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Resumo

Palavras Chave: Treinamento, Desenvolvimento, Capacitacéo,
Rentabilidade.

O bem da economia de uma nacao é preponderando para a sua performance
financeira, sendo constantemente um dos fatores principais para a faléncia de
muitas que néo resistem as crises do mercado. Mas muitas outras empresas,
isto acaba passando sem comprometer significativamente a sua rentabilidade a
ponto de ter que fechar. Acreditamos que o segredo destas organizacdes é
basicamente Unica, equipe capacitada com conhecimento pleno do negdcio e
estratégias que proporcionam alternativas rentaveis para ndo deixar que o
negocio seja prejudicado com ondas negativas nas areas externas. Portanto, o
foco deste trabalho de concluséo de curso é desenvolver um plano de negécio
para uma empresa de Treinamento e Desenvolvimento que foque seu contetdo
na promocao da capacitacéo das equipes administrativas e gerenciamento para
as questdes de rentabilidade, sustentabilidade e eficiéncia aos seus clientes que

S840 necessariamente outras empresas.



Abstract

Key Words: Training, Development, Training, Profitability

The good of a nation's economy is preponderant for its financial performance,
constantly being a major factor in the failure of many who do not resist the market
crises. But many other companies, it ends up spending without significantly
compromising its profitability to the point of having to close. We believe that the
secret of these organizations is basically unique, qualified staff with knowledge
of business and strategies that provide cost effective alternatives to not let the
business be harmed by negative waves in the outdoors. Therefore, the focus of
this course conclusion work is to develop a business plan for a business of
Training and Development that focuses its content in promoting the training of
administrative staff and management to questions of cost efficiency, sustainability

and efficiency to its customers that are necessarily other companies.
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1. INTRODUCAO

A nossa economia convive com altos e baixos, longe de um cenério sélido,
embora obtenha potencial imenso graga a peculiaridade da sua diversidade agricola,
minério, pecuério, commodities em geral, tudo dentro de uma territorialidade de
propor¢cdes continentais, tem potencial para ser, mas nao €, e ndo sera exatamente
neste contexto que queremos aprofundar nossa pesquisa, cujo propésito é oferecer
um contetdo que pode sim favorecer irmos além deste cenério externo. Me baseio
em um discurso de Jorge Paulo Leman em um evento promovido pela Endeavor, no
dia 13/08/2015, em S&o Paulo / SP: “Os empreendedores € que vao salvar o Brasil”,
segundo o mega empresario: “Dificuldade gera a necessidade de melhorar” e uma das
tantas licbes de Lemann que apresentou neste encontro, uma delas me chamou
atencao: “Formar gente boa é o melhor negdcio que se faz”, indo mais além, disse:

“O empreendedor tem que dar grande importancia ao tépico de gente.
Geralmente, ele olha mais para custos e vendas e contrata alguém de RH
para se ocupar do assunto. Gente é algo em que o dono tem que estar
envolvido.

Na época do banco, eu entrevistava 1.000 pessoas por ano e as
acompanhava. Hoje em dia, a AB InBev tem 150 mil pessoas e, até quando
vai para a China, o Conselho vai tomar café com os trainees de 1a; é
essencial essa mentalidade de que gente é realmente importante. O Carlos
Brito, CEO, também ¢é extremamente ligado: ele sabe de cor a lista dos
‘High Potentials’ da empresa, tem uma ideia de quais séo os trainees bons,
onde estdo, e como estao evoluindo. O Conselho discute uma vez por ano
as 500 principais pessoas da empresa, o que elas tém de bom e em que
precisam evoluir.

Gente é tdo importante quanto vender, é tdo importante quanto produzir

barato. E se delegar para alguém, provavelmente ndo vai dar certo.”
(LEMANN, 2015)

Estas palavras do Lemann (2015) me chamaram muita atencdo, o que tomei
como iniciativa para aprofundar neste assunto de desenvolvimento de gente, o que
pode explicar 0 sucesso das suas empresas e ao mesmo tempo o fracasso de tantos
outros: a atengéo ao tema, zelo com o desenvolvimento e treinamento adequado ao
seu time, como disse Lemann (2015), pessoas é o0 que ha de mais importante na

empresas.


https://endeavor.org.br/pessoas/
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Toda empresa é feita de gente, para nos policiarmos na nossa conducao aqui
buscamos como referéncia um artigo do empresario Ricardo Nunes: “Toda empresa
é feita de gente. Vocé deve saber disso e provavelmente ainda reproduz: ‘as pessoas
sdo o principal patriménio de uma empresa’, ‘as pessoas vém em primeiro lugar’,
‘gente é o principal ativo’. O que implica em um cliché é essa exata combinacgéo, entre
a repeticdo excessiva de uma ideia e a sua nao aderéncia a realidade, que vai

desgastando o sentido original pelo mau uso.” (NUNES, 2013).

Este assunto ndo é nenhuma novidade, € até mesmo bastante obvio e
difundido, mas entdo por que é tdo pouco aderente? Se estd sendo bem divulgado,
provado que faz diferenca, exemplos sdo inumeros, onde estamos errando, que a

aderéncia nao ocorre em boa parte do negécios?

Justamente neste sentido que estruturaremos este trabalho, em como colocar
em prética, assim como fazer acontecer em uma empresa através do desenvolvimento
profissional das equipes que as compde e em especifico, analisaremos o
desenvolvimento de uma empresa de Treinamento e Desenvolvimento para atender
inicialmente a regido de Londrina / PR, e que através de uma metodologia de trabalho
interdisciplinar busque potencializar um contetdo de treinamento afim de elevar a
capacidade dos seus clientes para resolverem internamente as crises operacionais e
estratégicas, que impactam a suas rentabilidades e sustentabilidade. No caso deste
altimo termo, ndo agregamos para as questdes ecoldgicas, e sim, sustentabilidade no
que diz respeito a sustento, desenvolver o negécio com seguranca dentro de uma

perspectiva longeva.

Tudo inicia-se através da relacdo de amigos de trabalho, que sempre tiveram a
ansia de empreenderem juntos, e ao mesmo tempo, de abrir um negécio voltado para
a area de consultoria empresarial, mas ndo uma empresa que simplesmente diz o que
ha de errado, deixando toda a responsabilidade de resolugdo a cargo do cliente,
gueremos ir além. E mais importante que a ideia, temos isto em consenso, é a
execucdo, que seguindo a linha de raciocinio de Fabio Yabu: “Uma ideia € um
problema disfargado de solugao” (YABU, 2012) e continua: “Nao ha gléria, ndo ha
vitdria, ndo ha nada enquanto ndo houver execucdo, frequéncia e disciplina

empregados diariamente [...] ndo cabem adjetivos numa ideia, simplesmente por ndo
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existir ideia boa ou ruim. Ter uma ideia € como fazer matricula numa academia. E algo
totalmente isento de valor.” (YABU, 2012).

Este texto, foi primordial para que saissemos deste universo subjetivo da ideia
e fossemos para a execucao iniciar o negécio em si, tracar um plano e ir em frente,
criar um negadcio profissional com objetivo de regularizar crises empresariais através
de treinamentos e desenvolvimento profissional, oferecendo aos nossos clientes, um
apoio externo, cujos conceitos novos estivessem mesclados com a realidade da

empresa, com as ferramentas e pessoas que a empresa mesmo possui.

Com o objetivo definido, através de um plano de negdcio, buscaremos analisar
a possibilidade desta proposta de negécio, para identificar se é de fato uma ideia viavel
e rentavel do ponto de vista empresarial. O sentido de um plano de negdcio é
justamente este, indicar a viabilidade para dar seguranca ao empreendedor, e assim

investir com seguranca.
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2. REFERENCIAL TEORICO

2.1. ConsideracOes da area de Negocio

Toda acéo empreendedora tem como objetivo a rentabilidade como meta final,
e ao mesmo tempo gerar valor e credibilidade em uma operacdo no aspecto de
desafio, retorno e satisfacdo aos seus clientes. E justamente nestes dois pontos que
projetamos a estruturacdo de um negocio. Obter ganhos financeiros com uma
operacdao profissional que ajude outras empresas ganharem também.

