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RESUMO

O objetivo deste estudo é o de avaliar a importancia do plano de negocios para a
implantacdo da Autocar — loja do setor de locacdo de carros, na cidade de Londrina-PR. A
maior ameaca detectada € referente aos concorrentes que ja possuem uma carteira
consolidada de clientes. Contudo, novas estratégias de negdcios no setor podem abrir espaco
para a instalacdo da Autocar. Nesse sentido, o plano de negdcios visa assegurar melhor
politica comercial e criar um fluxo de clientes através de parcerias com outras empresas. Ao
se considerar a viabilidade de implantacdo, pode-se observar ser o projeto viavel, ja que o
valor de VVPL é positivo. De igual forma, o periodo de payback simples de 2 anos e 9 meses
€ 0 que espera 0 proprietario da empresa (entre 2 e 3 anos). Pode-se verificar que o periodo
de payback descontado foi de 3 anos e 5 meses, um pouco superior ao simples. Por sua vez,
o resultado da TIR foi de 56,09% o que corrobora a viabilidade da empresa, pois € superior a
TMA.

Palavras-chave: plano de negdcios; locacdo de carros; estratégia de negécios.



ABSTRACT

This objective of this study was to evaluate the importance of a business plan for the
deployment of Autocar - shop of car leasing sector in the city of Londrina. The biggest
threat is detected referring to competitors who already have an established customer base.
However, new business strategies in the sector can make room for the installation of
Autocar. In this sense, the business plan aims to ensure better trade policy and create a flow
of customers through partnerships with other companies. When considering the feasibility of
implementation, it can be seen to be viable design, since the value of VPL is positive.
Similarly, the simple payback period of 2 years and 9 months is the waiting for the owner of
the company (between 2 and 3 years). One can check that the discounted payback period
was 3 years and 5 months, slightly higher than the simple. In turn, the result of TIR was
56.09% which confirms the viability of the company as it is superior to the TMA.

Key-words: business plan; car rental; business strategy.
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1 INTRODUCAO

Ao longo das Ultimas décadas, significativas transformaces vém ocorrendo no
ambito das empresas, voltadas a gestdo e, consequentemente, as competéncias sustentadas
nos pilares da administracdo profissional moderna (planejamento, execucdo, correcdo e
acdo), tanto no que se refere a administracdo de forma geral, quanto em relacdo a
administragdo financeira e, a viabilidade econémica do negdcio.

Nesse sentido, o plano de negdcios é de importancia fundamental para quem inicia
um projeto, pelo seu carater de planejamento, pelo seu objetivo e pela sua utilidade.
Contudo, ao se abrir uma empresa, o estudo e analise do macro e micro ambiente devem ser
levados em consideragdo. Fatores como economia, inflagdo, taxas de juros, desemprego,
mé&o de obra devem ser analisados no macro ambiente. Porquanto, o estudo da concorréncia,
potenciais clientes, facilidade de entrada de novos players exigem que o empreendedor
analise minuciosamente o microambiente.

Isto porque, o ambiente competitivo traz uma série de dificuldades na criacdo de
estratégias por parte das empresas, visando sua sobrevivéncia e crescimento em longo do
prazo. Para enfrentar esta situacdo o plano de negdcios possibilita avaliar as vantagens e
desvantagens do negécio pretendido, ou seja, minimizar riscos e maximizar as
possibilidades de sucesso. Assim, por meio do plano de negécios é possivel avaliar as
vantagens e desvantagens do negdcio pretendido.

No entanto, € prioritaria uma analise criteriosa sobre 0s investimentos necessarios,
a estrutura envolvida, expectativas de retorno e viabilidade do investimento. Ou seja, €
necessaria uma gestdo profissional do negdcio, desde seu planejamento, para que se
aumentem as possibilidades de sucesso no empreendimento.

Assim, a elaboragdo de um plano de negdécios tornou-se uma ferramenta importante
no empreendedorismo empresarial. A fim de criar uma adequada estrutura organizacional e
preé-visualizar os cenarios mercadoldgicos para, a partir dai tracar a melhor estratégia para
atingir os objetivos estabelecidos.

E, portanto, a partir da ideia central, que se define o formato e se identifica os
pontos de diferenciacdo pelos quais a empresa ird competir no mercado, além da andlise das
fraquezas e vantagens da concorréncia.

Em um plano de negocio, muitos pontos basicos precisam ser definidos, tais como a

area de atuacdo, a ideia central de produtos e/ou servigcos oferecidos, o publico-alvo, a
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concorréncia, o posicionamento no mercado, o crescimento da empresa dentro de um
determinado periodo, volume, perspectiva de investimento no negécio, colaboradores e
fornecedores.

Além do mais, em um plano de negocios, precisa-se definir que tipo de necessidade
da sociedade estara atendendo e elaborar a projecdo de faturamento — considerado um dos
maiores desafios. Neste processo é preciso definir viabilidades financeiras e técnicas,
enxergar potenciais de crescimento e de barreiras, e principalmente analisar o impacto dos
riscos atraves de elaboracéo de cenarios.

