDADE: Significa o estabelecimento, exclusivaneeqtara o NEGOCIO, podendo ser
Prépria ou Franqueada.

EMPRESAS FORNECEDORAS: aquelas que fornecem os dernnstalacio do NEGOCIO:
Itens Empresas Fornecedoras

Itens Empresas Fornecedoras

Veiculo

Kit de Ferramenta

Kit de EPIs
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Kit de Uniformes

Kit de Divulgacéo

FIGURA 12 — Exemplo de tabela preenchida pelo aaidi— desenvolvimento proprio

MIX DE SERVICOS: séo as OS — Ordens de Servicosaeutencado preventiva e corretiva
fornecidas pela FRANQUEADORA a FRANQUEADA.

RECEITAS DA FRANQUEADA: sao valores advindos da ¢ss8@0 sobre as OS — Ordens de
Servigos prestadas, pagos pela FRANQUEADORA.

TERRITORIO: A FRANQUEADORA concede o direito de w® MARCA e do SISTEMA

DE FRANQUIA unicamente para o endereco que constar®ré — Contrato / Contrato de
Franquia Empresarial. Ndo € concedida a exclusieidarritorial em relagédo a prestacao de
servicos de manutencao preventiva e corretiva deraticionado. Qualquer UNIDADE pode
atender clientes, em qualquer localidade do teittacional, desde que recebam OS — Ordens
de Servicos da FRANQUEADORA. Seré& dada a prefeaéami relacdo a outras UNIDADES
no Raio de 10 km do endereco no qual esté instalada
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As OS — Ordens de Servicos serdo enviadas a UNIDduzHor mais proxima aos clientes.

Quando a FRANQUEADORA detectar o potencial de ndocpara mais uma
UNIDADE dentro do territério preferencial da FRAN@WBDA e se for aprovada a concessao
de mais uma franquia, a FRANQUEADA ter4d um prazd3@edias para exercer ou nao a
preferéncia para ampliar a UNIDADE no local em g@aesDecorrido esse prazo, sem que a
FRANQUEADA exerca tal preferéncia, a FRANQUEADORIafra livre para outorgar a

franquia a outra empresa, ou instalar uma unided@ip.

Cabe a Empresa FRANQUEADORA selecionar e contratanqueados e prestar

servicos de apoio ao Sistema de Franquia:

SERVICOS INICIAIS DE APOIO

a) Ter cadastro em bancos para a instituicio disitiaar & pessoa CANDIDATA A
FRANQUIA o capital para investimento do NEGOCIO;

b) Por conta da Taxa de Ingresso, fornecer o Mahu&ranqueada, comunicacéo visual
automotiva, software de gestéo, kit de divulgacécal e o PTI — Programa de Treinamento

Inicial.

C) Intermediar o fornecimento de veiculo, kit derdmentas, kit de EPIs e Kit de

Uniformes, negociando preco e prazo de pagamento as Empresas Fornecedoras;

SERVICOS CONTINUOS DE APOIO

a) Fornecer OS — Ordens de Servicos de manutemeé@enpiva e corretiva,

b) Supervisionar as UNIDADES e a satisfacdo dantdis;

C) Promover continuamente orienta¢ées sobre a ¢i@egestdo do NEGOCIO;
d) Desenvolver a competitividade do NEGOCIO;

e) Promover treinamento e desenvolvimento continuos
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Configuragéo do Sistema

A relacao das Empresas Fornecedoras de ServigoBm®dutos com as Unidades e vice — versa

sempre ¢é através da Empresa Franqueadora.
A seguir a descricao:

Cabe a Empresa FRANQUEADORA selecionar e contfatamqueados e prestar servigos de
apoio ao Sistema de Franquia AR CONDICIONADO:

SERVICOS INICIAIS DE APOIO

a) Ter cadastro em bancos para a instituicio disitiaar & pessoa CANDIDATA A
FRANQUIA o capital para investimento do NEGOCIO;

b) Por conta da Taxa de Ingresso, fornecer o Mashu&ranqueada, comunicacéo visual
automotiva, software de gestéo, kit de divulgacécal e o PTI — Programa de Treinamento

Inicial;

C) Intermediar o fornecimento de veiculo, kit derdenentas, kit de EPIs e Kit de

Uniformes, negociando preco e prazo de pagamento as Empresas Fornecedoras;

