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1. SUMÁRIO EXECUTIVO 

Este estudo tem por objetivo analisar a viabilidade econômica de uma empresa 

prestadora de serviços de consultoria, treinamento, gestão e manutenção de ativos de 

estabelecimentos industriais, comerciais e agropecuários, inicialmente na região de Curitiba e 

Ponta Grossa, estado do Paraná. A pesquisa de mercado realizada aponta que, principalmente 

para gestão de ativos, há abertura de mercado para um serviço com este diferencial. 

Com a economia dando sinais de recuperação, este projeto em si visa explorar uma 

grande oportunidade que é o potencial tecnológico existente e que está em pleno crescimento 

que são a adoção das tecnologias disruptivas e conceitos de Manufatura 4.0 (drones, óculos de 

realidade aumentada, impressora 3D, Big Data Analysis, entre outros) como diferencial 

competitivo das indústrias, visto que, segundo a consultoria Market & Markets, somente a 

tecnologia de realidade aumentada pretende movimentar US$ 117,4 bilhões no mercado 

mundial (ESTADÃO, 2016). Destas tecnologias que poderão ser utilizadas no apoio às 

operações, o que não estiver contemplado no plano de investimentos será demandada através 

de parceiros. Além da premissa principal que é a utilização de tecnologias do conceito de 

Manufatura 4.0, este projeto tem como outra de suas premissas firmar parcerias com empresas 

(startups) que desenvolvam estas soluções. Contando com a experiência do autor deste 

projeto, de mais de 16 anos atuando em diversas posições em indústrias de variados 

segmentos, sendo 8 em cargos de gestão, e com os conhecimentos adquiridos durante a 

especialização em Lean Manufacturing, pretende-se ter um negócio enxuto e eficiente, com 

valorização do capital humano e utilização das melhores práticas de gestão para poder 

entregar produtos e serviços de valor agregado, focando assim na solução dos problemas dos 

“clientes de seus clientes”. 

O capital necessário para operacionalizar este negócio será de R$ 230.000,00, que 

serão utilizados, dentre outros fins, para aquisição de equipamentos eletroeletrônicos, 

veículos, máquinas e ferramentas, despesas com abertura da empresa, aquisição de licença de 

software e capital de giro. Com isso, pretende-se obter um payback de dois anos e oito meses, 

com um VPL (Valor Presente Líquido) de R$ 445.240,99, sendo uma TIR (Taxa Interna de 

Retorno) de 64% ao ano (horizonte de 5 anos) e 29% num horizonte de três anos. Mesmo com 
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um cenário negativo com 10% a menos de receitas, o negócio ainda é viável, recomendando a 

decisão de “GO” para o start das operações. 
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2. A EMPRESA – DESCRIÇÃO GERAL 

 A solução encontrada 

Nos últimos quatro anos, temos acompanhado diariamente através dos meios de 

comunicação o agravamento da crise política e econômica do Brasil, fazendo-o mergulhar em 

um longo período de recessão. De um modo geral, esta grave crise fez diminuir a confiança 

dos empresários, retraindo seus investimentos, principalmente na aquisição de novas 

máquinas. Este movimento podemos observar na figura 1, o qual apresenta uma queda na 

produção industrial de máquinas e equipamento, refletida pela queda nas vendas. Com a 

retração dos investimentos na aquisição de máquinas novas, faz-se jus à necessidade de 

manter, bem como melhorar, a gestão dos ativos atuais nos estabelecimentos industriais, 

comerciais e agropecuários. Daí surge a oportunidade de atender tal demanda através da 

prestação de um serviço, com diferencial e valor agregado, que atenda e/ou supere as 

expectativas destas empresas. 

 

 

Figura 1: Gráfico da produção industrial de máquinas e equipamentos no Brasil, período de 

2002 a 2017 

Fonte: Autor (retirado de Ipeadata) 
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Fazendo um paralelo com esta informação, apenas como comparativo para reforçar 

essa tese, em uma pesquisa recente da ABF (Associação Brasileira de Franchising), no Brasil, 

aponta que o mercado de conserto de computadores, veículos e outros aparelhos cresceu 2,9% 

em 2016, comparado com o ano de 2015. Os principais fatores de crescimento deste setor, 

cuja dinâmica é similar aos serviços de manutenção industrial, foram a crescente 

profissionalização deste setor e a forte retração econômica ocorrida nos últimos anos. 

 

 Identificação do negócio 

A empresa atuará como uma prestadora de serviços, com foco na gestão da 

manutenção de equipamentos em estabelecimentos industriais, comerciais e agropecuários. 

Em paralelo, também atuará na prestação de serviços de consultoria e assessoria técnica, 

treinamentos, terceirização de serviços de manutenções corretivas, preventivas, preditivas e 

grandes paradas programadas, representação comercial de softwares, peças e equipamentos. 

Complementando todo este portfólio de serviços, uma das premissas será a adoção de 

tecnologias disruptivas, que são tendência em um novo conceito global de inovação na 

manufatura, denominada Indústria 4.0 ou Manufatura 4.0, cujos pilares são a utilização de 

robôs, manufatura aditiva (impressoras 3D), ambiente simulado, integração total de sistemas, 

internet das coisas, Big Data Analytics, dados em nuvem, segurança cibernética e realidade 

aumentada (Fonte: CITISYSTEMS, 2017). 

 

 Visão, missão, objetivos e valores 

A visão nos próximos cinco anos é ser reconhecida por seus clientes, fornecedores, 

investidores, colaboradores e pela sociedade como uma empresa de vanguarda na aplicação 

dos conceitos de Manufatura 4.0 e de tecnologias disruptivas em seus processos. 

A missão da empresa é assegurar aos seus clientes maior disponibilidade de seus 

equipamentos, através do seu perfeito funcionamento, garantindo o retorno de seu 

investimento através do desenvolvimento de uma parceria sólida, oferecendo diversas 

soluções para gestão e manutenção de ativos.  
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A empresa irá operar mediante os seguintes valores: 

 Foco no cliente, orientado por metas e indicadores, visando resultados através da 

promoção do trabalho em equipe, sempre se comprometendo com a satisfação total do 

cliente; 

 Operar de forma sustentável, através da responsabilidade sócio ambiental;  

 Valorização, integridade, respeito e reconhecimento do capital humano; 

 Excelência operacional através da melhoria contínua, busca por inovações e tecnologia 

dos processos para alcançar a máxima qualidade; 

 Ética, humildade, integridade e transparência na relação com fornecedores, clientes, 

parceiros e sociedade. 

 

 Tecnologia 

A tecnologia utilizada que abrange o escopo principal do negócio é a aplicação de um 

dos melhores softwares de gestão da manutenção, sendo essa uma solução de muita 

flexibilidade no tratamento das informações, de simples operação, dotada de uma plataforma 

operacional em versão mobile, compatível com a utilização através de tablets ou smartphones 

e com a segurança dos dados armazenados em cloud. A utilização deste tipo de tecnologia 

disruptiva, que é um dos pilares da Indústria 4.0, é também uma das premissas deste projeto. 

Em termos de hardware, para que o sistema opere em condições satisfatórias, sem afetar 

negativamente os processos, será necessário apenas um pequeno servidor, uma infraestrutura 

básica com internet 4G ou de alta velocidade, smartphones, laptop e impressora a laser. 

Em paralelo, conforme a demanda de cada cliente, outros serviços também serão 

ofertados, como consultoria técnica, serviços de manutenção corretiva, preventiva e preditiva, 

limpeza e lubrificação de equipamentos, treinamentos e representação comercial. Neste 

contexto, serão utilizadas outras tecnologias disruptivas como softwares de business 

inteligence, inteligência artificial, Big Data Analysis, impressora 3D para ferramentas e peças 

de adaptação ou dificuldade de aquisição no mercado, drones para apoio dos trabalhos em 

altura e espaço confinado, tecnologias wearables como óculos de realidade aumentada, que 

poderão ser utilizados em treinamentos de TPM – Total Productive Maintenance 

(Manutenção Produtiva Total) e no suporte às equipes em campo, eliminando a possibilidade 
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de deslocar um especialista para o local do atendimento, ficando este na base operacional 

dando apoio remoto e reduzindo outros eventuais custos operacionais.  

Com o passar do tempo, a partir da geração dos históricos de manutenção através das 

análises de dados gerados pelo sistema, uma das principais informações estratégicas serão os 

custos de peças e serviços utilizados pelos clientes, bem como sua frequência de utilização. 