Buscaremos estabelecer uma parceria comercial pelo viés da Negociacao
Interativa, que segundo Souza “Trata-se daquela negociacdo realizada em torno de
varios objetos, ou de varios debates, onde os negociadores, nesse caso, nem
merecem serem chamados de oponentes, pois a intencdo aqui serd a somatoria de

interesses e ndo a divisao deles” (SOUZA, 2015).
2.1.1. Conceituando Treinamento e Desenvolvimento Profissional

Treinamento

Para que o propdésito dos treinamentos tenham éxito, € muito importante que
siga um fluxo ciclico, onde busca continuamente repassar ou reciclar informacoes,
atitudes e habilidades diretamente de tarefas ou otimizacdo do trabalho, para
aumentar qualidades nos recursos humanos, habilita-los a serem mais produtivos e
contribuir melhor para o alcance dos objetivos organizacionais. Seu alvo é aumentar
a produtividade nas pessoas em seus cargos influenciando seus desempenhos e
comportamentos fazendo com que o treinando alcance certo grau de eficiéncia exigido
na realizagédo das tarefas relacionadas a atividade.

Implantar uma rotina de treinamentos nas organizacbes € de extrema
importancia para seus resultados e desenvolvimento dos colaboradores, buscando
continuamente a sua motivagcado e proporcionando qualidade de vida, tornando o
ambiente de trabalho mais agradavel, harmonioso, transparente, ético, e equilibrado.

Alguns programas de treinamento tem por objetivo transmitir informacdes ao
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funcionario sobre a organizacdo, suas politicas e diretrizes, regras e procedimentos,
missao e visdo organizacional, produtos, servigos, clientes e concorrentes. Ja outros
estdo concentrados em desenvolver as habilidades das pessoas e capacita-las no seu
trabalho. Ha também aqueles que visam desenvolver conceitos e elevar o nivel de

abstracdo das pessoas para que elas possam pensar e agir em termos mais amplos.

Desenvolvimento:

Segundo Borinelli (2011) a area de Desenvolvimento ja diverge mais que
treinamento, embora ambas caminham juntas, sendo completamente descartado
qualquer tentativa de desmembramento, no caso, especifica-se as acoes
organizacionais de que estimulam o crescimento pessoal de seus integrantes.

No Brasil, o desafio de implantar uma area de Treinamento & Desenvolvimento
€ muito maior que nos paises desenvolvidos, pois o0 nivel de escolaridade da méo de
obra no mercado ainda € com niveis muito baixos para desenvolver, o que impede
qualquer disputa de mercado com os paises desenvolvidos. Por isso, € de importancia
extrema a producédo de conhecimentos e a adocdo de novas tecnologias para dar
suporte a area de Treinamento & Desenvolvimento.

Colaboradores treinados, capacitados e motivados notardo a importancia da
sua acao intelectual como um ser vital para a execucao do fim proposto ao mesmo,
estando cada vez mais dispostos a melhorar e elevar seus desempenhos na
padronizacao das tarefas. Alinhando assim, toda a equipe de modo que o0s objetivos
organizacionais e pessoais sejam atingidos.

A eficiéncia nesta area é imprescindivel, sendo que nédo basta envolver apenas
alguns. Para obter resultados, todos devem ter o mesmo objetivo, engajados em
trabalhar juntos, qualificar e capacitar os colaboradores para que possam alcancar

melhores resultados e maior competitividade organizacional.

“O treinamento tem que estar ligado ao ciclo de vida da organizacéo, de
nada adianta efetuar todas as etapas do treinamento se este ndo esta
sincronizado com a fase que a empresa se encontra no seu ciclo de
vida. A vida de uma empresa é composta por periodos e estes por uma
série de caracteristicas a serem alcancadas, ao compasso que surgem
novas caracteristicas capazes de suprir as anteriores, estas passam a
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ser obsoletas. Acompanhando esse processo, pode-se afirmar que a
empresa ao alterar suas caracteristicas, alcancando novas, esti
evoluindo no seu ciclo de vida.” (BORINELLI, 2011)

Desenvolver e treinar significa preparar seus funcionarios a promover
habilidades, conhecimentos, padronizacdo das atividades e a sensacdo de ser
inserido como um ser humano e ndo mais um ser descartavel. Neste sentido, ird
sempre melhorar seus resultados gerando um bom clima organizacional.

Segundo Araujo (2010) o treinamento inicia como solu¢dao a uma necessidade
ou a uma oportunidade em um ambiente organizacional. Constituir o valor faz com
que o circulo completo do fluxo seja executado completamente, pois enfoca as
necessidades, os problemas e as oportunidades que ele busca resolver. Nao fez
antes, ou nao fez tdo bem, por exatamente ndo dominar a complexidade da acéo

designada.

2.1.2. Capacitacao Profissional como fator de geracédo de Rentabilidade

O treinamento é um meio de desenvolver competéncias nas pessoas para que
se tornem mais produtivas criativas e inovadoras, isto €, capacitadas a fim de ajudar
a organizacao e se tornar cada vez mais competitiva. Sendo assim o treinamento é
uma fonte de lucratividade ao permitir que as pessoas contribuam efetivamente para
os resultados do negécio.

Um treinamento a ser considerado investimento, precisa mostrar resultados,
que so serdo alcancados se tiverem objetivos claros, contedados que agreguem valor
e cobranca efetiva que aplique o que foi aprendido. O projeto de Treinamento e
Desenvolvimento visa identificar falhas e criar alternativas que proporcionem
melhorias nos processos. Tal projeto demonstra ser um importante elo entre a
dimensdo do conhecimento, valorizacdo e desempenho das pessoas, além das

demais praticas de Recursos Humanos.

2.2. Modelos de Conhecimentos

De acordo com SEMPRE (2009), os padrdoes de aprendizagem podem ser

definidos como atitudes ou métodos pelos quais as pessoas aprendem ou constroem
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conhecimentos. Assim, as diversas teorias de aprendizagem podem ser agrupadas
em:

1. Conhecimento Tacito: é aquele adquirido com a experiéncia da pratica, ao
longo da vinda, que proporciona uma habilidade pelo fazer. Embora subjetivo, € um
dos casos mais comuns, sendo pouco explorado nas organizagfes. Quem ja fez tanto
algo, muitas e muitas vezes, a facilidade na execuc¢ao tende a ser maior do que aquele
gue apenas leu, pesquisou, mas nao praticou.

2. Hipbteses de Ambientalistas: nessas teorias o conhecimento € resultado da
acao de pessoas que sabem algo, ou sabem fazer alguma coisa, e ensinam a outros
aquilo que sabem. Essas teorias se atrelam a educacéo escolar.

3. Hipoteses Inatistas: abrangem a aprendizagem como sendo congénita ao
individuo; séo teorias que se conectam ao conceito de autodidatismo e a ideia de que
a aprendizagem deriva de aptiddes essenciais a pessoa.

4. Hipdteses Socio interacionistas: idealizam a aprendizagem como
decorréncia direta da influéncia matua entre as pessoas, influéncia mutua que se

manifesta por meio da troca de ideias, dialogo, discusséo e da critica.

Os modelos, na pratica, que sdo mais utilizados para capacitacao empresarial
sdo treinamentos presenciais, treinamentos a distancia, oficinas, seminarios, palestras

motivacionais, palestras show, dinamicas de grupo, consultoria.

2.3. Analise da Regiao de Londrina

O foco do nosso trabalho é atingir empresarios, profissionais liberais,
de administracdo, gerencias e interessados em geral em desenvolvimento
profissional, que estejam interessados em aumentar o conhecimento das suas
Equipes e manter-se atualizado sobre as novas praticas do mercado de trabalho. O
foco principal séo para os profissionais de Londrina e Regido, embora, cogitamos em
um futuro préximo expandir o mercado atraves de parcerias com outras empresas do
ramo, que pela troca de experiéncia, pode se tornar algo viavel como um padréo de

Redes Cooperadas.
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Mas no inicio das operagfes, ndo pretendemos desviar a atengéo

para a regiao onde temos conhecimento pleno.