SERVICOS CONTINUOS DE APOIO

a) Fornecer OS — Ordens de Servicos de manutemeé@enpiva e corretiva,

b) Supervisionar as UNIDADES e a satisfacao dentds;

C) Promover continuamente orienta¢ées sobre a ¢i@egestdo do NEGOCIO;
d) Desenvolver a competitividade do NEGOCIO;

e) Promover treinamento e desenvolvimento continuos

Cabe as CANDIDATAS A FRANQUIA cumprir os ditames Boé — Contrato de Franquia

Empresarial:

a) Se precisar de capital de terceiros para imvestNEGOCIO, fazer cadastro de obter

aprovagao em banco conveniado pela FRANQUEADORA,;
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b) Pagar a TAXA DE INGRESSO e obter os Servigcosidns de Apoio.

C) Comprar, através da FRANQUEADORA:

O fluxo de compras dos elementos de instalacaoEBOLCIO é o seguinte:

As CANDIDATAS A FRANQUIA fazem pedidos de comprads EMPRESAS
FORNECEDORAS através da FRANQUEADORA.

A FRANQUEADORA analisa pedidos e faz negociacbesm cas EMPRESAS
FORNECEDORAS por melhores precos e prazos de pagame

As EMPRESAS FORNECEDORAS expedem os produtos erfazeobranca diretamente as
CANDIDATAS A FRANQUIA.

A FRANQUEADORA analisa as demandas de servicos aeutencao preventiva e corretiva

em relacéo ao volume e localizacdo dos clientes.

Através do Sistema de Gestéo, envia OS — Ordemedec8 & UNIDADE do respectivo
TERRITORIO.

A UNIDADE, através do software, aceita ou ndo a-@sdem de Servico.
A UNIDADE aceita a OS — Ordem de Servigo?
NAO — A FRANQUEADORA envia para outra UNIDADE.

SIM — Continua o processo

A UNIDADE:

1. Agenda com o cliente.

2. Executa o servico.

3. Faz relatorio de prestacao do servi¢o no Sistin@estao.

A FRANQUEADORA:
1. Faz supervisédo da qualidade do servigo prestado.

2. Computa o valor mensal da remuneracéo dos serprgstados.
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3. Remunera a UNIDADE no 5° dia util do més subeatpi

POLITICAS E DIRETRIZES DE COMUNICACAO

A formulacéo e a administracdo das politicas drities de publicidade, propaganda e
promocdes de vendas, da AR CONDICIONADO, bem coaor@icao e arte - finalizagéo das

inerentes pecas é de exclusiva competéncia da FRAMQORA.

Quanto ao momento, as acdes de comunicacéo podeag®@es de comunicacéo inicial:
na fase de lancamento da Unidade e acdes de cagpa@aicontinua: a partir do inicio da

operacao do negdcio, até quanto dure o Contrakoateuia Empresarial.
As acfes de comunicacao continua podem ser degéim@a local, regional e nacional.

Para as ac6es de comunicacéo local inicial e ammtenFRANQUEADORA fornece as
CANDIDATAS A FRANQUIA e FRANQUEADAS kits de divulggio.

Os custos das criacOes, arte-finalizacbes e repbedu sdo por conta da
FRANQUEADORA.

Se as CANDIDATAS A FRANQUIA e FRANQUEADAS quiseremalizar acbes de
comunicacao ou utilizar pecas que nao estejam wmhdelas no kit de divulgacéao fornecido,
deverdo solicitar & FRANQUEADORA a criacdo, ariealizacdo e reproducdo, com no
minimo 30 (trinta) dias de antecedéncia a datagieepara veiculacao, e bancar os respectivos

custos.

PROCESSO DE CONTRATACAO DE FRANQUEADAS

No SISTEMA DE FRANQUIA AR CONDICIONADO, o processte contratacao de

franqueadas contempla trés etapas:



FIGURA 13 — Etapas de Franqueamento — desenvolvopgdprio

As sinteses das etapas e dos processos assim se configuram:

FIGURA 14 — Processos por Etapa de Franqueameatigsenvolvimento préprio
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FIGURA 14 — Processos por Etapa de Franqueameasigsenvolvimento préprio

SUPERVISAO DAS UNIDADES

A FRANQUEADORA promove duas modalidades de supéovis

Superviséo Inicial: Na fase de implantagcdo do NEGD

Supervisdo Continua: Na fase de operacdo do NEGC¥ehdo uma vez ao ano.