Através desta base de dados, será possível elaborar um estudo para viabilizar a entrada no 

mercado de representação de peças e equipamentos, encurtando as “pontas” entre o fabricante 

e o cliente, objetivando possibilitar reduzir seus custos, melhorar prazos e a qualidade da 

manutenção prestada. 

 

 Marca 

O objetivo deste plano de negócio é criar uma marca que seja reconhecida por seus 

serviços de qualidade utilizando alta tecnologia. O nome fantasia bem como a logomarca 

ficará sob responsabilidade de uma empresa especializada em criação de identidade visual que 

será contratada. 

A identidade visual da empresa ficará reconhecida no registro do domínio na internet e 

em seu website. 

 

 Mercados 

O mercado alvo poderá composto por empresas de pequeno, médio e grande porte, 

localizadas na região sul do Brasil, inicialmente nas regiões de Curitiba, Ponta Grossa e litoral 

paranaense. A carcaterística destas empresas, que faz com que gere esta oportunidade, é de 

não possuírem um sistema de gestão ou apresentarem precariedades na gestão de seus ativos. 

 

 Fornecedores 

Entre os principais fornecedores estarão o desenvolvedor do software de gestão da 

manutenção, a empresa para programação de óculos de realidade aumentada e o Data Center, 

que armazenará os dados e informações em uma plataforma cloud. Além destes, também 

estarão fornecedores de energia elétrica, água, telefone e internet, serviços de RH, 
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contabilidade, análise de dados, locadoras de máquinas e equipamentos, software e hardware, 

refeições, hotelaria, transporte e logística.  

Também serão firmadas parcerias com empresas prestadoras de serviços de 

manutenção elétrica, mecânica, montagens industriais, automação industrial e comercial, 

usinagem, fornecedores de peças, equipamentos, lubrificantes, máquinas, calibrações, vendas 

de EPI’s, locadoras de ferramentas e equipamentos industriais. 

Outra premissa deste projeto é priorizar a formação de parcerias estratégicas na 

utilização de serviços junto a empresas startups, graduadas e incubadas em diversos institutos 

que estimlam e dão suporte ao desenvolvimento do microeemprendedor, ligados às principais 

instituições de ensino como UTFPR, UFPR, PUCPR, Senai-PR, Senai-SC e UFSC, que 

desenvolvam soluções para o mercado da indústria utilizando tecnologias disruptivas como 

empresas que prestam serviço de programação em plataformas para tecnologias wearables, 

como o Google glass, prestação de serviços de locação de drones, desenvolvimento de 

software de gestão, soluções em Big Data Analytics, inteligência artificial e impressão 3D 

entre outros. Desta forma, a empresa estará também cumprindo seu papel sócio ambiental, 

firmando parcerias que propiciem o desenvolvimento profissional dos alunos e ex-alunos das 

instituições de ensino e promovendo sua integração no mercado de trabalho. 
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3. ANÁLISE DE MERCADO 

 

3.1 Análise Setorial 

 

 Setor de inserção 

As atividades da empresa estarão inseridas no setor terciário, prestadora de serviços, 

que, segundo o IBGE, emprega aproximadamente 67,7% da população e é responsável por 

aproximadamente 50% do PIB brasileiro. 

 

 Aspectos gerais 

Através de uma pesquisa de opinião online, realizada através da plataforma online 

Surveymonkey, cujo tema era prestação de serviços de manutenção de ativos, realizada de 

12/10/2017 a 17/11/2017 com diversos gestores que atuam em empresas de construção civil, 

administração de supermercados e shopping centers, agropecuário, indústria alimentícia, 

indústria têxtil, indústria química, indústria madeireira e celulose, indústria automotiva, 

indústria metal mecânica, indústria eletro eletrônica e prestação de serviços (FIGURA 02), 

obteve-se os seguintes resultados: 

 

Figura 2: Gráfico da pesquisa de opinião (Qual a área de atuação da sua empresa?) 
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Fonte: Autor (Plataforma Surveymonkey) 

 

A figura 03 mostra que a maioria das pessoas que responderam à pesquisa atuam em 

empresas com mais de 50 funcionários. 

 

Figura 3: Gráfico da pesquisa de opinião (Aproximadamente, quantos funcionários trabalham 

em sua empresa?) 

Fonte: Autor (Plataforma Surveymonkey) 

 

Cerca de 80% dos entrevistados responderam que contam com serviços terceirizados 

de manutenção em suas empresas. Porém, nem todas as empresas confiam toda a sua estrutura 

de gestão e execução a uma empresa terceirizada. Apenas 7,14% dos entrevistados 

terceirizam toda a operação de manutenção (FIGURAS 04 e 05). 
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Figura 4: Gráfico da pesquisa de opinião (Atualmente, sua empresa conta com serviços 

terceirizados de manutenção?) 

Fonte: Autor (Plataforma Surveymonkey) 

 

 

Figura 5: Gráfico da pesquisa de opinião (Caso sua resposta tenha sido sim, toda a manutenção 

de sua empresa é realizada por uma empresa terceirizada?) 

Fonte: Autor (Plataforma Surveymonkey) 
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A figura 06 aponta que, no quesito satisfação com os serviços prestados pelas 

empresas terceirizadas, nenhum entrevistado respondeu que está extremamente insatisfeito até 

pouco insatisfeito. 7,14% responderam que não estão satisfeitos nem insatisfeitos, 14,29% 

estão poucos satisfeitos e 64,29 % estão moderadamente satisfeitos. No entanto, nenhum 

entrevistado respondeu que está extremamente satisfeito com os serviços prestados 

atualmente. Pode-se interpretar, portanto, que há espaço para entrada nestas empresas ou que 

cabe algum realinhamento das expectativas, que não estão sendo atendidas, o que depende do 

ponto de vista de cada gestor entrevistado. 

 

Figura 6: Gráfico da pesquisa de opinião (De uma forma geral, qual o grau de satisfação de sua 

empresa com os serviços de manutenção prestados por estas empresas?) 

Fonte: Autor (Plataforma Surveymonkey) 

 

Quando perguntados sobre quais os principais aspectos que poderiam contribuir com o 

não atingimento de uma satisfação total do cliente, bem como outras variáveis que ocasionam 

perda da eficiência da performance operacional da manutenção, o resultado foi muito 

homogêneo, ou seja, em média 32% de todas as ocorrências listadas como prestadores de 

serviço mal qualificados, baixa qualidade de peças de reposição, equipamentos antigos ou 

obsoletos, falta de planejamento, desperdícios, falta de treinamento, falta de informações e 

detalhes técnicos dos equipamentos, falha de comunicação, falha ou falta de controles, 

absenteísmo, falha na gestão, atrasos nas entregas de compras de peças de reposição ou 

prestação de serviços, alto custo de reparos, excesso de manutenções corretivas, excesso de 
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parada de máquinas e excesso de improvisos (gambiarras), ocorrem nas empresas dos 

entrevistados (FIGURA 07). 

 

Figura 7: Gráfico da pesquisa de opinião (Quais os principais problemas enfrentados no dia a 

dia relacionados à manutenção dos equipamentos da sua empresa?) 

Fonte: Autor (Plataforma Surveymonkey) 

 

 Clientes 

Os principais clientes poderão ser hospitais, supermercados, shopping centers, 

armazéns, centros de distribuição, instalações agropecuárias e indústrias. Independente de seu 

porte e segmento, este tipo de serviço prestado pode ser adaptado para qualquer estrutura. 

 

 Ameaças 

Algumas empresas que já atuam como prestadores de serviço de manutenção, cujo 

foco principal é a execução dos serviços de manutenção corretivas, preventivas, preditivas e 

grandes paradas programadas em indústrias, poderão oferecer também, como diferencial, o 

planejamento e/ou a gestão, agregando mais valor a seus serviços junto aos clientes. Estas 

empresas também poderão utilizar as mesmas tecnologias disruptivas, uma vez que estas estão 

disponíveis no mercado e para sucesso de sua utilização, basta apenas recombiná-las 

conforme demanda identificada. Outras empresas novatas também poderão identificar a 

mesma oportunidade de mercado e atuar como concorrentes. Outra possível ameaça será a 



22 

 

opção das empresas clientes especializarem sua própria equipe de gestão e execução de 

manutenção. 

A gestão e planejamento de manutenção não possuem especificamente empresas com 

foco na prestação deste tipo de serviço. No entanto, quando trata-se da oferta de demais 

serviços como manutenções elétrica e mecânica, montagens e instalações, usinagens, etc., 

poucas empresas incluem em seu portfólio de serviços um “plus” como a gestão dos ativos. 