Com a economia aquecida, atualmente, o mercado brasileiro é mais carente de bons
planos de negdcios do que de capital. O dinheiro ndo € mais empecilho, e muitas empresas
ndo sobrevivem por nao aplicarem seus planos durante a vida atil da organizacdo. Por esses
fatos, este estudo tem como objetivo avaliar a importancia do plano de negdcios para
viabilidade de abertura da Autocar — loja do setor de locacdo de carros, na cidade de
Londrina-PR.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 DEFINICAO E EVOLUCAO DA LOCACAO DE CARROS

2.1.1 Definicéo

Locacdo de carros é um tipo de empresa, do setor terciario, que presta o servico de
arrendamento e locacao de veiculos para finalidade de turismo, negocios ou terceirizacdo. A
locacdo de veiculos é uma atividade comercial de prestacdo de servigos, cujo objetivo
principal é atender as necessidades de locomoc¢do de pessoas e empresas, com rapidez,
facilidade e economia (ABLA, 2014).

2.1.2 Breves nogdes historicas

A década de 50 marcou o inicio da locacdo de automdveis no Brasil, que conforme
informa a Associagdo Brasileira de Loca¢do de Automodveis (ABLA), “[...] os antigos
Fuscas, Dauphines, DKW, Aero Willis, Simca e Karman Guia circulavam pelas ruas,
avenidas e rodovias brasileiras, apos a industria automobilistica ter sido impulsionada pelo
Plano de Metas de Juscelino Kubitschek” (ABLA, 2014).

Conforme consta dos arquivos da Abla (2014),

Em 1956, Camargo associou-se a empresarios de outros setores em busca de
financiamento para fundar a Auto Drive S.A. IndUstria e Comércio, a primeira
empresa criada exclusivamente com a finalidade de alugar carros. O primeiro
automdvel alugado pela empresa foi da Volkswagen, o antigo Fusca, para clientes
brasileiros que ja haviam viajado ao exterior, onde haviam tomado conhecimento
das conveniéncias da locacdo. A partir desta iniciativa pioneira, comegaram a
surgir outras locadoras, embora, de inicio, a atividade tenha enfrentado
dificuldades como a concorréncia predatéria e o desgaste dos veiculos com as
péssimas estradas da época.

Assim, foi apenas a partir de meados de 1960, que a locagédo de carros no Brasil
sofreu um importante estimulo, ao profissionalizar-se. Ao introduzir o modelo norte-
americano de locagdo de automdveis no Brasil, foram realizados contratos de terceirizagéo
de frotas, por meio da locacdo de longo prazo (ABLA, 2014).

No final dessa década também surgiu o carro a alcool, um marco da industria

nacional, que simbolizou a resposta brasileira a crise mundial do petréleo. Como
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consequéncia, as locadoras passaram a utilizar macicamente a novidade, ajudando a divulgé-
la por todo o pais (ABLA, 2014).

A partir dessa década a locacdo de carros consolidou-se no Brasil como mais uma
atividade no setor de prestacdo de servicos. Assim, as locadoras deram inicio ao sistema de
franquias, aumentando muito a estratégia de negocios, com a abertura de pequenas empresas
regionais (ABLA, 2014).

Como informa a Abla (2014)

Nesse panorama de expansao, surgiu a necessidade de se formar uma Associacéo
gue reunisse o0s pioneiros do novo neg6cio em torno de objetivos comuns:
defender os interesses das empresas do setor, profissionalizar a atividade e
divulga-la junto a sociedade, além de combater a concorréncia predatéria.

Em 30 de marco de 1977 foi fundada a Associacdo Brasileira de Locacdo de
Automoveis, em consequéncia da crise na década de 80, com a economia estagnada. No
entanto, o servico de locacdo de automoveis resistiu aos obstaculos, tais como pacotes
econémicos e congelamentos de precos, 0 que ocasionou 0 agio nos precos de veiculos
(ABLA, 2014).

Na década de 90, ocorreram diferentes icones tais como: abertura da economia,
Codigo de Defesa do Consumidor, carros populares, Plano Real e globalizacdo, que
propiciaram “uma diversificacdo da frota com carros importados, para atender um
consumidor que passou a exigir cada vez maior qualidade e pregos acessiveis” (ABLA,

2014).

2.1.3 Caracteristicas do Setor

Até poucos anos atrds, a locacdo de automdveis (rent a car) era formada por
oligopdlios de grupos internacionais e redes nacionais, com pequenas empresas vivendo a
margem do mercado, aproveitando a alta taxa de retorno criada, principalmente em centros
turisticos (SOUZA, 2007, p. 58).

Com o passar do tempo esse oligopdlio foi dissolvido e com a profissionalizagao
das pequenas empresas, sdo hoje proprietarias da maior parte da frota de veiculos alugados
(SOUZA, 2007).

Nesse panorama de expansdo, surgiu a necessidade de se formar uma Associagdo

que reunisse 0s pioneiros do novo negocio em torno de objetivos comuns: defender os
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interesses das empresas do setor, profissionalizar a atividade e divulga-la junto a sociedade,
além de combater a concorréncia predatoria.

Em 30 de marco de 1977 foi fundada a Associacdo Brasileira de Locacdo de
Automaoveis, em consequéncia da crise na década de 80, com a economia estagnada. No
entanto, o servico de locagdo de automdveis resistiu aos obstaculos, tais como pacotes
econdmicos e congelamentos de precos, 0 que ocasionou 0 &gio nos precos de veiculos
(ABLA, 2014).