Segundo dados da Prefeitura Municipal de Londrina, a populacéo de
Londrina € a maior do Norte do Parana e também a maior cidade préxima do interior
sul de Sdo Paulo, s6 a regido metropolitana de Londrina tem uma populacdo de
1.067.214, sendo em Londrina 548.249, dados do ano de novembro de 2013, mais a
Regido de divisa com o Estado de S&do Paulo, que tem 553.778 habitantes. Total da

regido proxima de Londrina, passa de 1.600.000.

Para aprofundar nossa analise a respeito da Regido de Londrina, iremos expor dados
e tabelas colhidas em um estudo realizado pela Prefeitura de Londrina, que foi

divulgada oficialmente em sua home page: www.londrina.pr.gov.br, sob

responsabilidade da secretaria de Planejamento, Orcamento e Tecnologia, material
intitulado: “Londrina em Dados — 2014 (Ano base 2013) — 1 Coordenadas
Geopoliticas”™

NUMERO DE DOMICILIOS SEGUNDO USO E TIPO - 2010

DOMICILIOS URBANA | RURAL TOTAL
TOTAL DE DOMICILIOS 175.905 5262 | 181.167
Coletivos 245 7 252
Particulares 175.660 5255 | 180915
Ocupados 161.280 3.977 | 185.057
Mao ocupados 14.380 1.478 15.858
De uso ocasional 3.432 745 4 177
\agos 10.948 733 11.681

FONTE: IBGE - Censo Demografico
NOTA: Dados da sinopse.


http://www.londrina.pr.gov.br/

POPULACAD CENSITARIA SEGUNDO FAIXA ETARIA E SEXO - 2010

FAIXA ETARIA (anos) MASCULINA FEMININA TOTAL
Menores de 1 ano 3.372 3.213 6.585
De 1 3.282 3.072 6.354
De 2 3.189 2967 6.156
De 3 3.240 3.213 6.453
De 4 3.318 3.272 6.580
Del1a4d 13.029 12.524 25.553
De s 3.412 3.33 6.743
De6 3.368 3.296 6.664
De7 3.379 3.161 6.540
De 8 3.346 3.248 6.504
De 9 3.588 3.449 7.037
FAIXA ETARIA (anos) MASCULINA FEMININA TOTAL
De5a9 17.093 16.485 33578
De 10 4.181 3.912 8.093
De 11 3.951 3.715 7.666
De 12 4.021 3.895 7.916
De 13 4.025 3.848 T7.873
De 14 4.036 3.975 8.011
De10a14 20.214 19.345 39.559
De 15 4.211 4.135 8.346
De 16 4.063 3.960 8.023
De 17 4.100 4.064 8.164
De 18 4,156 4.287 8.443
De 19 4,209 4.480 8.689
De15a19 20.739 20.926 41 665
De 20 a 24 22.309 22917 45.226
De 25a29 21.624 22.620 44 244
De 30 a 34 19.927 21.319 41.246
De 35a39 17.492 18.863 36.355
De 40 a 44 17.264 19.709 36.973
De 45 a 49 16.176 18.788 34.964
De 50 a 54 13.926 16.606 30.532
De 55 a 59 11.725 14.020 25.745
De 60 a 64 9.161 11.318 20.479
De 65 a 69 7.003 8.4856 15.489
De70a74 5.232 6.571 11.803
De75a79 3.429 4.708 8.137
De 80 anos e mais 3.344 5224 8.568
TOTAL 243.059 263.642 506.701

FONTE: IBGE - Censo Demografico

NOTA: Dados do universo.
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POPULAGAO CENSITARIA SEGUNDO TIPO DE DOMICILIO E SEXO - 2010
TIPO DE DOMICILIO | MASCULINA FEMININA TOTAL

Urbano 235.638 257.882 493.520
Rural 7.421 5.760 13.181
TOTAL 243.059 263.642 506.701

FONTE: IBGE - Censo Demografico
NOTA: Dados do universo.

POPULACAO OCUPADA SEGUNDO AS ATIVIDADES ECONOMICAS - 2010

ATIVIDADES ECONOMICAS (CNAE Domiciliar 2.0) N® DE PESSOAS

Agricultura, pecuaria, producéo florestal, pesca e aguicultura 9.890
Induistrias extrativas 156
Induistrias de transformacao 33.403
Eletricidade e gas 721
Agua, esgoto, atividades de gestdo de residuos e descontaminagéo 2.080
Construgio 18.889
Comércio; Reparagdo de veiculos automotores e motocicletas 53.216
Transporte, armazenagem e comeio 12.345
Alojamento e alimentagio 11.543
Informagdo e comunicacio 5.530
Atividades financeiras, de seguros e servigos relacionados 4.602
Atividades imobiliarias 1.827
Afividades profissionais, cientificas e técnicas 12.030
Atividades administrativas e servigcos complementares 10.892
Administracio publica, defesa e seguridade social 8.339
Educacao 17.608
Saide humana e servigos sociais 16.305
Artes, cultura, esporte e recreagio 2.698
Outras atividades de servigos 8.642
Servigos domesticos 15.207
Organismos internacionais e outras instituigbes extraterritoriais 42
Atividades mal especificadas 15.962
TOTAL 261.930

FONTE: IBGE - Censo Demografico
NOTA: Atividade econtmica segundo a CNAE Domiciliar 2.0.
Resultados gerais da amostra.



Impostos sobre produtos liquidos de subsidios a precos corentes 2.371.572 mil reais
PIB a precos cormrentes 12.826.470 mil reais
PIB per capita a precos correntes 24.871,62 reais
Valor adicionado bruto da agropecudria a precos comentes 193.060 mil reais s
Valor adicionado bruto da inddstria a precos correntes 1.783.041 mil reais
Valor adicionado bruto dos servigos a precos comrentes 8.478.797 mil reais *

Fonte: IBEGE, em parceria com os @rgﬁns Estaduais de Estatistica, Secretarias Estaduais de Governo e
Superintendéncia da Zona Franca de Manaus - SUFRAMA.

2.4. Andlise de Mercado

2.4.1. Andlise do Setor

O Mercado de treinamento esta bastante aquecido, nunca se falou tanto em empresas
assim, obviamente pelo déficit intelectual e as novas exigéncias do mercado, por isto
este é um dos setores que mais crescem no mundo. Uma condi¢do especial € vivida
pelos paises ditos emergentes, como a Russia, india, China e Brasil, onde o mercado
de trabalho ainda se desenvolve e tudo muda numa alta velocidade. A demanda das
empresas por pessoas capacitadas, empreendedoras e solucionadoras de problemas,
torna-se a mola propulsora do setor, fazendo com que, a cada dia, o ramo de
capacitacdo profissional se transforme de extremo interesse pelos empresarios e

profissionais da area de negdcios.

z

“A boa noticia da pesquisa é que a crise ndo acabou com 0s
investimentos nesta &rea, como seria natural inferir, j& que corte de
custos é o tema mais frequente na gestdo empresarial brasileira neste
momento dificil para a economia.”

“Néo temos visto isto acontecer no Brasil. O que ocorre é que 0s
gastos com treinamento e desenvolvimento precisam ser muito bem
fundamentados e justificados, sobretudo em tempos de crise, 0 que
esta sendo feito (COZZO, 2015).”

Diz Igor Cozzo, diretor de comunicacdo da Associacdo Brasileira de

Treinamento e Desenvolvimento (ABTD).
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‘O levantamento teve a participacdo de 425 empresas do setor de
Treinamento e Desenvolvimento (T&D) e seus resultados serdo
discutidos nesta semana durante o 30° Congresso Brasileiro de
Treinamento e Desenvolvimento (CBTD) 2015, entre os dia 25 e 27 de
novembro, em Santos (SP).” (COZZO0, 2015).

A procura pode ser grande, mas juntamente, a concorréncia em treinamento
empresarial € ainda maior. Desde cursos técnicos, palestras, cursos superiores em
tecnologia, seminarios, cursos a distancia, infinitas escolas de treinamentos EAD e
consultores que estdao diversificando seus servigos, para treinamento e
desenvolvimento. O mercado é realmente disputado, variando desde escolas técnicas
locais a palestrantes renomados, porém, ndo percebemos nenhuma empresa com
participacdo avassaladora, temos percebido que as empresas, que ainda assim, em
sua maioria, sdo mesmo de atuacao regional, no caso do mercado de Londrina, sao
poucas empresas que realmente incomodam, digamos que o mercado ainda tem

muito espaco para atuarmos.