Entretanto, isto ocorre conforme demanda de alguns poucos clientes selecionados, porém, 

sem foco específico no planejamento e gestão, cujo objetivo seria dar valor às decisões 

estratégicas de seus clientes. 

 

 Barreiras (entrada e saída) 

As barreiras de mercado podem ser a falta de capital suficiente para por em prática o 

plano de negócio e o cenário econômico desfavorável, caso as previsões econômicas para os 

próximos anos não sejam assertivas. Outra possível barreira é, na prática, a demanda do 

serviço em si, caso o mercado se comporte de forma diferente da visualizada pela pesquisa. 

 

 Macro ambiente 

No aspecto político, entre as medidas aprovadas no congresso que possam beneficiar 

as atividades da empresa estão a terceirização das “atividades fim”, que pode abrir algumas 

portas desmitificando esta atividade junto às empresas, e a reforma trabalhista, que traz em 

seu texto mudanças como flexibilização da carga horária e período de férias, contratos de 

trabalho com jornada intermitente, força dos acordos coletivos, entre outros pontos e, também 

está para ser enviada ao congresso o projeto para redução da burocracia e simplificação do 

pagamento das obrigações trabalhistas e previdenciárias além da unificação da prestação de 

informações contábeis e tributárias no SPED (Sistema Público de Escrituração Digital). 

No aspecto econômico, segundo o último relatório de Índice de Confiança na Indústria 

(ICI-FGV), este tem aumentado nos últimos meses, se comparado ao período de forte 

recessão econômica, mesmo assim, este indicador se encontra em um patamar abaixo do 

índice de expectativas com a economia. Os indicadores de recuperação da produção industrial 

e de serviços começaram a apresentar uma dinâmica mais favorável em 2017, representando 
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que o ciclo de recessão econômica está em seu final. Corroborando com este indicador, 

segundo o IBGE e o Banco Credit Suisse, em 2017 ocorrerá um aumento de 0,5% do PIB, 

puxado pelo aumento da produção e das exportações agrícolas e em 2018, há uma previsão de 

crescimento do PIB de 2,5% em média, com destaque positivo da maioria dos setores da 

economia. Ainda segundo fontes do IBGE, Banco Central e Banco Credit Suisse, em 2018 

haverá aumento da demanda de exportações, consumo do governo e das famílias, gerando 

uma maior oferta de produtos agrícolas e manufaturados, além um aumento na oferta de 

serviços estimada em 2,2%. Também está estimado um aumento de 5,0% na oferta de crédito 

bancário a pessoas jurídicas e a redução da taxa de inadimplência em 0,4%, ficando na casa 

dos 4,8% (Fonte: BANCO CREDIT SUISSE, 2017). 

 

 Oportunidades 

Na região de Curitiba e Ponta Grossa não há muitas empresas especializadas em 

oferecer um serviço de planejamento e gestão, tampouco na adoção de tecnologias 

disruptivas, que possa agregar valor aos clientes,  em seu processo. Portanto, por tratar-se de 

uma inovação para o mercado alvo, pode-se configurar em uma grande oportunidade. No 

entanto, quando trata-se da oferta dos demais serviços como manutenções elétrica e mecânica, 

montagens e instalações, usinagens, et cetera, a quantidade e variedade de empresas é bem 

maior. 

 

3.2. Análise da Demanda 

 Perfil Cliente -  demográfico, estilo de vida, modo de compra, etc. 

Os potenciais clientes são empresas de pequeno e médio porte, que ainda não possuem 

um sistema de gestão da manutenção ou que possuem falhas em sua gestão e que estejam 

dispostas a investir, mensalmente, valores não muito altos por um serviço especializado que 

objetiva a maximização de seus resultados operacionais e de seus lucros. 

 

 Segmento 

Os clientes podem ser dos segmentos hospitalares, supermercados, shopping centers, 

instalações agropecuárias, centros de distribuição, armazéns, indústrias de diversos setores 
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como, metal mecânico, madeireiro, alimentício, químico, farmacêutico, embalagens, 

plásticos, et cetera. 

 

 Quantificação 

O estudo intitulado Paraná em Dados, realizado em 2015 pela FIEP (Federação das 

Indústrias do Estado do Paraná), trazia dados mais específicos em relação ao estudo realiado 

em 2016. Segundo este estudo, nas regiões de Ponta Grossa (Centro Oriental) e região 

metropolitana de Curitiba haviam juntas 19.643 estabelecimentos industriais. O número de 

estabelecimentos agropecuários, segundo o IBGE (2012) na região de Curitiba e Ponta Grossa 

era de aproximadamente 49.636 e 82.904 estabelecimentos comerciais.  

 

 Preço 

O preço estabelecido para treinamentos e consultoria técnica, cuja atividade contempla 

as análises dos dados levantados, mapeamento dos processos e cadastros, será de R$ 180,00 

por hora. Para coleta de dados, cujo trabalho não requer um profissional especializado, porém 

competente e atencioso, custará R$ 50,00. 

Os serviços de gestão, serão cobrados mensalmente. O valor das mensalidades irá 

variar conforme a quantidade de TAGs (Etiqueta), máquinas que o cliente desejar que seja 

feito o controle da gestão. Para uma máquina simples, que possua até cinco TAGs, o valor 

será fixado em R$ 35,00. Para uma máquina que possua de seis até 10 TAGs, o valor será 

fixado em R$ 65,00. Para uma máquina complexa, que possua de 11 a 20 TAGs, o valor será 

fixado em  R$ 120,00 por mês. Acima de 20 TAGs, os valores poderão ser negociáveis. 

O valor da hora/homem para serviços de manutenção em campo será estabelecido em 

R$ 85,00. Despesas extras como alimentação, deslocamento e hospedagem poderão ser 

cobradas a parte, conforme acordado com o cliente. 

 

 Quantidade x Preço = Receita 

Definido o planejameno financeiro, a estimativa de receita bruta de serviços será 

estabelecida como meta operacional a ser trabalhada, controlada e alcançada. Em 
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aproximadamente quatro meses, a empresa deverá operar faturando em seu ponto de 

equilíbrio. 

O objetivo no primeiro ano de operação é obter uma receita média de R$ 203,00 por 

hora por mão de obra alocada em serviços, totalizando uma receita anual total de 

aproximadamente R$ 781 mil. Já no segundo ano, com uma previsão de maior receita e 

menos osciosidade da mão de obra, já com os processos otimizados e maior agregação de 

valor da mão de obra, o preço da médio da hora/homem será de R$ 310,55 totalizando uma 

receita anual aproximadamente R$ 1,192 milhões. 

 

 Tendências / Perspectivas 

No primeiro ano de operação, buscará atender empresas na região de Ponta Grossa. No 

segundo ano, buscaremos atender além de Ponta Grossa, cidades na região metropolitana de 

Curitiba e litoral em até cinco anos. Após este período, um novo planejameto estratégico 

deverá ser realizado para analisar se é viável a expansão além dos limites geográficos 

estabelecidos. 

 

 Mercado Alvo, Disponível e Potencial 

Segundo a ABRASCE (Associação Brasileira de Shopping Centers), somente no 

Paraná há 33 shoppings centers em operação. Destes, na Região de Ponta Grossa e grande 

Curitiba, podemos destacar 13, além de mais um previsto com inauguração prevista para 

2018.  

Ainda segundo os sites das 9 grandes redes de supermercados que estão presentes na 

grande Curitiba e região de Ponta Grossa, o total de lojas operando é de 68. 

Entre os estabelecimentos agropecuários, podemos destacar as cooperativas que atuam 

na região de Curitiba e Ponta Grossa, entre elas a Castrolanda, Frísia, Copagrícola e Capal, 

além de grandes empresas que atuam no setor agropecuário que possuem várias unidades de 

armazenamento, beneficiamento e terminais ferroviários e marítimos, como Sul Agrícola, 

Moinho Iguaçu, Belagrícola, Pontarolo e Bom Jesus. 