Na decada de 90, ocorreram diferentes icones tais como: abertura da economia,
Codigo de Defesa do Consumidor, carros populares, Plano Real e globalizacdo, que
propiciaram “uma diversificagdo da frota com carros importados, para atender um

consumidor que passou a exigir cada vez maior qualidade e pregos acessiveis” (ABLA,

2014).

2.1.3 Caracteristicas do Setor

Até poucos anos atrds, a locacdo de automoveis (rent a car) era formada por
oligopdlios de grupos internacionais e redes nacionais, com pequenas empresas vivendo a
margem do mercado, aproveitando a alta taxa de retorno criada, principalmente em centros
turisticos (SOUZA, 2007, p. 58).

Com o passar do tempo esse oligopdlio foi dissolvido e com a profissionalizacao
das pequenas empresas, sdo hoje proprietarias da maior parte da frota de veiculos alugados
(SOUZA, 2007).

As grandes empresas continuam a atuar aproveitando know-how e sua estrutura
principalmente em atender clientes que se utilizam frotas. A esse respeito, explica Souza
(2007, p. 59) que, “[...] o setor que fornece a matéria prima para a locacdo de veiculos ¢
composto pelos fabricantes de automdveis, e se utiliza a experiéncia internacional onde faz
das locadoras de veiculos um grande canal de escoamento da produgéo e a grande vitrine

ambulante”.

2.2 0 MERCADO DO SETOR DE LOCACAO DE AUTOMOVEIS

Conforme o anuario da Associagdo Brasileira de Locagdo de Automdveis (ABLA)

sdo motivadores 0s nimeros dessa atividade (quadro 1).
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Quadro 1 — Pontos de locagéo por Estado e regido brasileira

Regido Estados Pontos de Locacéo Total
Acre 2
Amapa 24
Amazonas 17
Norte Para 77 183
Rond6nia 20
Roraima 19
Tocantins 14
Alagoas 41
Bahia 194
Ceara 97
Maranhéao 42
Nordeste Paraiba 45 660
Pernambuco 120
Piaui 3
Rio Grande do Norte 80
Sergipe 38
Distrito Federal 65
Centro-oeste Goias 42 197
Mato Grosso do Sul 25
Mato Grosso 65
Espirito Santo 105
Minas Gerais 300
Sudeste Rio de Janeiro 138 995
Grande Séo Paulo 256
Interior de Séo Paulo 196
Parana 1
Sul Rio Grande do Sul 29 409
Santa Catarina 105
Total Geral 2.444 |

Fonte: adaptado da ABLA, 2014,

O quadro 1 mostra os pontos de locacdo por Estado e regido brasileira. O maior
numero de empresas de locacdo encontra-se na regido sudeste com o total de 995 locadoras.
O Estado com maior niumero é o de Minas Gerais (300), seguida pela Grande Sdo Paulo com
256, porquanto o Estado com menor nimero € o do Espirito Santo com apenas 105
locadoras.

A regido nordeste vem em segundo lugar com 660 empresas. Os Estados da Bahia
(194) e Pernambuco (120) apresentam os maiores numeros da regido. Em terceiro lugar esta
a regido sul, com o Estado do Rio Grande do Sul com o maior nimero de empresas (175). A
regido norte apresenta 0 menor nimero de empresas, ou seja, 183 locadoras, com o Estado

do Para em primeiro lugar, com 77 empresas.
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Em relacdo a contribuicdo tributaria (IP1, ICMS, PIS e COFINS) houve uma
evolucéo gradativa a partir de 2005, somando em 2012 o total de 2,05% de recolhimentos

(gréfico 1). Assim, pode-se observar que essa evolucéo foi de 1,86%.

Fonte: adaptado do anuario ABLA 2012.
Gréfico 1 — Evolucéo da contribuicdo com impostos IPI, ICMS,PIS, COFINS

Por sua vez, o grafico 2 mostra a evolugdo do nimero de unidades da frota que de
2010 para 2011 cresceu 7,51%.
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Fonte: adaptado da ABLA 2012.

Gréfico 2 — Censo Abla 2013
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O gréfico 3 apresenta a evolugdo do nimero de empresas locadoras de automaveis

de 2004 a 2011. Em 2008 houve uma reducdo do n° de locadoras, e a partir de 2009 o setor

voltou a crescer.
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Fonte: adaptado da ABLA 2012.
Grafico 3 — Crescimento do numero de locadoras

O grafico 4 apresenta o faturamento do setor de locacdo de automoveis que cresceu

11% em relagdo ao ano anterior e impactou de forma direta na inddstria de veiculos

automotores.
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Fonte: adaptado da ABLA, 2012.
Gréfico 4 — Faturamento do setor

De igual forma, a tabela 1 — composicdo da frota por modelo — indica a escolha dos

modelos populares como os preferidos pelos clientes.
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Tabela 1 — Composic¢éo da frota por modelo

Ano Popular Médio Luxo Utilitarios e vans
2004 | 70,4% 12,9% 5,90% 10,8%
2005 | 71,1% 12,6% 6,10% 10,2%
2006 | 70,8% 12,9% 5,90% 10,4%
2007 | 72,0% 12,0% 6,00% 10,0%
2008 | 71,0% 13,0% 6,00% 10,0%
2009 | 66,0% 14,0% 6,00% 14,0%
2010 | 60,0% 17,0% 7,00% 16,0%

Fonte: Anuario ABLA 2012.