Superviséo Inicial

Politicas e Diretrizes
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As despesas do Supervisor da FRANQUEADORA (trartepbospedagem, traslados,
alimentacgé&o) correm por conta da FRANQUEADORA.

O inicio das operac¢des da UNIDADE fica subordinaddupervisdo Inicial feita pela
FRANQUEADORA, a qual constata o cumprimento de scaobrigacdes da CANDIDATA
A FRANQUIA firmadas no Pré-Contrato de Franquia Eesprial.

Se porventura alguma das obrigacées da CANDIDATRRANQUIA nio estiver em
conformidade com os padroes da FRANQUEADORA, ndéeesld pequenos ajustes, a
FRANQUEADORA nio se responsabiliza pelo atrasaimd das operacdes do NEGOCIO e
toda e qualquer despesas e prejuizos decorrentes.

A média minima de pontos é de 7,0 para a CANDIDATARANQUIA ser aprovada
para a etapa FRANQUEADA.

N&o obtendo a média minima, o Pré-Contrato de krarigmpresarial € extinto, por
justa causa, e a CANDIDATA A FRANQUIA fica impedidie iniciar as operaces da
UNIDADE, ficando impedida de utilizar sob qualgderma a MARCA e seu respectivo
“know-how” operacional / mercadolégico. A CANDIDATA FRANQUIA devera remover
do veiculo a comunicacéao visual, bem como deva@vweOF - Circular de Oferta de Franquia
e seus Anexos, o0 Manual da Franqueada, os readiddigcos de treinamento e as circulares,
cujo cumprimento devera ser em até 10 (dez) diatados da data da rescisdo/extingdo do
referido instrumento, estando, em caso de descomapto, sujeito a medida de busca e

apreensao e as penalidades previstas em lei.
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Enquadramento nos Critérios - Média 7,0 -

FIGURA 15 — Quadro Resumo de Critérios de Frangee&m- desenvolvimento proprio

Constata a média de pontos da CANDIDATA A FRANQUIA.

% - $
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& ()

FIGURA 16 — Grafico com Pontuacao de Critérios sedwolvimento proprio

OPERACIONAL

Estamos considerando aqui que a Frangueada fun&joaa menos no inicio, de
maneira semelhante a um “marido de aluguel”, ca, b@jvera o Técnico Responsavel (“marido
de aluguel” — proprietario da Franqueada). O pb@ia do Técnico ser4 em torno de R$

2.000,00 e ele terd um funcionario Auxiliar, corfaga-minimo ou em torno de R$ 1.000,00
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e que o acompanhara nas visitas. Com isso teremaslaspesa com Pessoal em torno de R$
6.000,00.

Seguindo ainda a ideia do “marido de aluguel”, emgipio a sede da empresa sera a
propria residéncia do proprietario, mas o negdmilm tse dara a partir do carro (furgdo), onde
se armazenara os materiais e ferramentas e darcetnlposse do Franqueado. Nesse primeiro
momento ou neste modelo de franquia ndo estamasderando nenhuma sede fisica nem um
auxiliar administrativo, o que pode ser viabilizatais para frente conforme o sucesso da
empreitada. O veiculo, aqui considerado novo, noalemdo ser usado, desde que em 6timo
estado e aprovado pela Franqueadora, além dasnéerias especiais para climatizacao,
constituem os maiores investimentos exigidos doreemuledor e totalizando cerca de R$
60.000,00 dos R$ 65.600,00 estimados totalmente.

Cabe salientar que o proprietario quem fara todasédo administrativa do negocio,
desde o pagamento de taxas, impostos, cotacéicitagdlo de pecas, negociacdo com clientes,

etc., assim como um “marido de aluguel”.

Outra questao fundamental é que despesas com iasigEnmanutencéo, Como pecgas,
gas refrigerante, filtros de ar-condicionado e dermansumiveis serdo cobrados a parte dos

clientes.



6. Plano Financeiro

FIGURA 17 — Custo Inicial Envolvido — desenvolvinemproprio

FIGURA 18 — Estimativa de Resultado — desenvolvim@ndprio
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Nesse estudo procuramos levantar os principamsegsateferentes ao Plano Financeiro.

Consideramos também que a Franqueada consegeaadtaxum valor aproximado em
Ordens de Servico de R$ 30.000,00, sendo 40% tsséaturado ainda no mesmo més.