Entre os estabelecimentos industriais, há inúmeros mercados alvo, porém somente a 

título de menção, podemos citar algumas pequenas, médias e grandes empresas conhecidas e 

de destaque na região como Águia Sistemas de Armazenagem, LP Masisa, Madero, Bunge 
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Alimentos, Heinneken Brasil, Batavo, Mars do Brasil, Beaulieu do Brasil, Carrocerias 

Schiffer, Tetra Pak, Louis Dreyfus Commdities, Crown Embalagens, Continental do Brasil, 

Cargill, Metalfor, Metalsystem, Ultec, BRF, Klabin, Braspine, Iguaçu Celulose, Arauco, 

Terminal Marítimo Coamo, Terminal Marítimo de Granéis Líquidos Cattalini, Plastilit, SNR 

Rolamentos, Sumitomo Rubber, Coca Cola, IngersollRand, Gerdau, CSN, Cocelpa, Gonvarri, 

Berneck, Hubner, Fiat, Incepa, Famiglia Zanlorenzi, SIG Combibloc, Caterpillar, Votorantim, 

Cimento Itambé, Eternit, Faurecia, PierinoGotti, Colchões Ronconi, Multilit, Renault, 

Novopiso, Magna Cosma, Gasparini, Simoldes, Volkswagen, CNH, Bosch, Pepsico, Isdralit, 

La Violetera, Eletrolux, WHB Fundição, Toshiba, Denso, Positivo Informática, Frimesa, 

Landys + Gyr entre outras. 

 

3.3. Análise da Concorrência 

 

 Identificação completa dos concorrentes 

Segundo pesquisa realizada pela entidade sindical dos empreendedores prestadores de 

serviços CEBRASSE (Central Brasileira do Setor de Serviços), em 2010, no  Brasil 

aproximadamente 28,1% das empresas prestadoras de serviço atuam no segmento de 

manutenção industrial. 

 

 Mercado alvo 

Inicialmente o mercado alvo será empresas da região de Ponta Grossa, litoral 

paranaense e região metropolitana de Curitiba. 

 

 Pontos fortes / fracos 

 

Os pontos fortes da concorrência são o grande número de concorrentes , o fato de já 

estarem estabelecidos no mercado, já possuírem capital e estrutura suficientes para atender a 

este tipo de demanda. 

Os pontos fracos de grande parte da concorrência é não ter know how para focar seus 

negócios na gestão da manutenção e também o fato de ainda não se beneficiarem através da 

aplicação de tecnologias disruptivas empregadas no conceito de Manufatura 4.0. 
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4. OFERTA DA EMPRESA 

 

 Descrição detalhada 

Visando uma qualidade melhor no levantamento de dados e gestão e histórico de 

informações referentes à manutenção dos equipamentos dos clientes de pequeno, médio e 

grande porte, a empresa irá oferecer soluções tecnológicas para gestão e qualidade na 

execução de serviços de manutenção nos segmentos industriais, comerciais e agropecuários. 

As soluções apresentadas para gestão irão contemplar o cadastro, manutenção e planejamento 

das ações para execução e manutenção dos ativos, relatórios, indicadores e, como diferencial, 

a proposta de melhorias e práticas através da sintetização dos dados coletados durante a 

prestação dos serviços. As soluções para manutenção corretiva/preventiva/preditivas 

contemplam serviços de lubrificação, filtragem e troca de óleo, análise de óleo, troca de 

componentes mecânicos como mancais, rolamentos, elementos de vedação e fixação, 

componentes pneumáticos e hidráulicos, montagens, soldas, usinagem, análise vibratória, 

balanceamento, análise por termografia, entre outros. Também serão oferecidos consultoria 

especializada na área de manutenção e treinamentos diversos relacionados a temas de 

planejamento, gestão e manutenção em geral. 

Com isso, através da prática de manutenção preventiva, planejamento, gestão e 

melhores controles, o custo de manutenção dos clientes tendem a se reduzir no médio e longo 

prazo. 

 

 Posicionamento / vantagem competitiva. 

As principais vantagens competitivas são a oferta de um serviço diferenciado, com 

valor agregado perceptível ao cliente, custo relativamente baixo, ótimo atendimento, equipe 

qualificada cujo foco específico ainda não está difundido no mercado e, o knowhow do gestor 

da empresa, que possui experiência na área, com resultados expressivos na gestão de 

manutenção. 

Além disso, serão firmadas diversas parcerias com empresas que atuam com inovação 

tecnológica e que desenvolvem soluções que buscam redução de custos, aumento da 
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qualidade, redução de desperdícios, redução de erros, aumento da segurança ocupacional e 

processos mais sustentáveis, o que dará ao cliente uma sensação de maior segurança nos 

aspectos de tomada de decisões mais assertivas, controles mais confiáveis e melhor relação 

com os órgãos regulamentadores que monitoram as atividades ambientais e que sofrem 

impacto direto das condições ótimas de funcionamento dos equipamentos das empresas, como 

por exemplo, IAP (Instituto Ambiental do Paraná). 

Na década de 70, Porter (1996) desenvolveu um conjunto de técnicas e ferramentas, 

denominada cinco forças competitivas, cujo objetivo é analisar os fatores que impactam na 

competividade das empresas. Estas cinco forças (FIGURA 8) são: 1) rivalidade entre 

concorrentes; 2) poder de barganha dos fornecedores; 3) poder de barganha dos clientes; 4) 

ameaças de produtos e serviços substitutos; 5) ameaças de novos entrantes; 

 
Figura 8: 5 Forças de Porter 

Fonte: Wikipedia 

 

Rivalidade entre concorrentes: Na região, atualmente há diversos concorrentes que 

prestam serviços de manutenção corretiva, preventiva e preditiva. O valor base dos serviços 

prestados com manutenção corretiva/preventiva/preditiva será de R$ 85,00 por hora, sendo 
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6% inferior ao preço do principal concorrente pesquisado que atua na mesma região e que 

possui uma estrutura similar ao que se pretende implantar. Além disso, os maiores prestadores 

de serviço que também atuam na gestão de ativos, localizam-se principalmente no eixo Rio – 

São Paulo. Também vale destacar que nenhum concorrente local ainda está utilizando 

tecnologias disruptivas em seus processos. Contudo, a difusão destas novas tecnologias é 

crescente e esta é uma ameaça potencial. 

Ameaça de novos entrantes: Conforme já destacado, ainda inexiste ou se desconhece 

empresas que possuem um diferencial tecnológico proposto neste projeto. No entanto, o 

mercado é dinâmico e qualquer pessoa com perfil empreendedor, bom planejamento, recursos 

suficientes, e atenta a oportunidades pode ser considerada uma ameaça. A estratégia a ser 

adotada é sempre a de fidelizar os clientes, entregando claramente à proposta de valor 

prometida. 

Ameaça de produtos (serviços) substitutos: A manutenção e gestão dos ativos é parte 

essencial de qualquer empresa que atua no segmento industrial, agropecuário e comercial 

(supermercados, shopping centers e et cetera). No contexto atual, com atualizações 

tecnológicas constantes, não é viável por exemplo, que uma máquina dure eternamente. 

Partindo deste contexto, sempre haverá demanda por serviços de manutenção de 

equipamentos. 

Poder de barganha dos clientes: O perfil dos clientes é muito diversificado. Apesar de 

já se constituir uma tabela de preços definida, eventualmente haverá barganha partindo dos 

clientes. Dentro deste contexto, durante as negociações a proposta de valor dos serviços 

realizados e, condizentes com os valores propostos, deverá ficar bem clara aos clientes. 

Entretanto, não está descartada a possibilidade de um pacote especial a eventuais clientes, 

consolidando uma relação “ganha-ganha” entre cliente fornecedor, desde que estes valores 

não prejudiquem o planejamento orçamentário da empresa. 

Poder de barganha dos fornecedores: Em sua maioria, a demanda por fornecedores 

ficará restrita aos serviços básicos contratados por qualquer outra empresa, como serviços de 

conservação e limpeza, segurança, contabilidade, materiais de escritório, EPIs, consumíveis, 

água, telefone, internet, licença de software, energia elétrica, et cetera. Entretanto, vale 

destacar dois itens que compõem a estrutura de custos: locações e serviços de programação de 

óculos de realidade aumentada. No primeiro caso, optou-se estrategicamente por não investir 
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em alguns equipamentos que possuem um alto custo de investimento, como equipamentos de 

filtragem de óleo, bombas, plataformas elevatórias, geradores, etc. Assim, quando houver 

alguma demanda por este tipo de equipamento, todos serão locados até que se chegue à 

conclusão de que é viável investir neles. Ainda há poucas empresas especializadas neste tipo 

de serviço, cuja demanda vem crescendo e, portanto, deverá ser firmada uma parceria entre 

este tipo de fornecedor para garantir disponibilidade de equipamentos e negociação de 

melhores condições para pagamento. O segundo caso, trata-se de utilização de serviços para 

programação de óculos de realidade aumentada, o que é altamente estratégico para o negócio, 

no que tange o cumprimento das premissas deste projeto. A oferta deste tipo de serviço no 

Brasil ainda é muito pequena e a demanda é muito crescente, o que torna o preço deste tipo de 

serviço muito alto. Inicialmente, devido a esta necessidade, a estratégia a ser adotada é a 

fidelização e parceria com este fornecedor, atendendo suas condições comerciais, cujo serviço 

é cobrado mensalmente. 