Em relacdo a geracdo de empregos, o gréfico 5 mostra que de 2004 a 2011 o setor

cresceu 60,5%, ou seja, 7,56% por ano.
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Fonte: Anuario ABLA 2012.
Gréfico 5 — Geracao de empregos diretos e indiretos

No que se refere as vendas do setor automobilistico, em 2011 a participacdo do

setor foi de 8,7 (grafico 6).
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Fonte: Anuario ABLA 2012.
Gréfico 6 — Participacdo nas vendas do setor automobilistico

Outro fato que deve ser analisado é o da lideranca de vendas para o setor. O gréafico
7 mostra que depois de quatro anos consecutivos liderando as vendas para o setor a
Volkswagen foi ultrapassada pela Fiat, a qual tornou-se a montadora que mais vendeu para
as locadoras do Brasil. As posi¢Ges no ranking foram invertidas, porém, as margens que

separam as duas empresas continuaram estreitas.

1,43% 3,91%

5,75%

mToyota mFord ®Renault mGM ®mVW mFiat

Fonte: Anuario ABLA 2012.
Gréafico 7 — Nova lideranca

Em 2011 a idade média dos usuéarios ficou na faixa etaria dos 25 a 45 anos com
85% (tabela 2). Por sua vez, em relacdo ao grau de instrucdo, 85% possuiam curso de
graduacdo (tabela 3).
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Tabela 2 — ldade média dos usuarios em 2011

Idade %

De 21 a 24 anos 5%
De 25 a 45 anos 85%
Acima de 45 anos 10%

Fonte: Anuario Abla 2012

Tabela 3 — Grau de Instru¢do em 2011

Idade %
Graduados 85%
Ensino médio 15%

Fonte: Anuario Abla, 2014.

Relacionado a éarea de atuacdo dos usuérios em 2011 atuava no setor de servicos e

industria. Os demais setores (comércio, profissionais liberais e outros) somam 30%.

m Servicos  Indastria mComércio m Profissionais liberais = Outros

Fonte: Anuério’ABLA 2012.
Gréfico 8 — Area de atuacdo dos usuarios em 2011

Atualmente, com a expansdo das locadoras por todo o pais, ha muita
disponibilidade de veiculos para locacdo, com padrdes, modelos e precos diversificados.

Conforme informa o site Terra/economial,

[...] a diaria de um carro basico, com capacidade para quatro pessoas, ar-
condicionado e cambio manual, pode variar de R$ 30 a R$ 400 dependendo da
parte do mundo onde se encontra o turista. De modo geral, a América Latina nao
apresenta precos exorbitantes para o aluguel e é possivel encontrar valores bem

! TERRA ECONOMIA. Quanto custa alugar um carro em 20 cidades pelo mundo. Disponivel em:
<http://economia.terra.com.br/operacoes-cambiais/para-sua-viagem/veja-quanto-custa-alugar-um-carro-em-20-
cidades-pelo-mundo,23a5d8d6c1d11410VgnVCM20000099cceb0aRCRD.html>. Acesso em: 25 jun. 2014.
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acessiveis. Ja na Europa, pode valer mais a pena apostar na eficiente malha
ferroviaria ja que algumas cidades cobram caro pelo aluguel de veiculos.

A tabela 4 — aluguel de carros apresenta os valores em Real e valores em moeda

estrangeira.

Tabela 4 — Valor de aluguel

Pais Cidade Valor
Na moeda do pais EmR$
Africa do Sul Joanesburgo 305 randes 70,00
Emirados Arabes Unidos® Dubai 112 dirhams 70,00
Japéo Tokio 7.400 ienes 170,00
Espanha Barcelona 53 euros 160,00
Italia Roma 56 euros 170,00
Franca Paris 66 euros 200,00
Inglaterra® Londres 32 libras 115,00

Fonte: adaptado do site <http://feconomia.terra.com.br/operacoes-cambiais/para-sua-viagem/veja-quanto-custa-
alugar-um-carro-em-20-cidades-pelo-mundo,23a5d8d6¢1d11410VgnVCM20000099cceb0aRCRD.html>,
2014,

2.3 ANALISE DO INVESTIMENTO

O investimento varia de conformidade com o tamanho do empreendimento e do
quantitativo de que dispde o investidor. Considerando uma locadora de pequeno porte,
montada numa é&rea de 300m?, serd necessario um investimento de R$ 200 mil
aproximadamente.

Normalmente, um investimento compreende trés variaveis: o rendimento esperado
(quanto se espera ganhar), o risco aceito (que probabilidade ha de se obter o rendimento
esperado) e o horizonte temporal (quando se obtera lucros).

Como se pode observar, investimento é um gasto ativado em funcédo de sua vida util
ou de beneficios atribuiveis aos futuros periodos.