Com um total de despesas em R$ 8.502,21, confdem@nstrado acima e Receita de
R$ 12.000,00, temos:

Resultado Mensal Esperado = R$ 3.497,79.

Demonstrativo de Resultados do Exercicio

Receita Bruta de Vendas (40% OS) R$ 12.000,00
Impostos (Simples 6% Fat. Bruto) R$ 720,00
Receita Liquida R$ 11.280,00

Custo de Servicos Vendidos (repassados

aos clientes) R$

Lucro Bruto R$ 11.280,00
Despesas Comerciais/Operacionais R$ 7.337,21
Despesas Administrativas/Treinamento R$ 445,00
Royalties para Franqueadora R$ 3.000,00

Despesas Financeiras

Depreciagao e Amortizagéo

Lucro Operacional R$ 497,79
Lucro Antes de IR e CSLL R$ 97479
IR e CSLL R$

Lucro Liquido R$ 497,79

FIGURA 19 — Demonstrativo de Resultados do Exescialesenvolvimento préprio
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6.1. Andlise de Viabilidade

FRANQUEADO

Se considerarmos que o Franqueado fique com tos® esor, ele recuperaria seu

investimento em aproximadamente 19 meses (R$ 69603.497,79 = 19).

Obviamente o Franqueador, por todo o risco envolédoelo investimento no Projeto,
necessita de retorno. Considerando uma Retirad&raioqueador de R$ 3.000,00, valor
definido pela Diretoria, sobraria somente R$ 497p#&®a se tornar “lucro liquido” do
Franqueado, o que faria com qu@ayback passasse para cerca de 10 anos. Isso devera ser

considerado inviavel para um potencial franqueador.

Outro indicador interessante para se avaligRérgabilidade verificada. Considerando um
investimento inicial de R$ 65.600,00 e um lucraiiidp de R$ 497,79, chegamos a uma taxa
de rentabilidade de aproximadamedfé6% ao més.Se considerarmos que um investimento
relativamente conservador em CDB poderia renderacde 0,8% ao més, por todo o risco
envolvido ao se abrir uma empresa nao temos unebibdade animadora através da franquia.
Ainda, se consideramos os atuais niveis de infla@dorentabilidade praticamente cobriria a
perda de valor do dinheiro. Outra constatacdo saad&erificarmos a recomendacao do
SEBRAE que micro (nosso caso) e pequenas empregasigpossuir uma Rentabilidade entre
2 e 4%.

Se olharmos d&ucratividade, com uma Receita Bruta total de R$ 12.000,00 (4%
Ordens de Servico contratadas) e um Lucro LiquidesR$ 497,79, alcancamos uma
Lucratividade de,15% ao més O SEBRAE nos recomenda uma Lucratividade engré@,

novamente depondo contra nosso negocio.

FRANQUEADOR

Uma vez que o Franqueador determinou o valor eeiesildo dos Franqueados, atraves de
Andlise de Risco da Diretoria e sem haver a pdekibie de, nesse momento, alterarmos,
fazemos entdo uma analise para entender melhgragidade de “franqueabilidade” da AR
CONDICIONADO.



A exemplo da avaliagdo que montamos para o Fradquesalisamos também alguns
critérios do Franqueador (AR CONDICIONADO) danddasode 0 a 10:

1. Propriedade da marca
Nota

Constatagoes:

Marca registrada no INPI conforme

Recomendacbes:

2. O Negdcio

Nota

Constatagdes:

Presente ha 23 anos no mercado de climatizagdo, com atendimento em todo o territério nacional,
cujos produtos / servigcos sdo: projetos, fabricagdo de equipamentos de precisdo, instalacéo,
manutencéo e limpeza de dutos, cujas dificuldades séo rotatividade de mé&o-de-obra, limitagdo da
remuneracdo dos colaboradores, exigéncias de documentagdo / horario, carga tributaria e
concorréncia.

Recomendacbes:

3. Diferenciais Competitivos
Nota

Constatacoes:

Atendimento em todo o territério nacional, de servicos de alta complexidade, comprometidos
com a legislacédo vigente.

Recomendacdes:

4. Piloto

Nota

Constatagdes:

Ha um propésito de expandir o negécio através de um Sistema de Franquia , com foco:

Modelo 1: Prestacao de servicos de manutencao preventiva e corretiva.
Modelo 2: Prestacao de servicos de manutencao preventiva e corretiva
+

Venda e instalacéo de Equipamentos

Nenhum modelo de negdcio para franquia esta formatado e implantado.