 

 

 Estratégia MKT (4 Ps) 

 

Preço: Para os serviços de manutenção corretiva/preventiva/preditiva, o preço base 

será de R$ 85,00 por hora, podendo ser cobrado um adicional em caso de utilização de 

equipamentos específicos, o que deverá ser acordado com o cliente. Para consultoria e 

treinamentos, os valores serão R$ 180,00 por hora. Estes serviços poderão ser cobrados de 

uma só vez ou, quando houver contratação por certo período, mensalmente. A gestão dos 

ativos também será cobrada mensalmente, com valores pré fixados conforme a quantidade e 

complexidade de equipamentos existentes. Demais atividades de coleta de dados ou serviços 

extras demandados, poderão ser cobrados junto com a parcela mensal ou parcelado conforme 

acordado com o cliente. 

Já os serviços de consultoria e grandes paradas para manutenção poderão ser cobrados 

de forma parcelada, conforme acordado com o cliente. 

Praça: O serviço será ofertado para empresas entre as regiões de Ponta Grossa, 

Curitiba e litoral paranaense. Como trata-se de um serviço, não há uma logística de 

distribuição de produtos e também não necessita de uma loja física. 
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Produto (serviço): O mix de serviços a serem oferecidos serão: 1) consultoria 

especializada em gestão de ativos; 2) treinamentos específicos relacionados à manutenção 

como 5S, Lean Manufacturing, TPM, planejamento de manutenção, integração e treinamentos 

em máquinas específicas, segurança, entre outros; 3) planejamento e gestão de ativos na 

manutenção; 4) execução de serviços de manutenções corretivas, preventivas e preditivas. 

Dependendo da demanda, poderão ser oferecidos também pacotes de serviços conjuntos de 

treinamento, gestão e execução de manutenções. 

Promoção: Além do próprio site da empresa que trará informações, os canais de 

divulgação serão sites específicos de comércio B2B, como por exemplo a revista NEI que é 

especializada em anúncio de produtos e serviços diversos para indústria e, participação em 

eventos e feiras de negócios.  

 

 Análise Swot 

FORÇAS OPORTUNIDADES

Experiência como gestor Ciclo da economia em fase de recuperação

Controles Proximidade com parceiros e prestadores de serviços

Baixo custo de investimento Grande oferta de mão de obra

Uso de tecnologias mais eficientes que agregam valor

Empresas comprando menos maquinário, obrigando-se a investir 

em manutenção

Baixo custo operacional Conceito de Manufatura 4.0 em alta

Gestão profissional da empresa, baseada em competências, 

meritocracia e orientada por indicadores KPI

Prestação de serviços diferencial

FRAQUEZAS AMEAÇAS

Mercado saturado de empresas que prestam serviço de execução de 

manutenção Recessão econômica (médio a longo prazo)

Inexperiência como empreendedor Fornecedores prestadores de serviço de execução de manutenção

Baixo capital de giro e para investimento

Resistência e possíveis sabotagens por parte de funcionários dos 

clientes.

Entrada no mercado poderá afetar poder de barganha, exigindo 

prazos curtos para pagamento e prazos longos para recebimento, o 

que exigirá atenção no acompanhamento do fluxo de caixa

Tempo maior para atrair e fidelizar clientes

Dificuldade em atrair crédito, devido à falta de ativos tangíveis que 

interessam às instituições financeiras

 

Figura 9: Análise SWOT 

Fonte: Autor 
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5. PLANO OPERACIONAL 

 

 Infra-estrutura. 

Inicialmente, será necessário apenas um barracão de pequeno porte, com 

aproximadamente 120 m², sendo suficiente e adequado para abrigar uma sala isolada térmica 

e acusticamente para os trabalhos de planejamento, uma pequena oficina, sala de reuniões, 

recepção, estacionamento, banheiro e vestiários, com infraestrutura básica de água, tratamento 

de esgoto, telefone, internet e energia elétrica com tensão de 220 V. A localização deste 

barracão deverá ser na área urbana, em zoneamento comercial definido, próximo a ponto de 

ônibus e, principalmente, restaurantes que ofereçam uma parceria com a empresa para 

alimentação dos funcionários. 

 

 Tecnologia adotada. 

A tecnologia a ser utilizada no processo será um software de gestão de manutenção, 

desenvolvido por uma empresa com grande experiência de mercado. Os dados serão 

armazenados em nuvem por uma empresa que atua em diversos países. 

No apoio das rotinas de trabalho, estarão disponíveis tecnologias wearable, como 

óculos de realidade aumentada no suporte remoto das equipes de campo. 

Também serão firmadas parcerias com empresas que fornecem diversas soluções 

tecnológicas no apoio operacional, como Big DataAnalysise Inteligência artificial, drones e 

impressoras 3D. 

 

 Logística. 

Como este plano trata-se de um serviço prestado fisicamente, a única logística utilizada 

no processo principal é o transporte próprio das equipes para os serviços de campo. Para a 

entrega dos materiais adquiridos serão contratados serviços de logística terceirizados. 
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 Processo. 

O processo de gestão consistirá em: 1) Levantar todos as informações para cadastro da 

base de dados do sistema, gerar um histórico e definir os padrões técnicos de qualidade e 

segurança e as estratégias de planejamento de manutenção; 2) Para cada situação distinta de 

clientes, rodar o planejamento, gerar os relatórios e planos de manutenção 

preventiva/preditiva; 3) Distribuir as ordens de serviço conforme os planos de manutenção à 

equipe própria e/ou parceiros ou, se o cliente exigir, utilizar a mão de obra própria e/ou, ficar 

responsável pela contratação e gestão da execução de empresas terceiras; 4) Gerar relatórios e 

indicadores e propor aos clientes, ações de melhoria em seus processos. 

Já o processo de execução da manutenção poderá ser dividido em manutenções 

preventivas, preditivas e corretivas planejadas, que terão como ponto de partida o processo de 

gestão da manutenção, tanto a ser realizada pela nossa empresa quanto pelo clientes, sendo o 

foco principal; Também serão atendidas as empresas que planejarem grandes paradas, porém, 

este tipo de serviço não poderá ocupar toda a capacidade, pois demanda o envolvimento de 

muitos recursos como mão de obra e tempo, tanto para planejamento quanto para execução, o 

que pode prejudicar as demais rotinas de atendimento dos clientes. E por fim, também serão 

atendidas empresas que demandarem manutenções corretivas, desde que também não 

prejudique o planejamento das demais atividades da empresa. 

Também vale ressaltar que, caso haja alguma demanda específica em que a empresa 

não tenha equipamento disponível como por exemplo andaimes, equipamento para limpeza e 

filtragem de óleo, bombas submersíveis, geradores, compressores de ar, entre outros, para 

evitar altos investimentos, estes equipamentos serão alugados pelo prazo necessário para 

execução do serviço. 

 

 Qualidade 

Pretende-se futuramente implantar o Sistema de Gestão ISO9001, o qual irá assegurar 

que os processos internos sejam padronizados, garantir a capacitação dos colaboradores, 

monitoramento e avaliação da performance de fornecedores, rastreabilidade dos serviços, 

visando a satisfação dos clientes através de um processo de melhoria contínua, tornando o 

conceito do Ciclo PDCA intrínseco nas rotinas das equipes de trabalho. 
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 Organização / Recursos Humanos. 

Incialmente, a empreasa contará com um quadro de funcionários enxuto, composta 

pela equipe administrativa e operacional conforme organograma apresentado na figura 10. Na 

parte administrativa, a equipe será composta pelo diretor da empresa, que será responsável 

pela gestão do negócio, desenvolvendo tarefas da área comercial, desenvolvimento de 

fornecedores, parceiros e algumas operações administrativas. Também fará parte da equipe 

um engenheiro de manutenção, com experiência em planejamento e execução de manutenção, 

sendo suas principais atribuições realizar as análises dos planos, manutenções e cadastros no 

sistema e apoio às equipes tanto na sede própria quanto de campo. Também fará parte da 

equipe do escritório um estagiário ou aprendiz, para apoio nas atividades administrativas e de 

planejamento. 