2.5. Andlise de Cenario

A nossa empresa nasce num momento de turbuléncias, a crise econémica
avassala nossas empresas e empregos, porém surge rica de oportunidades para
empreendedores atentos a bons negdcios. Internamente, o Brasil passa por um
periodo de retencéo de crescimento, apresentando alto indice de desemprego, queda
no PIB — Produto Interno Bruto e desequilibrio da balanca comercial. As taxas de juros
continuam altas. Um cendrio completamente avesso ao empreendedorismo, contudo,
entendemos que ha um aspecto predominante, somos uma pais ineficiente,
profissionalmente falando.

Seguindo esse linha de raciocinio temos um texto escrito para a Exame de
Humberto Maia Junior (MAIA, 2015), que elucida de forma muita clara a questao da

produtividade de um Brasileiro, guando comprado com um Americano:

“Segundo No inicio do século 20, o americano Henry Ford cunhou uma
frase que continua presente nos manuais de gestdo: ‘Ha uma unica
regra para um industrial: faga produtos com a melhor qualidade
possivel, ao menor custo, pagando os salarios mais altos que puder.
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Hoje 6bvia, a licdo de Ford foi tirada das experiéncias da primeira linha
de montagem de carros, criada em 1913, em Highland Park, em
Michigan. Nela, o operario passou a repetir a fungdo de inserir as
pecas nos veiculos, movidos numa esteira. O propésito dessa
organizacao foi ganhar produtividade.

Cada empregado da Ford recebia 5 ddlares ao dia— o dobro da média
americana da época. No sistema fordista, um carro passou a ser
montado em 98 minutos, com qualidade, preco baixo e volume de
producdo. O método, que exigia grande investimento em maquinas, foi
amplamente copiado e transcendeu as fronteiras do setor automotivo
e dos Estados Unidos.

Um século depois, a obsesséao de Ford pelo aumento de produtividade
de homens e maquinas continua a ser um mantra. Do chéo de fabrica,
ela migrou para a agricultura, para a construgdo e para 0s servicos —
e ganhou a dimenséo das nacoes.

A capacidade de fazer mais com o0s recursos disponiveis se tornou
também um atalho para o desenvolvimento. “A melhor maneira de um
pais enriquecer é conseguir que cada trabalhador produza mais”, diz
0 economista José Alexandre Scheinkman, professor da Universidade
de Princeton.

A ma noticia é que o Brasil, pais de renda média que almeja ser rico
um dia, emperrou nesse quesito. De acordo com o Instituto de
Pesquisa Econbmica Aplicada, a produtividade brasileira esta
estagnada ha trés décadas. Nos anos 80, ela encolheu 1,35% ao ano.
Continuou a cair a média de quase 1% ao ano na década seguinte.
Nos anos 2000, avancou apenas 0,9% por ano, cifra insuficiente para
zerar 0s tombos anteriores. O que estd em jogo ndo é mais uma
estatistica mirrada, como tantas outras do Brasil. Trata-se da
capacidade de 0 pais continuar crescendo com
vigor. O crescimento da economia na Ultima década ocorreu gragas a
incorporagdo de milhdes de pessoas ao mercado de trabalho e a forte
demanda internacional por nossos produtos.

Tudo isso foi 6timo para o Brasil. Mas dificilmente esses fendmenos
se repetirdo daqui por diante. Agora, 0 pais vai precisar tirar mais de
cada maquina e de cada trabalhador. Para reconquistar o brilho,
precisamos, imediatamente, vencer a batalha da produtividade.”
(JUNIOR, H, 2015).

O que podemos dizer que hoje ha pelo menos uma consciéncia para este déficit
gque com certeza explica o fato de sermos tdo improdutivos e rentaveis, por isto
acreditamos que negocio na area de treinamento, vai muito além de uma necessidade
simples, como oportunidade de ganhos, trata-se de uma necessidade real para o
desenvolvimento da nagdo, portanto, nossa maior crise € na verdade de Eficiéncia, e

neste aspecto que desenvolveremos a abertura da nossa empresa.


http://exame.abril.com.br/topicos/produtividade
http://exame.abril.com.br/topicos/crescimento
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3. METODOLOGIA

Este trabalho de concluséo de curso consiste em analisar um plano
de negocio para uma empresa de Treinamento e desenvolvimento, a qual busca
estabelecer-se em um novo nicho de mercado, capacitacéo e treinamento a partir de
da identificagcdo de um cenario critico do cliente, para que esse trabalho reverta os
resultados para um caminho.

Trata-se de uma empresa que estamos buscando desenvolver, ou seja, ndo
estamos analisando uma empresa externa ao autor do trabalho e sim uma empresa
gue o proprio esta abrindo.

Considerando ser oportuno o momento de colocar em pratica o contetdo
adquirido no curso de MBA em Gestao Estratégica de Empresa da Fundacéo Getulio
Vargas, e assim, praticar para a realizacdo de um sonho.

As informacdes para a elaboracdo deste plano de negdcio voltou-se para uma
pesquisa propria observando que na regido de Londrina, ha uma demanda reprimida
por consultorias que busca oferecer resolugédo de crises financeiras baseada na
capacitacdo do time da empresa de atuacdo. Portanto, ndo temos um referencial
pratico de uma empresa existente e sim de um projeto de uma empresa prestes a

existir e se consolidar.
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4. APRESENTACAO DOS RESULTADOS

4.1. Suméario Executivo

A Empresa FOCO E RESULTADOS CONSULTORIA E TREINAMENTOS, sera
uma empresa que atraves da diversificacdo dos servicos oferecidos em consultoria e
treinamento empresarial executara seus servicos através de um time igualmente
diverso constituido por profissionais das areas de Tecnologia da Informacéo,
Economia, Administracdo de Empresas, Psicologia, Matemética, Marketing e
Contabilidade. Desta forma poderemos oferecer diferentes visbes para um mesmo
problemas, sendo, portanto, através da interdisciplinaridade, Capacitar, Empresarios,
Executivos, Gerentes e demais profissionais com interesse em aumentar seu nivel de
conhecimento em negdécios empresariais.

O nosso foco € o mercado de Londrina e Regido Metropolitana, desta forma
ofereceremos um servico personalizado para atender as empresas com a
caracteristica da economia local, e assim oferecer contetdo proximos da realidade
das empresas que aqui estao findadas.

Ofereceremos como prestacéo de servigos e produtos consultoria, treinamento
e capacitacao empresarial, através de encontros, videos conferéncias, formulacéo de
estudos, seminarios, palestras, oficinas, dindmicas de grupo, com material produzido
pela prépria empresa, como também o que esté disponivel no mercado, o qual sera
filtrado para fins especificos da demanda procurada.

Para o inicio das atividades, serd necessario investirmos R$ 100.000,00, que
com o cumprimento das metas estabelecidas, descritas em detalhes a seguir, prevé
uma Taxa Interna de Retorno (TIR) de 314,63%, em 5 anos e Prazo Payback de 0,32
anos, indicando a recuperacao do capital investido logo no primeiro ano de vida do
empreendimento, com um VPL — Valor Presente Liquido de R$1.057.828,20 (5

exercicios).
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4.2. Descrigcdo do Empreendimento

4.2.1. Razdo Social

FOCO EM RESULTADOS CONSULTORIA E TREINAMENTOS LTDA.

4.2.2.Localizacao

Localizado na &rea central de Londrina, na Av. S&o Paulo, 150, Ed. S&o Paulo
Towers, 14° Andar. Este prédio conta com estacionamento amplo e conveniado,
sendo anexado a um mini shopping com ampla praca de alimentacdo, dispondo

também de um espaco para convenc¢des para eventos até 300 pessoas.