Assim, para analise financeira da empresa locadora de automoveis serdo utilizadas
as seguintes técnicas:

a) Periodo de Payback descontado;

b) VPL: Valor Presente Liquido;

¢) TIR: Taxa Interna de Retorno;

2 Nem carros de luxos custam muito caro: a diaria de uma Mercedes Benz Classe E pode custar R$ 420.
® 0 aeroporto de Heathrow oferece uma segdo de veiculos de luxo, que passam dos R$ 10 mil por dia.


http://economia.terra.com.br/operacoes-cambiais/para-sua-viagem/veja-quanto-custa-alugar-um-carro-em-20-cidades-pelo-mundo,23a5d8d6c1d11410VgnVCM20000099cceb0aRCRD.html
http://economia.terra.com.br/operacoes-cambiais/para-sua-viagem/veja-quanto-custa-alugar-um-carro-em-20-cidades-pelo-mundo,23a5d8d6c1d11410VgnVCM20000099cceb0aRCRD.html
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2.3.1 Payback descontado

Payback em portugués significa retorno, ou seja, trata-se de uma técnica de analise
de investimento muito utilizada. Payback ¢ o periodo de tempo necessario para que as
entradas de caixa do projeto se igualem ao valor a ser investido, ou seja, 0 tempo de
recuperacgdo do investimento realizado.

Considera-se que quanto maior for o horizonte temporal, maiores serdo as
incertezas. Assim, as empresas buscam diminuir Sseus riscos ao optar por projetos que
tenham um retorno do capital dentro de um periodo de tempo razoavel.

Para Gitman (2001), o payback, é largamente difundido, e pode ser utilizado tanto
por grandes empresas, para analise de pequenos investimentos, quanto por pequenas
empresas, por ser um método simples e acessivel.

Trata-se, principalmente, de um critério para avaliar riscos, tornando-se mais
atraente para projetos que necessitam de recuperacdo de capital em espago de tempo mais
curto. Algumas das vantagens do payback podem ser: célculo simples e de féacil
compreensdo; fornece o grau de liquidez e o risco do projeto; aumenta a seguranca nos
negécios da empresa; e, trata-se de uma avaliacdo adequada para projetos de tempo
limitado.

No caso da Autocar, escolheu-se uma taxa de 15% ao ano para a analise do

payback. Definiu-se esta taxa de acordo com o seguinte critério:

Tabela 5 — Critérios para analise do payback

Itens Valores (R$; %)
Valor do investimento R$ 355.000,00
Origem:
capital proprio 50%
empréstimo bancario 50%
Taxa de juros ao ano 10%
Taxa de retorno 20%

Fonte: do autor, 2014.

2.3.2 Valor Presente Liquido (VPL)

O Valor Presente Liquido (VPL) é a técnica mais utilizada para analise de

investimentos, pois permite interpretar facilmente seus resultados.
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Essa técnica de analise tem por objeto demonstrar o valor do dinheiro no tempo, ou
seja, demonstra se o valor futuro de empreendimento trazido em moeda presente seria
viavel.

Logo, pode-se dizer que é o somatdrio do valor presente das saidas de caixa e 0

valor presente das entradas de caixa.

2.3.3 Taxa Interna de Retorno (TIR)

A Taxa Interna de Retorno (TIR), em inglés IRR (Internal Rate of Return), é a taxa
necessaria para igualar o valor de um investimento (valor presente) com 0s seus respectivos
retornos futuros ou saldos de caixa. Sendo usada em analise de investimentos significa a
taxa de retorno de um projeto (SILVA, 2009).

A Taxa Interna de Retorno (TIR) é, assim, uma medida de investimento. Diferente
do VPL, a TIR ndo retorna um valor monetério. Ela retorna um percentual.

A Taxa Interna de Retorno de um investimento pode ser, conforme Silva (2009):

a) Taxa interna de retorno maior do que a taxa minima de atratividade, significa que
0 investimento é economicamente atrativo. TIR>TMA= VVPL (+);

b) Taxa interna de retorno igual a taxa minima de atratividade, o investimento esta
economicamente numa situacao de indiferenga. TIR=TMA =VPL (0);

c) Taxa interna de retorno menor do que a taxa minima de atratividade, o
investimento ndo é economicamente atrativo, pois o seu retorno € superado pelo retorno de
um investimento com o minimo de retorno. TIR<KTMA= VPL (-)

Nesse sentido, entre varios investimentos, o melhor sera aquele que tiver a maior
Taxa Interna de Retorno. A Taxa Interna de Retorno é a taxa de juros que torna o valor
presente das entradas de caixa igual ao valor presente das saidas de caixa do investimento.

Para o célculo da TIR é necessario projetar um fluxo de caixa que aponte as
entradas e saidas de dinheiro provocadas pelo investimento. Os componentes sdo 0s
seguintes:

a) O programa de investimentos (capital fixo mais capital de giro);

b) Capital e o custo de capital utilizado para realizar o investimento;

c) Beneficios estimados do investimento (receita menos gasto do projeto);

d) Vida util do projeto (geralmente expressa em numero de anos);

e) O valor residual do investimento ao término da vida Gtil do projeto (SILVA,
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2.3.4 Anélise Swot

A anélise Swot (acrébnimo das palavras strengths, weakness, opportunities and
threats = forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas) da empresa tem utilidade para situar a
mesma, tracando um panorama da situacdo atual e prevista para o negacio.

Trata-se de uma ferramenta de gestdo muito difundida no meio empresarial para o
estudo do ambiente interno e externo da Esse método se mostra eficaz na identificacdo dos
fatores que influenciam o funcionamento da empresa e fornece informacgdes Uteis no
processo de planejamento estratégico.