 

Figura 10: Organograma inicial da estrutura de recursos humanos 

Fonte: Autor 

 

No aspecto operacional, inicialmente a empresa contará com somente uma equipe de 

execução. A medida que o negócio se expandir até que a equipe atual não dê conta da 

demanda, haverá a contratação de uma ou mais equipes. Cada equipe será composta por no 

mínimo dois técnicos mecânicos, com formação de técnico em eletromecânica ou mecânica 
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industrial. Um dos técnicos exercerá a função de líder geral. A equipe operacional também 

contará com um auxiliar de mecânico que poderá trabalhar na oficina e quando necessário, se 

deslocar junto com a equipe de campo.  

A política de recursos humanos se baseará na meritocracia, onde o funcionário será 

reconhecido conforme seu rendimento e desenvolvimento profissional. A empresa 

desenvolverá um plano de cargos e salários, com remuneração variável, mediante resultados 

globais que deverão ser alcançados e também, através do desenvolvimento individual. O 

desenvolvimento dos funcionários será baseado na avaliação individual do gestor e será 

orientado pelos indicadores de performance da empresa. 

A jornada de trabalho poderá ser flexibilizada, de acordo com a demanda de trabalho e 

podendo ser intermitente, se adequando à reforma trabalhista que entrou em vigor a partir de 

11/11/2017. 

A remuneração oferecida será conforme a média de mercado, acrecida de 10% 

objetivando facilitar o trabalho de atração e retenção de talentos, face a escassez de mão de 

obra qualificada existente no mercado. À medida que o funcionário se desenvolver conforme 

o plano de cargos e salários, sua remuneração também aumentará. 

Inicialmente os benefícios oferecidos serão a opção do funcionário usufruir de vale 

transporte subsidiado pela empresa, seguro de vida pois a atividade dos funcionários é de 

risco, cesta básica e refeição em restaurante conveniado próximo à empresa ou, quando 

houver trabalho em campo, em restaurante qualquer ou conveniado com o cliente. 

À medida que o negócio crescer, serão oferecidos aos funcionários mais benefícios 

como plano de saúde corporativo e participação nos lucros. 

A empresa também atuará na qualificação de seus funcionários através de cursos de 

qualificação, inscrição em paletras e demais eventos. Além disso, a empresa irá incentivar o 

desenvolvimento de seus funcionários e, poderá arcar parcial ou integralmente  com as 

despesas em educação através de “bolsas”, conforme negociação individual, que dependerá o 

do nível do curso, possibilidade de aplicação dos conceitos no dia a dia e valores financeiros. 

Todas estas ações convergirão em um custo menor para contratação, pois segundo 

Kotler (2003) os talentos baterão à porta da empresa, haverá menores índices de turnover e 

menores custos com treinamentos, pois funcionários qualificados serão mais capazes e 

demandarão menos treinamento. 
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Visando o desenvolvimento, engajamento dos funcionáriose a retenção de talentos, 

serão implantadas ações de endomarketing, onde eventualmente, quando os resultados 

operacionais forem satisfatórios, serão promovidos eventos como almoços e jantares para os 

funcionários e familiares, sorteios de prêmios e brindes, desenvolvimento de atividades 

internas e voluntárias. Assim, entende-se que facilitará o fortalecimento da equipe e senso de 

pertencimento à organização além da integração da empresa e seus funcionários com a 

comunidade. 

 

 Gerência. 

O quadro societário da empresa constituirá de apenas um sócio, porém, estará aberto a 

investidores e parceiros que tenham interesse no negócio. O sócio principal será responsável 

pelas áreas administrativas em geral e pelas operações. Será o responsável legal pela empresa 

e terá como missão, além de administrar de forma correta e ética, fixar políticas e objetivos 

para desenvolver o planejamento estratégico e determinar onde os recursos serão mais bem 

alocados, conduzindo os processos de implantação e solidificação de uma cultura que valorize 

as relações de parceria entre clientes, fornecedores e funcionários, representar a empresa 

perante os steakholders, visando assegurar a continuidade, desenvolvimento e crescimento da 

organização. 

André Paulista da Silva – Diretor Geral: MBA em Gestão Estratégica e Empresas pela 

FGV/ISAE, Especialista em Engenharia de Produção com ênfase em Lean Manufacturing 

pela PUCPR e Tecnólogo em Gestão da Manufatura pela UTPFR. Possui 16 anos de vivência 

em indústrias de variados segmentos, com destaque para cargos de gerência. Solida 

experiência em liderança e desenvolvimento de equipes multidisciplinares das áreas de PCP, 

logística, manutenção, produção, qualidade e engenharia de processos, com forte atuação em 

ações de redução de custos e maximização de resultados produtivos com ações de baixo grau 

de investimento. Foco no cliente orientado por metas e indicadores KPI. Sólidos 

conhecimentos em ferramentas de gestão da produção, gestão da manutenção, gestão de 

estoques, ferramentas da qualidade e Lean Manufacturing. 
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6. PLANO FINANCEIRO 

 Investimentos iniciais 

Com base em diversos orçamentos através de pesquisas realizadas na internet e por 

telefone, estimou-se os investimentos iniciais necessários para operacionalizar o negócio 

(TABELA 1). 

 

Tabela 1 – Descrição resumida dos investimentos iniciais 

Descrição Valor (R$) 

Ferramentas e equipamentos para manutenção industrial 38.372,92 

Equipamentos eletrônicos e de informática                   20.207,24  

Móveis para escritório                     8.252,90  

Móveis e utensílios industriais                     6.417,92  

Veículos                   42.732,00  

Despesas com abertura da empresa                     2.177,00  

Serviços diversos                   24.573,60  

Total                 142.733,58  

Fonte: Autor 

 

As ferramentas e equipamentos de manutenção que possuem maior relevância e que 

podemos destacar são um aquecedor indutivo para montagem de rolamentos, girafa 

hidráulica, compressor de ar com capacidade do reservatório com 10 pés, termógrafo 

infravermelho, paquímetro, micrômetro, torquímetro de estalo, furadeira de bancada, 

ferramentas elétricas e pneumáticas, jogos de ferramentas. 

Entre os demais itens, podemos destacar também laptops, smartphones, óculos de 

realidade aumentada, mesas, cadeiras, armários, bancadas e etc. 

 Inicialmente será necessário a aquisição de um veículo, modelo pick-up Fiat Strada1.4 

a ser utilizado principalmente no deslocamento das equipes para realização de trabalhos em 

campo. Após seis meses de operação, com o aumento das receitas, está previsto também o 

aumento de mais uma equipe, com isso, será necessário a aquisição de um novo veículo de 

modelo similar. 

Para os serviços diversos que serão demandados para a pré-operação, uma pequena 

parte dos custos são para o registro do domínio na internet e hospedagem do site, criação de 
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website, criação de identidade visual, logomarca, nome da empresa, cartão de visitas, papel 

timbrado, folders para divulgação da empresa e pasta personalizada, totalizando R$ 589,00. 

Outra parte será para cobrir despesas para abertura de empresas, totalizando R$ 2.177,00 e a 

maior parte dos custos com serviços iniciais está na aquisição da licença e treinamentos do 

software de gestão de manutenção que custará R$ 23.984,60 e cujo pagamento poderá ser 

parcelado em quatro vezes. 

 

 Faturamento 

Conforme a tabela 2, estima-se um crescimento de 2% no segundo ano, tomando como 

base a média do resultado projetado para o mês de dezembro, que é de R$ 97.428,24. Para o 

ano III, estima-se um crescimento de 5%, 7% para o ano IV e 10% para o ano V. 

 

Tabela 2: Projeção das receitas brutas. 

Projeção do faturamento nos próximos 5 anos 

Discriminação Ano I Ano II Ano III Ano IV Ano V 

Faturamento previsto    781.379,68  1.192.521,61 1.252.147,69 1.339.798,03 1.473.777,83 

Fonte: autor 

 

 Custos 

A tabela 3 também projeta parte dos custos fixos e variáveis, utilizando a mesma base 

de crescimento das receitas de 2, 5, 7 e 10% para os próximos anos respectivamente e, 

levando em consideração no mínimo 10% de reajuste anual dos produtos e serviços. 