4.2.3.Equipe

A empresa sera composta por 4 Socios/Diretores e mais 10 Funcionarios.
O time de sdcios € constituido por:

e David Junior Bras dos Reis, Economista com especializagdo e Historiador
formado pela Universidade Estadual de Londrina. Ser& responséavel pela diretoria

comercial e estratégica, além de ser o presidente da empresa.
Participacao societaria: 35%

e Allyne Holanda Bena, Pedagoga com especializagéo pela Universidade Estadual

de Londrina. Sera responsavel pela diretoria de Contetdo e RH.
Participacéo societéria: 21.67%

e Ana Flavia Costa Santa, Administradora formada pela Universidade Estadual de

Londrina. Sera responsavel pela Diretoria de Administracdo e Operacdes.
Participacéo societaria: 21.67%

e Rodrigo Nascimento, Analista de Sistemas formado pela Universidade Estadual
de Londrina. Sera responsavel pela diretoria de Inovacao e TI.

Participacao societaria: 21.67%
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7

Todos os socios terdo duas atribuicbes, a primeira € a responsabilidade
inerente ao funcionamento do negdécio com as atribuicbes administrativas diretas.

A outra € o0 negdcio em si, no caso, o conteudo dos cursos e consultoria para
0S nossos clientes. Por isto € constituida por um time tdo diverso nas formacdes

académicas.

Equipe de Funcionarios:

e Diretoria Geral e Comercial, composto por 1 Vendedor e 1 Analista de
Marketing.

e Diretoria de Conteudo, composto por 1 Psicélogo, 2 Analistas de Conteudo.

e Diretoria de Inovacéao e Tl, composta por 1 Analista de Sistema e 1 Art Finalista.

e Diretoria Administrativa e Financeira, composta por 1 Analista Financeiro, 1

Analista Administrativo e 1 Contador.

Organograma:
Diretoria Geral e Comercial
Diretoria de Contetdo Diretoria de Inovagdo e Tl Dlretorla.Admn}stratlva €
Financeira
Psicologo Analista de Sistema Analista Financeiro Vendedor 1
Analista de Contetido 1 Art Finalista Analista Administrativo Analista de Marketing
Analista de Contetido 2 Contador
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4.2.4.Propriedade Intelectual

A propriedade intelectual dos nossos produtos sera conduzida ao rigor da da
Lei 9.610, de 19.02.1998. Sendo contratado assessoria de escritorios de Advocacia e

Contabilidade, para preservacéo dos nossos direitos.

4.3.SERVICOS E PRODUTOS

4.3.1.Descricao

Desenvolvemos nosso negoécio focado em Processo, Pessoas e Produtos, para
assim aplicamos o servi¢co de consultoria, treinamento e desenvolvimento empresarial
sob estes aspectos. Para referido objetivo, tragamos uma emenda de cursos de
duracdo variada, voltados para a capacitacdo, ampliacdo e aprimoramento do nivel
de performance de equipes de trabalho e profissionais interessados no
aperfeicoamento nos negdécios empresariais. Ministraremos palestras motivacionais,
comportamentais, de autoestima, treinamento dirigido, semindrios, oficinas, dindmicas

de grupo e criacdo de material didatico para capacitacao profissional.

4.3.2. Cursos e Conteudos

e Cursos de Lideranga

e Cursos de Analises Financeiras e Resultados
e Cursos de Excel Avancado para Empresas

e Cursos de Gestéo de Crise

e Cursos de Gestédo Estratégica

e Curso de Sustentabilidade

Estes cursos nao serao oferecidos de forma livre como se fosse uma escola,
nosso proposta € aplica-los apds o diagnéstico identificado na empresa que nos

contratar.
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4.4. PLANEJAMENTO DE MARKETING

4.4.1.Estratégia de Marketing

Plano de acbes

e Objetivo

o

e Acles

o

Criar acOes de marketing para elevar nossa colocacdo no mercado
frente aos concorrentes, e assim expor o gue fazemos e o que temos de

diferencial.

Divulgar videos de treinamentos curtos gratuitos em pagina propria do
YouTube e Redes Sociais, e assim divulgar a empresa com acdes
praticas, pretendemos também divulgar material de apresentacdo em
formato Impresso, onde demonstraremos todo o nosso negocio e
diversificacao que oferecemos, para sermos reconhecidos como a Unica
empresa de treinamento e capacitacdo empresarial vinculado a
consultoria na Cidade de Londrina, com estrutura adequada e precos
compativeis com os praticados pelo mercado;

Patrocinar e promover eventos gratuitos em instituicbes de classes, em
Londrina a Acil, para que possiveis clientes possam comprovar o
servicos que oferecemos;

Realinhar seus precos, de modo que estejam competitivos com aqueles
praticados no mercado local,

Criar indicadores de performance, para 0 monitoramento do nosso
servicos, a exemplo de indices de liquidez, giro de ativo, rentabilidade,
endividamento, retorno do capital investido e acompanhamento das
despesas administrativas;

Nosso posicionamento no mercado é para uma empresa que representa
a qualidade em capacitacdo profissional baseada em geracdo de
rentabilidade, pois Nnosso proposito jamais visa atuar em areas subjetivas

gue mesmo agregando de certa forma para o bom desempenho da
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empresa, ndo explicita uma acgao direta reconhecida como inerente na

geracédo de sustentabilidade e seguranca financeira.

e Resultados Esperados

O

Reconhecimento do mercado como uma empresas de treinamento e
capacitacao profissional;

Exposicdo da Marca com vinculo a sua atuacao e definicdo de mercado;
Integragcdo de empresarios e funcionarios em torno do Plano de Agéo;
Otimizacéo do resultado gerencial da empresa;

Gestao profissional do negocio decorrente do proposito de executar o

negocio com a preocupacao de gerar seguranca financeira.

Plano de comunicacao

e Objetivo

o

e Acles

©)

Desenvolver plano de comunicacao dentro de um investimento estimado
de R$ 50.000.00 anual, classificadas como Merchandising e Marketing

Direto

Eventos Gratuitos com Investimento de R$ 30.000,00 anual, sendo
projetado a realizacdo de 24 eventos em um ano, com palestrantes
préprios da empresa, onde o custo de cada evento sera de R$ 1.250,00.
Estes eventos terdo dois propdsitos: O primeiro é para promovermos
nossa marca e servigos oferecidos de forma comprobatéria, o segundo
motivo é baseado no viés de responsabilidade social, entendemos que
a promoc¢ao da educacdo no mundo empresarial € um ato de promogéao
da cidade e economia local, que no final o retorno € para a propria

empresa.
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e Promocéao de Vendas — recursos estimados: R$10.000,00

o Investimento destinado para a producao de material de treinamento, que
Nno caso sera para os custos com edi¢do e licencas de programas, no
caso utilizaremos boa parte de programas gratuitos disponiveis que
oferecem excelente qualidade, como é o caso do sistema CANTASE.
Um dos programa pagos sera o Player Move que tem um custo anual de
R$ 4.000,00, e R$ 6.000.00 sera para o desenvolvimento de filmagens e

edices e compra de imagens disponivel da Internet.

e Merchandising - recursos estimados: R$5.000,00

o Encomendar pequenos brindes, como canetas, pastas, chaveiros e
agendas, para distribuicbes para empresas que acreditamos que
podemos fechar negdcio;

o Pagamento de anuncios pagos do Facebook e campanhas do AdWords
do Google para que as buscas por temos como treinamento, consultoria,
capacitacao profissional, entre outros temos, seja vinculado com a nossa

empresa.

e Marketing Direto — recursos estimados: R$5.000,00

o Constituir banco de dados, para contato direto com os consumidores,
buscando conhecer o seu comportamento, acolher criticas, sugestées,
através de mala direta e telemarketing;

o Buscar conhecer o comportamento do publico masculino/feminino, do
profissional liberal, das pessoas com idade entre 21 a 50 anos, da classe
social A/B, de modo a provocar um aumento do consumo por parte

desses publicos-alvo, especificamente.

4.4.2.Produto

Treinamento, capacitacao profissional e Consultoria empresarial, em forma de

cursos, videos, palestras, seminarios, apostilas, E-Books e oficinas de aprendizagem.
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4.4.3.Preco

Estudar precos ajustadas com a qualidade dos produtos e competitivos com o
mercado.