Recomendacbes:
Estudar os modelos no sentido de propiciar a melhor adequacdo a capilaridade de Unidades
Franqueadas e formatar o negocio quanto aos processos e sistemas operacionais, receitas dos
franqueados, controle de atendimento, cobranca de clientes etc., e fazer implantacéo piloto.

Nota: Formatar sistema de franquia ndo é formatar o negécio. A formatacao do sistema de franquia
se da de negécios formatados, implantados e com demonstrativos de resultados que evidenciem o
sucesso.

Formatar o negdécio e implantar para experiéncia.
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5. Padrbes Operacionais

Nota

Constatacoes:

Ha desenho do Macroprocesso da Manutencao, sem detalhamento para utilizagdo com Unidades
(pois esté configurado para funcionarios).

Recomendacdes:
Adequar e detalhar os padrdes operacionais a aplicacdo em Frangueados.

6. Sistema de Ganhos

Nota

Constatagdes:

N&ao ha critérios de ganhos para Franqueados, seja para Modelo 1 ou para Modelo 2, se é pelo
recebimento direto dos clientes ou por comissdo da Franqueadora.

Recomendacbes:
Definir os critérios de ianhos tanto iara Modelo 1 iuanto iara Modelo 2.
Nota
Constatagoes:
Modelo 1

Capital do Investimento
Veiculo (+ adesivagem): R$45.000,00

Ferramentas: R$15.000,00
EPIs e Outros Materiais: R$ 2.200,00
Software de Gestéo: R$ 600,00
Comunicagao Inicial: R$ 500,00
Treinamentos+Tablet: R$ 2.300,00
R$ 65.600,00
Lucro: R$3.497 ,79
Receita: R$12.000,00
Despesas:
Veiculo R$ 566,72
Pessoal R$ 6.053,16
Mé&o de obra espec. R$ 717,33
Comunicagao R$ 200,00
Insumos R$ 190,00

Cursos e Treinamento  R$ 55,00
Impostos (Simples 6% FB) R$ 720,00
R$ 8.502,21

Recomendacdes:
Fazer levantamentos mais apurados.

8. Lucratividade

Nota

Constatacoes:
A lucratividade indica o percentual de ganho obtido sobre o faturamento bruto. Para micro e pequenas empresas,

a lucratividade esperada é de 5% a 10%. A estimativa de resultados apresenta indice de lucratividade de
11,70 %.

Recomendacoes:
Fazer levantamentos mais apurados.

9. Rentabilidade
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Nota

Constatacoes:

5,33% - Percentual maior que o da Poupanc¢a. Ha que se considerar o imobilizado do veiculo.

Recomendacbes:
Fazer levantamentos mais apurados.

Fazer uma estimativa para o Modelo 2: Prestacao de servicos de manutengdo preventiva e corretiva + Venda e
instalacdo de Equipamentos.

10. Retorno Investimento

Nota

Constatagoes:

10 anos. Negécios de sucesso apresentam o Rl em no maximo 36 meses. Ha que se considerar o imobilizado do
veiculo.

Recomendacgbes:
Fazer levantamentos mais apurados.

Fazer uma estimativa para o Modelo 2: prestacdo de servicos de manuten¢do preventiva e corretiva + venda e
instalacdo de equipamentos.

FIGURA 20 — Avaliacdo da Franqueadora — desenvamimproprio

Diagnostico de Franqueabilidade

% 8 )
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FIGURA 21 — Diagnéstico de Franqueabilidade — desleimento proprio

ANALISE DE SENSIBILIDADE

Cenario | Cenario

Demonstrativo de Resultados do Exercicio

Pessimist; Otimista

Receita Bruta de Vendas (40% OS) R$ 12.000,(06.000,00 18.000,0(
Impostos (Simples 6% Fat. Bruto) R$ 720,00 310,00 1.080,0(
Receita Liquida R$ 11.280,08.690,00 16.920,0(

Custo de Servicos Vendidos (repassados

aos clientes) R$

Lucro Bruto R$ 11.280,¢ 5.690,00 [ 16.920,00
Despesas Comerciais/Operacionais R$ 7.337,21 7.337,21 7.337,21
Despesas Administrativas/Treinamento R$ 445,00 445,00 445,00
Royalties para Franqueadora R$ 3.000,00 3.000,00 3.000,00