 

Tabela 3: Custos Fixos e Variáveis 

Custos Fixos e Variáveis 

Discriminação Ano I Ano II Ano III Ano IV Ano V 

Pró-labore 59.800,00  65.780,00  72.358,00  79.593,80  87.553,18  

Salários 230.833,20  260.427,13  286.469,84  315.116,83  346.628,51  

Benefícios 47.021,48  68.707,23  75.577,96  83.135,75  91.449,33  

EPIs/Exames 4.669,92  6.849,22  7.534,14  8.287,55  9.116,31  

FGTS 22.371,29  24.608,42  27.069,26  29.776,19  32.753,81  

Aluguel 27.000,00  29.700,00  32.670,00  35.937,00  39.530,70  

Marketing, publicidade e propaganda 37.000,00 80.000,00 70.000,00 60.000,00 50.000,00 
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Seguro de veículo 1.867,50  2.390,40  2.294,78  2.202,99  2.114,87  

Revisão de veículo 1.444,00  3.856,00  4.241,60  4.665,76  5.132,34  

IPVA/Seguro DPVAT/Licenciamento 3.225,22  2.997,59  2.809,94  2.582,74  2.230,42  

Serviços de contabilidade 9.384,00  10.322,40  11.354,64  12.490,10  13.739,11  

Serviços de limpeza e conservação 10.560,00  11.616,00  12.777,60  14.055,36  15.460,90  

Serviços de alarme e monitoramento 4.500,00  4.950,00  5.445,00  5.989,50  6.588,45  

ERP Plataforma web 1.198,80  1.318,68  1.450,55  1.595,60  1.755,16  

Mensalidade software manutenção 8.819,88  9.701,87  10.672,05  11.739,26  12.913,19  

Mensalidade Data Center (Cloud) 3.420,00  3.762,00  4.138,20  4.552,02  5.007,22  

Mensalidade programação óculos RA 52.800,00  58.080,00  63.888,00  70.276,80  77.304,48  

Depreciação 21.724,80  25.998,00  25.998,00  25.998,00  25.998,00  

Subtotal Custos Fixos 547.640,08  671.064,93  716.749,56  767.995,25  825.275,97  

Locações/Terceirizações/Consumíveis 56.255,79  34.768,80  38.245,68  42.070,25  46.277,27  

Material de escritório 8.930,63  11.352,00  12.487,20  13.735,92  15.109,51  

Energia elétrica 4.340,18  5.846,08  6.430,68  7.073,75  7.781,13  

Combustível e despesas de viagem 25.005,29  34.677,55  38.145,31  41.959,84  46.155,82  

Telefone/internet 3.818,03  4.989,60  5.488,56  6.037,42  6.641,16  

Água/esgoto 845,88  1.082,40  1.190,64  1.309,70  1.440,67  

Subtotal Custos Variáveis 99.195,79  92.716,43  101.988,07  112.186,88  123.405,57  

Custos Totais 646.835,88  763.781,36  818.737,63  880.182,13  948.681,54  

Fonte: Autor 

 

 Demostrativo de resultados 

A tabela 4 apresenta o demonstrativo de resultados projetados para os próximos cinco 

anos. 

 

Tabela 4 – DRE projetado para os próximos 5 anos 

Demonstrativo de Resultados Ano I Ano II Ano III Ano IV Ano V 

Entradas 
781.379,68 1.192.521,61 1.252.147,69 1.339.798,03 1.473.777,83 

Receita Bruta de Prestação de Serviços 
781.379,68 1.192.521,61 1.252.147,69 1.339.798,03 1.473.777,83 

Saídas 
771.856,62 954.584,82 1.019.081,26 1.094.549,82 1.184.485,99 

Custos Fixos 
547.640,08 671.064,93 716.749,56 767.995,25 825.275,97 

Custos Variáveis 
99.195,79 92.716,43 101.988,07 112.186,88 123.405,57 

Impostos 
125.020,75 190.803,46 200.343,63 214.367,68 235.804,45 

Resultado Líquido 
9.523,05 237.936,79 233.066,43 245.248,21 289.291,84 

Fonte: Autor 
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As fontes de receitas da prestação de serviços serão oriundas da execução de serviços de 

manutenção, gestão terceirizada de ativos e consultoria.  

Do resultado líquido acima, 10% será para pagamento de dividendos, 40% para 

remuneração de juros sobre capital próprio e os 50% restante para reserva de lucros. 

 

 Payback 

Após um investimento inicial de R$ 230.000,00, o payback (TABELA 5) do projeto se dá 

após dois anos e oito meses, considerando 50% do resultado líquido estimado, que inicialmente 

será para cobrir o retorno sobre o investimento. Os demais 50% serão aprovisionados para reserva 

de lucros, formação de caixa e investimentos futuros. 

 

Tabela 5 - Payback 

 Período  Meses  

50% Lucro 

(Dividendos + 

Remuneração de 

juros sobre capital 

próprio) Saldo 

Ano I 12,0  32.775,43  197.224,57  

Ano II 12,0  118.968,40  97.256,18  

Ano III 8 78.256,17 0,00  

Fonte: Autor 

 

 VPL/TIR 

 

Tabela 6: VPL (Valor Presente Líquido) e TIR (Taxa Interna de Retorno) 

  Ano I Ano II Ano III Ano IV Ano V 

Investimento 

     

230.000,00  0 0 0 0 

TMA 20% 20% 20% 20% 20% 

Fluxo de Caixa 

       

27.278,20  

     

146.246,60  

     

262.779,81  

     

385.403,92  

     

530.049,84  

VPL 445.240,99 

Fonte: Autor 
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A TIR (TABELA 6) do projeto é de 68% após 5 anos, porém, em três anos ela é de 

29%, o que ainda torna o projeto atrativo. 

 

 Fonte de recursos 

Parte da fonte do investimento total de R$ 230 mil, serão integralizados através de 

capital próprio, sendo uma parte deles através de saque de recursos de poupança e outras 

aplicações financeiras e, outra parte oriunda após a venda de um terreno. Outra parte da fonte 

de recursos poderá ser obtida através de crédito direto ao consumidor. Os valores a serem 

financiados, bem como as taxas e prazos para pagamento, dependerão do percentual do capital 

a ser acumulado com as outras operações. 

 

 Análise de sensibilidade 

A análise de sensibilidade foi realizada para os três primeiros anos de operação e 

tomou como cenário base a projeção estimada para o Ano I. Na tabela 7, um cenário de 20% 

de receitas seria fatal para o negócio, pois afetaria o fluxo de caixa operacional da empresa. 

Neste contexto, deverá haver uma perseguição das metas de receitas e esforço de toda a 

equipe em manter o planejamento. Ainda no primeiro ano de operação, um cenário pessimista 

de 10% a menos de receitas, também faz com que os controles entrem em alerta, apesar de 

não prejudicar o fluxo de caixa, as contas entrarão em saldo negativo, o que poderá demandar, 

em certo momento, uma integralização de capital para dar “fôlego” às operações. 

 

Tabela 7: Análise de sensibilidade de cenários – ANO I 

Análise de Sensibilidade ANO I 

Discriminação 

Pessimista (-

20% de 

receitas) 

Pessimista (-

10% de 

receitas) 

Provável 

Otimista 

(+10% de 

receitas) 

Fluxo de Caixa -     65.389,79          2.199,55  

       

27.278,20  

     

137.378,23  

Entradas 

     

625.103,74  

     

703.241,71  

     

781.379,68  

     

859.517,64  

Receita de serviços 

     

625.103,74  

     

703.241,71  

     

781.379,68  

     

859.517,64  

Saídas 

     

719.077,65  

     

749.434,97  

     

771.856,62  

     

794.278,28  
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Impostos 

     

100.016,60  

     

112.518,67  

     

125.020,75  

     

137.522,82  

Custos Fixos 

     

547.640,08  

     

547.640,08  

     

547.640,08  

     

547.640,08  

Custos Variáveis 

       

71.420,97  

       

89.276,21  

       

99.195,79  

     

109.115,37  

Investimentos iniciais 

     

230.000,00  

     

230.000,00  

     

230.000,00  

     

230.000,00  

Saldo final - 159.363,71  -   43.993,71       36.801,25     202.617,60  

Fonte: Autor 

 

Para os próximos anos (TABELAS 8 e 9), apenas um cenário pessimista de 20% a 

menos de receita de serviços poderão afetar fatalmente os negócios, forçando a empresa a 

reforçar ou redefinir estratégias que visem buscar fontes de receitas a fim de cumprir com o 

planejamento orçamentário. 