Constituicao dos precos a partir dos custos dos materiais e despesas agregadas,
em vez de a partir do preco da concorréncia.

No inicio trabalharemos com pequenas margens de lucros.

Fazer pesquisa de mercado para obter conhecimento dos precos e préticas pela

concorréncia da regiao.

4.4.4.Comercial

Comercializaremos nossos servigos e produtos com equipe direta e propria,;

Em cada evento que promoveremos instalaremos um ponto comercial para fechar
possiveis negocios;

Divulgar os precos a vista, com destaque ao valor das parcelas;

Promover comercializagdo nos canais digitais, oferecendo aos nosso clientes a

opcéo de fechar negécios pela Internet (e-commerce).

4.4.5.Promocgéao

Promover acbes promocionais periodicas, através da oferta de pacotes,
descontos, parcerias e convénios com outras empresas;

Oferecer pequenos brindes e premiacao para os maiores clientes;
Lancar campanhas de afinidades, oferecendo descontos para os cliente
conforme aumentarem o numero de contratacdes;

Dar a opcao pelo pagamento parcelado, no boleto ou no cartéo;

Acdes de relacionamento, lembrando as datas festivas para os clientes e

entregando brindes para homenagear a referida data.
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4.5.PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

4.5.1.Visao, Missao e Valores

Valores:

Promover capacitacdo profissional em prol do desenvolvimento sustentavel das
organizacdes e em busca de uma relacdo comercial estabelecida pelos aspectos do
Ganha-Ganha.

Missdo:
Através de treinamento e capacitacdo profissional gerar rentabilidade para

nossos clientes, sendo este um impeto consolidado e reconhecido por quem nos

contrata.

Valores:
N&o pegamos atalhos, Nunca estamos completamente satisfeitos com os
nossos resultados, que sdo o combustivel da nossa empresa. Foco e tolerancia zero

ajudam a garantir uma vantagem competitiva duradoura.

Lideranca pelo exemplo pessoal é o melhor guia para nossa cultura. Fazemos

0 que falamos.

O cliente € o patrdo. Nossas ligacdes com nossos clientes séo realizadas por
meio de experiéncias do nosso atendimento o do que entregamos: capacitacao

profissional que promova rentabilidade.

Nao pegamos “atalhos”. Integridade, trabalho duro e consisténcia sao a chave

para construir nossa empresa.

Paixdo pela Performance, paixao pelo nosso negocio: execugdo com brilho nos

olhos.
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4.5.2.Andlise SWOT

Cenario (situacéo, aspectos gerais, politicos, econdmicos, sociais da empresa)

e Taxa de juros em alta (Selic)

¢ Inflacdo com 2 digitos

e Regressao da Economia Brasileira

e Crise Econdmica Aguda

e Crise Politica (ingovernabilidade federal no ano de 2015)

e Crise na Economia Internacional

e Rebaixamento do Grau de classificacdo de Risco pelas agencias
regulamentadoras (Standard & Poor’s)

e Crescimento do Desemprego

e Muitos Jovens sendo formados anualmente

e O mundo de olho na Sustentabilidade

e Demanda reprimida por profissionais Capacitados

Pontos Fracos

e Empresa nova no setor, ainda desconhecida no mercado
e Cultura da Equipe para vendas ainda insipiente

e Pouco investimento em Publicidade e propaganda

e Preco ainda em formacgao

e Credibilidade ainda em avaliacéao

Pontos fortes

e Solida Experiéncia em Planejamento estratégico

e Sistema de informatizacao propria e com conteudo inteiro desenvolvido

e Diversificacdo na prestacdo do servico, ja que identificamos o problema e
remediamos com capacitacdo para os proprios colaboradores, gerentes, diretores

e empreendedores solucionarem.
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Localizacdo em area central, com sede ampla e muito bem estruturada

Moderna metodologia de ensino, baseado na interdisciplinaridade, considerando
que uma das soOcias é pedagoga, com especialidade em Treinamento e
Desenvolvimento Profissional.

Capital de Giro Disponivel por 6 meses

Unica empresa em Londrina que oferece o mix completo de diagnostico
empresarial, vinculado com sistema de treinamento e desenvolvimento agrupado

para a geracao de rentabilidade.

Ameacas

Surgimento de novos concorrentes

Concorréncia com novos produtos

Treinamentos a distancia

Atuacéo de palestrantes renomados

Empresas com treinamento préprio

Clientes tendem a comprar de empresas mais conhecidas e ja estabilizadas
Crise financeira interna o que leva as empresas cortarem gastos com treinamentos

e desenvolvimentos que muitas vezes irdo gerar resultados a médio prazo.

Oportunidades

Existéncia de municipios proximos (Regido Metropolitana de Londrina, Maringa e
interior de S&o Paulo com divisa com o Parana)

Procura elevada das empresas por Treinamentos e Desenvolvimento

Existéncia de publico-alvo consumidor dos seus produtos

Demanda por capacitacéao profissional

Mercado pouco criativo, oferecendo os mesmos produtos, sem sistemas préprios.
Mercado sem produtores de conteudo, o que nos favorece como uma oportunidade
de negdcio no que tange a comercializacdo de contetdo para outras empresas de

treinamentos.
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4.5.3.As Cinco Forcas de Porter

Aplicada a FOCO EM RESULTADOS (2006), o “entendimento das forgas
competitivas de um ramo de negécios € fundamental para o desenvolvimento da
estratégia”. O modelo das Cinco Forgas de Porter da competitividade permite uma
andlise do ambiente externo. Através desse modelo, € possivel analisar o grau de
atratividade da FOCO EM RESULTADOS dentro da economia. Esse modelo permite

gue se identifiquem as cinco forcas que afetam a competitividade.

Ameaga de Rivalidade Ameaga de
Novos entre Produtos

Entrantes Concorrentes Substitutos

Poder de
Barganha dos
Clientes

A importancia da utilizacdo dessa estrutura para a analise das empresas de
acordo com Porter é que a partir dessa andlise as empresas podem se posicionar e
definir suas estratégias através da analise do mercado no qual elas estéo inseridas.

Assim, segue uma andlise das Cinco Forcas de Porter para a FOCO E EXECUCAO.
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e Rivalidade entre concorrentes:

A FOCO E EXECUCAO entra no mercado com uma proposta nova, sendo sua
consultoria ligada diretamente aos tramites de capacitacdo, como o proprio nome ja
diz, de fato apontamos e executamos o problema para que o foco, que sado 0s
resultados da empresa sejam elevados, isto com certeza ira mexer com o mercado da
regido de Londrina. A proposta é nova, mas nossa preocupacao € sermos realmente
reconhecidos como uma empresa diferente, e a0 mesmo tempo sermos copiados por
outras inUmeras empresas. No inicio nossa empresa ndo tera grande investimentos
financeiros, frente a outras empresas ja consolidadas aqui, ha qual podemos ser
incomodados com questdes de plagio, imitadores de estratégia. Hoje temos infinitas
empresas aqui, mas todas com foco em ser consultoria, sem foco em resultados

diretamente.

Ameaca de novos entrantes:

Com relacdo aos novos entrantes no mercado do qual a FOCO E RESULTADO
faz parte, a estratégia de diferenciacéo € uma barreira para os novos entrantes nesse
mercado. Dessa forma, pode-se considerar que apenas novas empresas com
abordagem voltada para consultoria, treinamento e desenvolvimento com foco em

gerar rentabilidade, pode realmente nos incomodar.
e Ameaca de produtos (servigos) substitutos:

Com relagéo aos produtos substitutos, pode ser que surjam outras empresas
que oferecam servicos similares aos da FOCO E EXECUCAO, mas o fato de ter sido
pioneira na abordagem de projetos de capacitacao profissional e rentabilidade faz com

que a empresa esteja um passo a frente das concorrentes.
e Poder de barganha dos clientes:

Pode até existir poucas empresas que fazem o que fazemos, mas existe
alternativas como as empresas fazerem treinamentos internos, inscrever seus
proprios funcionarios em instituicdes educacionais de grande porte, como € o caso de

SENAI, Fundacao Getulio Vargas, Sebrae, embora acreditamos que estas empresa



37

tem um foco diferente, sendo mais algo de interesse do aluno propriamente dito do
que algo téo especifico que é o treinamento baseado na crise identificada na empresa

a qual estamos executando um servi¢co de consultoria.
e Poder de barganha dos fornecedores

O objetivo da FOCO E EXECUCAO é a de néo ter fornecedores e sim, formar
aliancas para o compartilhamento de conteudo através de um canal de Rede, onde os
direitos dos fornecedores de contetudo sejam resguardado, com valores negociados

dentro de um fluxo de parcerias e assim, valores menores entre 0s membros da rede.
4.5.4. Metas

e Treinar 5.000 pessoas, ao final dos primeiros 5 anos
e Faturar R$1.000.000,00 por ano, ja a partir do primeiro ano de instalacdo da
empresa

e Em 5 anos, formar carteira com 200 clientes pessoa juridica.