Despesas Financeiras

Depreciagao e Amortizagéo

Lucro Operacional R$ 497,7| (5.092,21)| 6.137,79
Lucro Antes de IR e CSLL R$ 97479 6.137,79
IR e CSLL R$

Lucro Liquido R$ 497,7| (5.092,21)( 6.137,79

FIGURA 22 — Analise de Sensibilidade — desenvolvitagroprio

Aqui desenvolvemos breve estudo considerando megn&rios: pessimista e otimista.
No pessimista, consideramos que, devido a crisssonBranqueado conseguisse somente 5
contratos e Ordens de Servico em torno de R$ 15di¥)quais 40% ele receberia no més.
Nesse caso, tem-se que colocar na conta o capigita mensal de R$ 5.092,21 para que se

tenha equilibrio, o que exigiria a0 menos mais B$583,26 (6 meses) de capital inicial. Essa
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hip6tese pode ser minorada se a Franqueadora aepdgpsns clientes ao Franqueado durante

0 processo de Franqueamento.

Ja no cenario otimista, consideramos que o0 desdrpercelente da equipe de
manutencéao (Técnico-proprietario + Ajudante) congedp atender 15 clientes por més. Nesse

caso se pode alcangar um lucro liquido de R$ 67937,
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7. Conclusao

Ao observarmos todo o estudo realizado, pudemadafcaeque ha sim um mercado em
potencial na terceirizagdo, crescente no pais,athda em que as empresas e especialmente as
industrias, nosso publico alvo, buscam a espeaigiz em seu core business. Conforme fomos
adotando premissas, fomos verificando que o campdra a abertura de uma rede de

Franchisingé mais complicado do que parece.

Ainda que esse mercado em potencial exista e onmednenvolvidos recomendem
seguirmos em frente, a Retirada exigida pelo ctatdor da “Franqueadora” fez com que o
negocio se tornasse pouco atrativo para o potetiaiahqueado”. Mesmo considerando um
pré-labore ou “mao de obra especializada”, o llicpaido da Franquia se mostrou muito baixo
e impds um ROl ou Payback de aproximadamente 1€) tsroando-se o investimento inviavel.

A Rentabilidade calculada ficou em torno de 0,7@ré&s, enquanto que se verifica,
para micro e pequenas empresas, de 2 a 4%. Jaailigdade ficou em 4,16%, menor do que

a faixa de 5 a 10% recomendada para esse poregdeio.

E preciso também entender que, olhando os nimerB®deita da Franqueadora, ndo
colocados aqui por questdes de sigilo, assim coimderdificagdo da empresa, uma Retirada
inferior a R$ 3.000,00 se mostraria infrutifera,aunez que o processo deanchising

certamente exigira dedicacdo de parte de sua equpe representa custos.

Entendemos que, a partir desse estudo, se dev&tiinpesado na Padronizagéo dos
Processos e na Gestdo da Franqueadora, a fim Heraretua “franqueabilidade” e permitir
uma retirada menor, o que poderia entéo viabitizaocesso de franquia e interessar potenciais
Franqueados. Outra possibilidade seria a de reduzadlume de investimento inicial, o que
certamente contribuiria bastante para melhora ddicds de Payback, Rentabilidade e
Lucratividade. Uma das opc¢des é considerar um kegaminovo, apesar de envolver riscos

de manutencao e disponibilidade.
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<http://www.brasilescola.com/brasil/a-industriafiegiao-sul.htm>.

SITES
www.sebrae.com.br

http://www.diariodocomercio.com.br/noticia.php?btasil 7 no mercado de terceirizacao
&id=123497

www.abrava.com.br — Associacéo Brasileira de Refagao, Ar Condicionado, Ventilagéo e

Aquecimento

www.abraman.org.br — Associacéo Brasileira de Mamgdo e Gestao de Ativos

www.asbrav.org.br - Associacdo Sul Brasileira defriBeracdo, Ar Condicionado,

Aquecimento e Ventilacado

www.febrava.com.br — Feira Internacional de Refagéo, Ar Condicionado, Ventilagcéo,

Aquecimento e Tratamento do Ar

http://arquivos.portaldaindustria.com.br/app/cniagstica_2/2015/02/11/165/INDUSTRIA _
EM_NUMEROS out2015 mobile.pdf?r=0.286238770715
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