 

Tabela 8: Análise de sensibilidade de cenários – ANO II 

Análise de Sensibilidade ANO II 

Discriminação 

Pessimista (-

20% de 

receitas) 

Pessimista (-

10% de 

receitas) 

Provável 

Otimista 

(+10% de 

receitas) 

Fluxo de Caixa 

-    

106.105,69  

       

61.655,47  

     

146.246,60  

     

397.177,78  

Entradas 

     

954.017,29  

  

1.073.269,45  

  

1.192.521,61  

  

1.311.773,77  

Receita de serviços 

     

954.017,29  

  

1.073.269,45  

  

1.192.521,61  

  

1.311.773,77  

Saídas 

     

897.880,84  

     

926.232,83  

     

954.584,82  

     

982.936,80  

Impostos 

     

152.642,77  

     

171.723,11  

     

190.803,46  

     

209.883,80  

Custos Fixos 

     

671.064,93  

     

671.064,93  

     

671.064,93  

     

671.064,93  

Custos Variáveis 

       

74.173,14  

       

83.444,79  

       

92.716,43  

     

101.988,07  

Investimentos iniciais                  -                     -                     -                     -    

Saldo final -   49.969,24     208.692,09     384.183,39     726.014,75  

Fonte: Autor 
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Tabela 9: Análise de sensibilidade de cenários – ANO III 

Análise de Sensibilidade ANO III 

Discriminação 

Pessimista (-

20% de 

receitas) 

Pessimista (-

10% de 

receitas) 

Provável 

Otimista 

(+10% de 

receitas) 

Fluxo de Caixa 

-    

165.918,94  

     

107.022,62  

     

262.779,81  

     

652.905,75  

Entradas 

  

1.001.718,15  

  

1.126.932,92  

  

1.252.147,69  

  

1.377.362,46  

Receita de serviços 

  

1.001.718,15  

  

1.126.932,92  

  

1.252.147,69  

  

1.377.362,46  

Saídas 

     

958.614,92  

     

988.848,09  

  

1.019.081,26  

  

1.049.314,43  

Impostos 

     

160.274,90  

     

180.309,27  

     

200.343,63  

     

220.377,99  

Custos Fixos 

     

716.749,56  

     

716.749,56  

     

716.749,56  

     

716.749,56  

Custos Variáveis 

       

81.590,46  

       

91.789,26  

     

101.988,07  

     

112.186,88  

Investimentos iniciais                  -                     -                     -                     -    

Saldo final - 122.815,71     245.107,45     495.846,24     980.953,77  

Fonte: Autor 
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7. CONCLUSÃO 

 

Com base nas informações apresentadas neste plano de negócios, é possível concluir 

que o empreendimento é potencialmente viável. 

Com base na análise financeira realizada, comprova-se que o payback do projeto é 

obtido após dois anos e oito meses. Além disso, no terceiro ano já é possível atingir uma TIR 

de 29%, com uma TMA de 20%, o que torna o investimento atrativo. No primeiro ano de 

operação, a margem de lucro é de 8,39%. Já a partir do segundo ano de operação, a margem 

de lucro poderá ser de 19,95 % e se manterá numa média de 18,85% para os próximos três 

anos de operação. Sendo assim, de posse de todos os recursos necessários para viabilização do 

negócio, a recomendação é “GO”, pois apesar de ser um modelo de negócio muito comum e 

com muitos concorrentes no meio B2B, tendo como base as premissas adotadas, trata-se de 

um negócio inovador, pois seu diferencial de mercado estará na utilização de novas 

tecnologias disruptivas. Ainda neste contexto, conforme a pesquisa mostrou, a terceirização 

da gestão de ativos se mostrou aceita e poderá crescer nos próximos anos, incrementando as 

receitas operacionais. Além disso, a experiência como gestor do autor deste projeto, além dos 

diferenciais, fará com que diversas ferramentas sejam utilizadas, principalmente o Ciclo 

PDCA, para apoiar na gestão eficiente do negócio, na implementação do planejamento 

estratégico e na melhor utilização dos recursos, principalmente humanos, tecnológicos e de 

informações, contribuindo também, com a difusão da aplicação dos conceitos de Manufatura 

4.0. 
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9. ANEXOS 

Anexo I – Custos nos 12 meses iniciais de operação. 

Discriminação Mês 01 Mês 02 Mês 03 Mês 04 Mês 05 Mês 06 Mês 07 Mês 08 Mês 09 Mês 10 Mês 11 Mês 12 

Pró-labore        4.600,00         4.600,00         4.600,00         4.600,00         4.600,00         4.600,00         4.600,00         4.600,00         4.600,00         4.600,00         4.600,00         9.200,00  

Salários     13.757,38      13.757,38      13.757,38      13.757,38      13.757,38      13.757,38      21.184,13      21.184,13      21.184,13      21.184,13      21.184,13      42.368,26  

Benefícios        2.631,82         2.631,82         2.631,82         2.631,82         2.631,82         2.631,82         5.205,09         5.205,09         5.205,09         5.205,09         5.205,09         5.205,09  

EPIs/Exames           259,44            259,44            259,44            259,44            259,44            259,44            518,88            518,88            518,88            518,88            518,88            518,88  

FGTS        1.416,18         1.416,18         1.416,18         1.416,18         1.416,18         1.416,18         1.982,03         1.982,03         1.982,03         1.982,03         1.982,03         3.964,06  

Aluguel        2.250,00         2.250,00         2.250,00         2.250,00         2.250,00         2.250,00         2.250,00         2.250,00         2.250,00         2.250,00         2.250,00         2.250,00  

Marketing, publicidade e propaganda           500,00            500,00         1.000,00         1.000,00         2.000,00         2.000,00         4.000,00         4.000,00         4.000,00         6.000,00         6.000,00         6.000,00  

Seguro de veículo           103,75            103,75            103,75            103,75            103,75            103,75            207,50            207,50            207,50            207,50            207,50            207,50  

Revisão de veículo                     -                        -                        -              188,00                      -                        -                        -              416,00                      -                        -                        -              840,00  

IPVA/Seguro DPVAT/Licenciamento        1.495,62            116,99                      -                        -                        -                        -           1.495,62            116,99                      -                        -                        -                        -    

Serviços de contabilidade           782,00            782,00            782,00            782,00            782,00            782,00            782,00            782,00            782,00            782,00            782,00            782,00  

Serviços de limpeza e conservação           880,00            880,00            880,00            880,00            880,00            880,00            880,00            880,00            880,00            880,00            880,00            880,00  

Serviços de alarme e monitoramento           375,00            375,00            375,00            375,00            375,00            375,00            375,00            375,00            375,00            375,00            375,00            375,00  

ERP Plataforma web              99,90               99,90               99,90               99,90               99,90               99,90               99,90               99,90               99,90               99,90               99,90               99,90  

Mensalidade software manutenção           734,99            734,99            734,99            734,99            734,99            734,99            734,99            734,99            734,99            734,99            734,99            734,99  

Mensalidade Data Center (Cloud)           285,00            285,00            285,00            285,00            285,00            285,00            285,00            285,00            285,00            285,00            285,00            285,00  

Mensalidade programação Google Glass        4.400,00         4.400,00         4.400,00         4.400,00         4.400,00         4.400,00         4.400,00         4.400,00         4.400,00         4.400,00         4.400,00         4.400,00  

Depreciação        1.454,30         1.454,30         1.454,30         1.454,30         1.454,30         1.454,30         2.166,50         2.166,50         2.166,50         2.166,50         2.166,50         2.166,50  

Subtotal Custos Fixos     36.025,38      34.646,75      35.029,76      35.217,76      36.029,76      36.029,76      51.166,64      50.204,01      49.671,02      51.671,02      51.671,02      80.277,18  

Locações/Terceirizações/Consumíveis        1.568,00         2.038,40         2.649,92         3.444,90         4.306,12         5.167,34         5.942,45         6.536,69         7.026,94         7.378,29         7.562,75         2.634,00  

Material de escritório           236,00            306,80            398,84            518,49            648,12            777,74            894,40            983,84         1.057,63         1.110,51         1.138,27            860,00  

Energia elétrica           208,14            239,36            275,27            316,55            356,12            391,74            391,74            411,32            426,75            437,42            442,88            442,88  

Combustível e despesas de viagem        1.148,50         1.320,78         1.518,89         1.746,72         1.965,07         2.161,57         2.323,69         2.439,87         2.531,37         2.594,65         2.627,09         2.627,09  

Telefone/internet           176,55            203,03            233,49            268,51            302,07            332,28            357,20            375,06            389,13            398,86            403,84            378,00  

Água/esgoto              52,00               55,90               60,09               64,60               68,96               72,41               75,12               77,00               78,45               79,43               79,92               82,00  

Subtotal Custos Variáveis        3.389,19         4.164,27         5.136,50         6.359,78         7.646,46         8.903,08         9.984,60      10.823,79      11.510,26      11.999,15      12.254,75         7.023,97  

Custos Totais     39.414,57      38.811,02      40.166,26      41.577,54      43.676,22      44.932,85      61.151,24      61.027,80      61.181,28      63.670,17      63.925,77      87.301,15  

 

 

 