Pode-se dividir a analise Swot em duas partes: a analise do ambiente
interno, onde serdo identificados os pontos fortes e os fracos, e a andlise do ambiente
externo, onde estdo as ameagas e as oportunidades (FARIA, 2014).

Para Faria (2014) o ambiente interno da empresa

[...] é formado pelo conjunto de recursos fisicos, humanos e financeiros, entre
outros, sobre 0s quais é possivel exercer controle, pois resultam das estratégias
definidas pelos gestores. Nesse ambiente é possivel identificar os pontos fortes,
correspondentes aos recursos e capacidades que juntos se transformam em uma
vantagem competitiva para a empresa em relacdo aos seus concorrentes, e 0s
pontos fracos que sdo as deficiéncias que a empresa apresenta em comparagdo com
0S Mmesmos pontos dos seus concorrentes atuais ou em potencial.

Conforme a mesma autora, “o ambiente externo é composto por fatores
que existem fora dos limites da organizacdo, mas que de alguma forma exercem influéncia

sobre ela”. E explica:

Este é um ambiente sobre o qual ndo ha controle, mas que deve ser monitorado
continuamente, pois constitui base fundamental para o planejamento estratégico. A
andlise do ambiente externo é comumente dividida em fatores macroambientais
(questdes demograficas, politicas, econémicas, tecnoldgicas e etc.) e fatores
microambientais (consumidores, parceiros, fornecedores e etc.) que devem ser
constantemente acompanhados, antes e apds o delineamento das estratégias da
empresa. Desta forma, através deste acompanhamento serd possivel identificar em
tempo habil as oportunidades e as ameagas que se apresentam, pois considerando
que os fatores externos influenciam de forma homogénea todas as empresas que
atuam em um mesmo mercado alvo, s6 aquelas que conseguirem identificar as
mudancas e tiverem agilidade para se adaptar é que conseguirdo tirar melhor
proveito das oportunidades e que menos danos sofrerdo com as ameacas (FARIA,
2014).
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Faria (2014) ainda observa que,

[...] a analise Swot é subjetiva, pois parte da proposta de se identificar os pontos
negativos do objeto de andlise e transforma-los em positivos, portanto, deve-se
observar que um dos critérios para uma analise bem sucedida é que ela seja
especifica, ou seja, tenha um direcionamento claro e objetivo, seja para a area de
marketing, financeira, de recursos humanos ou outra.

Além do mais, a analise Swot possibilita a definicdo de objetivos e metas com mais
precisdo e coeréncia. A empresa podera identificar seus fatores criticos de sucesso, que

dever&o ser o foco da atencao da gestéo.
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3 METODOLOGIA

Por meio da analise de mercado e da escolha do ramo de negocios, definiu-se para a
formulacédo do plano de negdcios a instalacdo de uma empresa na cidade de Londrina/PR.

A Autocar foi fundada em Curitiba/PR em 2005. Alcangou grande sucesso durante
todos os anos subsequentes. Contudo, por motivos de transferéncia de servico do
proprietario para Londrina, ao invés de fechar a empresa resolveu transferi-la para Londrina.

O proprietario, com vasto conhecimento do setor de locacdo de carros, possibilitou
0 acesso as informagdes sobre estrutura fisica e pessoal necessarios, capital para a abertura
da loja e previsdes de faturamento.
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4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

4.1 SUMARIO EXECUTIVO

A Autocar — locagdo de automoveis foi fundada em 2005, no municipio de Curitiba,
Estado do Parana. Com uma marca forte no mercado de locacdo de automoveis, a Autocar
redefiniu seu projeto de expansdo e, em 2012, consolidou sua estratégia de crescimento. Ao
visar manter-se no mercado, em 2011 a Autocar atualizou a sua logomarca e também o
layout da empresa, inovando o uso da internet para a locacdo de automoveis. O objetivo
deste estudo € elaborar um plano de negdcios da empresa do setor de locagdo de automdveis
— localizada no municipio de Londrina, Estado do Parana. Hoje a empresa tem uma situacao
confortavel no que se refere a imagem, consequéncia do investimento na marca feito no
passado. O cliente reconhece e adotou a Autocar como uma empresa de sua confianga. A
escolha de carros confortaveis, como também, econémicos e a imagem consolidada fazem
da Autocar uma referéncia na regido; porém, ha que se preparar e que se antecipar aos
concorrentes. O plano de negocios visa melhorar a politica comercial e aumentar o fluxo
mensal de locagOes. Para isso acOes e correcdes de marketing estardo sendo implantadas
para que esse objetivo seja alcangado até o final de 2015. Assim, a reestruturacdo no setor de
locacdo pode gerar uma tendéncia de requalificacdo de todas as suas estratégias. O
investimento inicial é estimado em R$ 355.000,00, com uma estimativa de payback de 24 a

36 meses.

4.2 OBJETIVOS

Os principais objetivos da Autocar — locacdo de automdveis sao:

a) Implantar um novo sistema de locagao de carros;

b) Fornecer a melhor frota de carros da marca GM, modelo &nix, com valores
econdmicos menores que os dos concorrentes;

¢) Consolidar a sua marca no mercado.
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4.3 VISAO, MISSAO E DESCRICAO DA EMPRESA

4.3.1 Visao

Ser reconhecida como a melhor empresa especializada em locagdo de automdveis

na regido metropolitana da cidade de Londrina, Estado do Parana.