4.5.5. Objetivos

Em 5 anos, estar entre as 10 principais empresas do Estado do Parana

Trabalhar com profissionais de reputacdo comprovadamente inatacavel, mantendo
a qualidade do servico prestado e dos produtos oferecidos

e Em 10 anos, instalar Filiais em Sao Paulo, Belo Horizonte, Rio de Janeiro, Porto
Alegre, Florianépolis e Curitiba, consolidando nossa empresa nos principais

centros do Sul e Sudeste do Brasil.

Criar uma rede com empresas do ramo para facilitar a expansao do nosso contetdo

e compartilhamento de materiais.

4.5.6. Formulacao de Estratégia

Nossa estratégia € vincular treinamento como uma condicionante de
rentabilidade, o que devera atrais o interesse das empresas mais céticas em relacéo

a contratacdo de consultorias, as quais aponta um determinado problema, diz o que
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fazer, mas ndo acompanha realmente a mudanca, 0 que em sua maioria t4 na

esséncia do negdcio: a execucdo, e para a boa execucao é preciso saber fazer de

fato, ter conhecimento das ferramentas certas, saber os caminhos para a melhor

resposta.

4.5.7. Fatores Criticos de Sucesso

Podemos apontar como fatores criticos para o sucesso de uma empresa 0s

itens que devem ser observados durante o planejamento e execucao de um projeto

para que a empresa consiga obter sucesso ao final do projeto. Partindo dessa viséao,

podemos apontar 0s seguintes pontos criticos para o sucesso da FOCO E
EXECUCAO:

Exceléncia no desenvolvimento dos primeiros projetos de consultoria;
Qualidade e comodidade do local onde as aulas dos cursos serao fornecidas;
Atualizacéo dos conteudos fornecidos durante os cursos;

Benchmarking em busca das melhores praticas no mercado;

Expanséo do networking.

4.5.8.Implementacé&o

Descricdo do empreendimento, definindo razdo social, equipe de gestao,
localizac&o, organograma e questdes de seguranca

Definicho de produtos e servigos, sua aplicacdo, recursos utilizados,
fornecedores, propriedade intelectual, modelos e variantes

Analisar o mercado, visédo setorial, descricdo do segmento de mercado, fazer
analise SWOT,

Elaborar Plano de Marketing, contemplando estratégia de marketing, planos de
acOes, resultados esperados, plano de comunicagao, definir agbes de
propaganda, promoc¢do de vendas, merchandising, marketing direto,
direcionamentos mercadolégico imagem na cabeca das pessoas e mote de

campanha), definir produto, precos, propaganda, pragca e promocao
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Elaborar o Planejamento Estratégico, definindo a visdo, missédo, analise de
ambientes interno e externo, metas, objetivos
Fazer o Planejamento Financeiro, com DRE, Balango Patrimonial, Fluxo de

Caixa, analise de indicadores e avaliacdo do empreendimento.



4.6.PLANO FINANCEIRO

4.6.1.DRE 2016 — ano |
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Receita Operacional Bruta S:itii Qtde de Horas V?rl:;;r;i)t' Total
(+) Centro de Resultado RS 1.126.000
(+) Receita com Consultoria 110 580| RS 300 [ RS  174.000
(+) Receita com Treinamentos 95 1080| RS 400 | RS 432.000
(+) Receita com Formula¢do de Contetdos 1200 RS 250 | RS 300.000
(+) Receita com Eventos e Palestras 5500 RS 40 [ RS  220.000
Deducdes da receita Operacional Bruta Total .da Aliquota (%) Total
Receita
(-) Simples Nacional RS 1.126.000 10,26% RS 115.528
Custos Qtde V?rl:é;r;i)t' Total
(-) Centro de Custo RS 18.976
(-) Formulag3o de Conteldo 32| RS 540 | RS 17.280
(-) Licengas 32| RS 53 | RS 1.696
Receita Operacional Liquida Total
(=) Simples Nacional RS  991.496
Despesas Total
(-) Centro de Despesas RS  776.100
(-) Despesas com Pessoal RS  395.200
(-) Pro-labore Fixo RS  300.000
(-) Despesas Administrativas RS 26.100
(-) Despesas Comerciais RS 32.500
(-) Despesas Financeiras RS 6.000
(-) Despesas Operacionais RS 9.000
(-) Outras Despesas RS 7.300
Lucro Operacional Liquido Total
(=) Resultado RS 215.396
(%) Despesas com Pessoal 22%
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4.6.2.Balango Patrimonial 2016 — ano |

ATNVVO PASSIVO
Circulante R$ 310.324,00|Circulante R$ 96.090,00
Disponibilidades R$ 68.324,00 | Obrigacbesa Fornecedores R$ 20.000,00
Créditos R$ 215.000,00( Obrigag6es Financeiras R$ 10.000,00
Realizavel a Longo Prazo R$ 85.760,00| Obriga¢tes Trabalhistas R$ 20.000,00
Duplicatas a Receber R$ 85.760,00( Provisdes R$ 16.090,00
Permanente R$ 130.000,00 |Exigivel a Longo Prazo R$ 16.000,00
Investimentos R$ 50.000,00f ObrigagcGes a Fornecedores R$ 16.000,00
Imobilizado R$ 80.000,00 Patrimbnio Liquido R$ 413.994,00
Capital Social R$ 100.000,00
Reservas
Lucros/Prejuizos Acum. R$ 313.994,00
Total do Ativo R$ 526.084,00|Total do Passivo R$ 526.084,00

4.6.3.Demonstracdo Econdmico Financeira — projecfes para 5 anos

DEMONSTRAGAO ECONOMICO FINANCEIRA — VENDAS, FLUXO DE CAIXA, VPL, TIR, PE e PAYBACK

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Total
(+) |Investimento RS 100.000
(+) |Vendas R$ 1.126.000 | R$ 1.238.600 | RS 1.362.460 | RS 1.498.706 | RS 1.648.577 | RS 6.874.343
(-) [Imposto (Simples Nacional) 10,26% 10,26% 10,76% 11,51% 12,00% 11,05%

Aliquota (%)

Imposto (Simples Nacional
mposto (Simples Nacional) R$ 115528 | R$  127.080 | RS  146.601 | RS  172.501 | RS 197.829 | RS 759.539

Valor (RS)
(-) |Custos RS 18976 | RS 20.874 | RS 22.543 | RS 24.347 | R$  26.295 | RS 113.035
(=) |Receita Operacional Liquida RS 991.496 | RS 1.090.646 | RS 1.193.316 | RS 1.301.858 | RS 1.424.453 | RS 6.001.769
(-) |Despesas RS 721.300 | RS  793.430 | RS  856.904 | RS  925.457 | RS 999.493 | RS 4.296.584
(=) [Lucro Operacional Liquido RS 270.196 | RS  297.216 | RS  336.411 | RS 376.401 | RS 424.959 | RS 1.705.184

(%) |Variagdo 27% 27% 28% 29% 30% 28%
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Avaliacao
VPL —Valor Presente Liquido
RS 1.164.970,50
TIR — Taxa Interna de Retorno
280%
PE - Ponto de Equilibrio (break even) PE = Custo Fixo
RS 227.747,62 (Margem de Contribuicdo/Vendas)
Prazo Payback Payback = Investimento Inicial
0,32 anos ou 3,84 meses (ano 1) Geragdo de caixa