4.3.2 Missao

Manter o foco no cliente e fideliza-lo oferecendo o melhor servigo. Entender
melhor o comportamento do mercado buscando novas oportunidades de negdcio e maior
relacionamento entre clientes, parceiros, fornecedores e a sociedade. Atuar dentro e fora da
empresa, tornando-a mais competitiva, agil e versatil as adaptacées do mercado.

4.4 GARANTIA DE SUCESSO

A garantia de sucesso compreende 0s seguintes elementos: plano efetivo para a
manutencdo do fluxo de caixa por meio da eliminagdo das deficiéncias e conhecimento do
mercado de locacdo de carros; eficiéncia na gestdo administrativa e de recursos humanos e

relacionamento com o cliente.

4.5 RESUMO DA EMPRESA

O objetivo primario da Autocar é o de inovar no setor de locacdo de veiculos, a
partir do modelo de carro e das modalidades de pagamento. Para isso, o atendimento online
e presencial deve ser aprimorado diuturnamente.

De inicio para aquisicdo da frota (10 veiculos, da marca Chevrolet, modelo Onix
LTZ 1.4, com ar condicionado e diregdo hidraulica), se fara com parte de investimento
proprio e financiamento no valor de R$ 250.000,00 (duzentos e cinquenta mil reais),

totalizando R$ 410.000,00 (quatrocentos e dez mil reais).
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4.6. DESPESAS PARA INICIO DE FUNCIONAMENTO

As despesas iniciais constam da tabela 7 e o inicio de funcionamento sera no més
de janeiro de 2015. Tradicionalmente, 0 més de janeiro é de férias, quando ocorre maior
fluxo de pessoas da regido metropolitana.

Na tabela 7 encontram-se as previsdes de despesas operacionais que incidirdo apos
abertura do negdcio.

A area necessaria para instalacdo da loja € de 60 m2 de area construida, em terreno

de 4.000 m? localizado no centro da cidade de Londrina — PR.

Tabela 6 — Despesas iniciais de abertura da Autocard

Itens R$
Capital de instalagdo R$ 180.000,00
Capital de giro R$ 100.000,00
Estoque inicial de loja de conveniéncia R$ 60.000,00
Inauguracgéo R$ 15.000,00

Fonte: do autor, 2014.

Tabela 7 — Previsdo de despesas operacionais mensais

Despesas Valores em R$
Aluguel R$ 10.000,00
Folha salarial R$ 5.500,00
Impostos sobre folha R$ 5.500,00
Despesas com telefone R$ 300,00
Material de escritorio R$150,00

Propaganda

3% sobre o valor da locagéo

Contabilidade

R$ 250,00

Fonte: do autor, 2014.

4.7 OPERACAO DA LOJA

A Autocar — locacdo de automoveis ndo € a Unica locadora na cidade de Londrina.
H& muitos concorrentes, dai porque a empresa investira em tecnologia e no atendimento
personalizado de clientes.

Dentro de sua estrutura conta com uma loja que atende as necessidades do cliente.
Seu diferencial é a forma, muito particular, de atendimento, procurando desenvolver uma
relacdo estreita e singular. A Autocar visa atender 100% das cidades que formam a regido
metropolitana de Londrina (Alvorada do Sul, Arapongas, Assai, Bela Vista do Paraiso,

Cambé, Florestopolis, Ibipord, Jaguapitd, Jataizinho, Pitangueiras, Porecatu, Primeiro de
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Maio, Rolandia, Sabaudia, Sertandpolis e Tamarana). Ocupa uma area que abrange
aproximadamente 500 m2 de &rea construida, em terreno de 4.000 m2 localizado no centro da
cidade de Londrina — PR.

A locadora funcionara sete dias por sema semana, das 09hs00 as 19hs00 de segunda
a sabado e das 08hs00 as 12hs00 aos domingos.

A empresa contard com cinco funcionarios integrais que trabalhardo oito horas por

dia. Toda a operacdo da empresa basear-se-a na seguinte rotina:

Tabela 8 — Esquema operacional da Autocar

Itens no ato de entrega Especificacbes Na devolugéo

Veiculos Entregues com inspecdo (check list), | Em caso de avarias ou despesas extras
abastecidos, revisados e limpos, e | serdo cobrados juntamente no contrato.
deverdo ser devolvidos nas mesmas | Para avarias € cobrado a taxa de até
condicdes. 10% do valor do Veiculo 0 KM.

Seguro 100% para Terceiros (sem franquia). Em caso de roubo, furto ou perda total
do veiculo sera cobrado 20% do Valor
do Veiculo 0 KM.

Servicos adicionais Equipamentos ou servigos adicionais. Motorista, GPS, Rastreador Movel e
Assentos de Criangas de acordo com a
idade.

Leva e traz Atendimento personalizado. Aeroporto ou rodoviaria

Fonte: do autor, 2014.

Toda parte financeira da loja sera terceirizada durante a fase inicial da operacéo,
porém a partir do momento em que forem contratadas pessoas capazes, para cuidar da
contabilidade, este servico passara a ser realizado por funcionario préprio.