4.7. ANALISE DE DADOS

4.7.1. indices de Estrutura de Capitais/Endividamento

Sao abordados em percentuais, com critério de analise de “quanto menor,
melhor”; porém, ndo se pode concluir a situagdo da empresa apenas com estes

indices ja que sao simples indicadores observados em dado momento.

a) Participacdo de Capitais de Terceiros
PCT = Passivo Exigivel Total = 112.090,00 = 0,27 x 100 = 27,00%

Patrimonio Liquido: 413.994,00

Obs: o indicador mostra quanto a empresa possui de dividas em relacdo ao
Patrimonio Liquido; em geral € aceito quando esta abaixo de 100%, demonstrando

um equilibrio entre as origens de recursos

b) Composi¢céao do Endividamento
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CE = Passivo Circulante = 96.090,00 = 0,86 x 100 = 86,00%

Passivo Exigivel Total 112.090,00

Obs: o indicador evidencia a participacdo das dividas a curto prazo no total das
dividas; uma participacéo muito alta das dividas a curto prazo pode indicar dificuldade

financeira para a empresa

c) Imobilizacdo do Patriménio Liquido
IPL= Ativo Permanente = 130.000,00 = 0,31 x 100 = 31,00%

Patrimonio Liquido 413.994,00

Obs: o indicador demonstra qual o percentual do capital proprio esta aplicado em

ativos permanentemente utilizados na atividade da empresa

d) Imobilizagdo dos Recursos N&ao-Correntes
IRNC = Ativo Permanente = 130.000,00 =0,30 x 100 = 30,00%

PL + Passivo Exig Longo Prazo  429.994,00

Obs: o indicador mostra qual o percentual do capital proprio e dividas a longo prazo

esta aplicado em ativos utilizados na atividade da empresa

4.7.2.Indices de Liquidez ou Solvéncia

S&o evidenciados em indicadores numéricos (sem variagdo percentual);
medem a efetiva capacidade da empresa pagar seus compromissos e demonstra o
grau de solvéncia em caso de encerramento total das atividades; o critério de andlise

€ “quanto maior, melhor”

a) Liquidez Geral
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LG = Ativo Circulante + Ativo Realizavel a Longo Prazo

Passivo Circulante + Passivo Exigivel a Longo Prazo

LG = 396.084,00 = 3,53

112.090,00

Obs: a liquidez geral estima a correlacao entre os bens e direitos a serem realizados
a curto e longo prazos e as dividas totais ou passivo exigivel total (circulante e exigivel

a longo prazo)
Liquidez Corrente

LC = Ativo Circulante

Passivo Circulante

LC = 310.324,00 = 3,23

96.090,00

Obs: a liquidez corrente estima a correlacdo entre os bens e direitos a serem

realizados a curto prazo e as dividas a curto prazo ou passivo circulante

b) Liquidez Seca
LS = Ativo Circulante - Estoques

Passivo Circulante
LS = 283.324,00 = 2,95
96.090,00

Obs: a liquidez seca estima a correlacéo entre os bens e direitos a serem realizados

a curto prazo exceto os estoques e as dividas a curto prazo ou passivo circulante

c) Liquidez Imediata

LI = Disponibilidades

Passivo Circulante
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LI = 68.324,00 =0,71

96.090,00

Obs: aliquidez imediata € mais arrojada, ou seja, avalia a capacidade que a empresa
tem de saldar as dividas de curto prazo apenas com seus fundos disponiveis (caixa,

bancos, conta movimento)

4.7.3.indices de Rentabilidade

Sao indicadores que evidenciam a rentabilidade das vendas em varios
niveis de resultado e avalia o retorno sobre os recursos investidos; a analise € “quanto

maiores, melhores”

a) Giro do Ativo
GA = Vendas Liquidas

Ativo Total

GA = 654.750,00 =1,24

526.084,00

Obs: o Giro do Ativo, é um indicativo que evidencia o niumero de vezes que 0S
recursos aplicados no ativo total da empresa representam nas vendas liquidas (receita

operacional liquida)

b) Margem Liquida
ML = Lucro Liquido

Vendas Liquidas

ML = 313.994,00 =0,48x100 = 48,00%

654.750,00
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Obs: a margem liquida evidencia o percentual que representa o Lucro Liquido diante
da receita operacional liquida; é a andlise do resultado que serd incorporado ao

Patrimonio Liquido da empresa

c) Rentabilidade do Ativo
RA = Lucro Liquido

Ativo Total

RA = 313.994,00 = 0,60 x 100 = 60,00%

526.084,00

Obs: a rentabilidade do ativo mensura o retorno total final obtido sobre o total dos

recursos aplicados na empresa, considerando os proprios e de terceiros

d) Rentabilidade do Patriménio Liquido
RPL =  Lucro Liquido

Patrimonio Liquido
RPL = 313.994.00 = 0,76 x 100 = 76,00%

413.994,00

Obs: a rentabilidade do patrimdnio liguido mensura a rentabilidade total final obtida
sobre os recursos dos socios, representado pelo PL (Patrimdnio Liquido); € o alvo de

analise que tem maior aten¢&o dos acionistas da empresa.
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5.CONCLUSAO

As demonstracdes Financeiras e contabeis de uma empresa esta ligada a
tomada de decisdes, sendo subsidios valiosos para apreciacéo de diretores, credores,
concorrentes, acionistas, governo, empregados, sindicatos e quem mais possa se

interessar por outros motivos na empresa.

Usados para o monitoramento da performance, para avaliacdo de retorno de
investimentos, para afericdo da capacidade de pagamento, para proporcionar
comparativos e também fiscalizacéo, indicadores como aqueles oferecidos nos itens
2.7 e 2.8 do Plano de Negdcios servem para mostrar o ritmo de atividades da empresa,
avaliando a forca da gestao dos negdcios; mostram as grandes linhas das decisfes
em termos de obtencéo de capital e também demonstram a rentabilidade do capital
investido, o grau de éxito econdmico da empresa e sua capacidade de geracéo de

riqueza.

Sob esse enfoque, destacamos 0s principais pontos projetados para a FOCO
E RESULTADOS:

e Pouca dependéncia de capitais de terceiros (27%); a empresa tem dinheiro interno.

e Moderada imobilizacdo do Patriménio Liquido (31%).

e Todos os indices de Liquidez sdo positivos, o que revela total solvéncia do
empreendimento.

e Excelente Margem Liquida (48,4%), Rentabilidade do Ativo (60,5%) e Rentabilidade
do Patrimoénio Liquido (76,5%), demonstrando poder de geracédo de resultados e
atracdo para novos investidores e parceiros.

e Valor Presente Liquido - VPL de R$ 1.050.000, maior que zero, indicando o
investimento para 5 anos.

e Excelente Taxa Interna de Retorno — TIR de 316% (em 5 anos)

e Ponto de Equilibrio no valor de R$ 205.000,00 no primeiro ano, bem abaixo do valor
do faturamento

e Prazo de Payback de 0,30 anos ou 3,80 meses (ano 1), indicando a recuperagao

do capital investido ja no primeiro ano do empreendimento.



48

Portanto, ap0s a elaboracdo deste plano de Negdcio, consideramos viavel
constituir negécio para a empresa: FOCO E RESULTADOS, sem a andlise de uma
metodologia critica de avaliagdo de negocio como este, jamais teriamos a
oportunidade de realmente agir com seguranca para empreender.

O mais interessante que s6 o fato de elaborarmos o plano de negécio, o negécio
em si j& foi até alterado, para que alcancemos a rentabilidade com a empresa, muitos
itens foram cortados para que a viabilidade fosse realmente alcancada, cortes estes,
nada comprometedores, que se fossemos em frente seriam um desperdicio de
investimento e tempo.

Por conseguinte, temos duas resposta para a nossa pergunta inicial, que faz
titulo ao trabalho, sim, o negdcio € viavel, e a simples constru¢cdo de uma plano de

negocio, favoreceu isto de forma interdependente.
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