4.7.1 Descricdo da empresa

A Autocar é uma locadora de automdveis, que atua em Londrina e regiao

metropolitana. A tabela 6 mostra de forma resumida, alguns dados da empresa.

Tabela 9 — Dados da empresa

Itens Dados
Nome do fundador: Antonio José Soares
Raz&o social: Autocar — locagdo de automaoveis
Ano de fundagéo: 2005
Ramo de atividade: Locacdo de automdveis

Fonte: do autor, 2014.
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4.7.2 Estagio de desenvolvimento

A Autocar iniciou suas atividades em 2005 em Curitiba/PR e é considerada uma

empresa estabelecida.

4.7.3 Localizacgéo, fachada e logomarca

A empresa localizar-se-4 na Rua Rio Grande do Norte, 404, centro, na cidade de

Londrina — PR.
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Fonte: Maplink, 2014
Figura 1 — Mapa de localizacdo da empresa

Fonte: Autocar, 2014.
Figura 2 — Logomarca da empresa

Rua Rio Grande do Norte, 404 - CENTRO
(43) 3325-7878
Londrina/PR

Fonte: criacdo dos autores, 2014.
Figura 3 — Fachada da empresa
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4.8 ESTOQUES

Apenas a loja de conveniéncia manterd estoque de produtos, assim como, de
souvenirs e artesanato da regido.

O sistema da loja compreendera duas caixas registradoras, leitor de cddigo de
barras, leitores de cartbes de crédito e débito e impressores de comprovantes e notas fiscais,
pois todo 0 pagamento devera ser a vista.

Na loja de locacdo de carros serd utilizado um software com médulos de controle
de contas a receber e a pagar.

O estoque da loja de conveniéncia sera feito a cada duas semanas para identificar
algum desvio. De igual forma, o procedimento de compras sera feito pelo responsavel, no
prazo de uma semana para compra e entrega de mercadorias. Os produtos artesanais serdo

consignados.

4.9 SEGMENTO ALVO

O segmento alvo, como j& observado, estard sendo planejado para a captacdo de
clientes das classes A e B da regido metropolitana de Londrina e do municipio, que possuem
renda superior a média da regi&o.

Ainda, referente ao segmento alvo, serd realizada parceria com as oficinas de
concessionarias para a locacdo de veiculos para os seus clientes. O sistema da loja
compreendera duas caixas registradoras, leitor de cddigo de barras, leitores de cartGes de
crédito e débito e impressores de comprovantes e notas fiscais, pois todo o pagamento

deverd ser a vista.

4.10 PROMOCOES E PROPAGANDA

No primeiro ano de funcionamento serdo realizadas 4 promocdes — duas no
primeiro semestre e duas no segundo. Essas promogdes tém como foco a captacdo e
fidelizacdo de clientes. Cada cliente recebera um cartdo com descontos progressivos.

Quanto a propaganda sera utilizado o sistema de midia televisiva e radio, tambeém
durante o primeiro ano. A partir dai serd incorporada ao sistema a propaganda escrita. O

investimento em propaganda sera de 3% sobre a receita obtida.
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4.11 ESTRATEGIA E IMPLEMENTACAO

A estratégia utilizada pela Autocar terd& como foco o cliente, portanto, no
atendimento. Buscar-se-4 a personalizacdo no atendimento e vantagens para o cliente.
Assim, as estratégias utilizadas compreender&o:

a) atendimento;

b) vantagens oferecidas;

C) parcerias com outras empresas.

4.12 VANTAGEM COMPETITIVA

A Autocar tera como vantagem competitiva a ado¢do de uma marca de carro
modelo Onix 1.4 da marca Chevrolet com ar-condicionado e direcéo hidraulica, cobrando o
mesmo que outras locadoras oferecem em carros populares, o atendimento, a localizacdo de

sua sede e a loja de conveniéncias.

4.13 ESTRATEGIAS DE VENDA

Para a venda dos servicos de locacao de carros seré utilizada a imagem da empresa,
as parcerias realizadas, a utilizacdo de feedback ap6s a negociacdo e promocdes durante 0s
feriados prolongados.

A utilizacdo do recebimento por meio de cartdo de débito e crédito e cheques pré-
datados.

4.14 RESUMO GERENCIAL

Devera ser contratado um gerente, com experiéncia no mercado de locacdo de
carros, que entre suas funcdes teré a responsabilidade pelo controle de caixa e de inventario,
assim como, a supervisédo do atendimento de clientes.

4.15 CONTRATACAO DE PESSOAL

As empresas tém visualizado nas pessoas 0 seu principal ativo, necessitando assim

de sistemas de gestdo a altura da relevancia que eles atualmente representam.
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Segundo Dutra (2006), o envolvimento e 0 comprometimento das pessoas € vital
para aumentar a produtividade e o nivel de qualidade dos produtos e servi¢os, aumentar a
velocidade de internalizacdo de novas tecnologias e a velocidade de resposta ao mercado,
para otimizar a capacidade instalada, e para criar oportunidades para a aplicacdo das
competéncias organizacionais.

E preciso, portanto, estabelecer um compromisso com a forca de trabalho, baseado
em respeito mutuo em uma comunicacdo aberta, ou seja, com o envolvimento dos clientes
internos e externos.

Assim, pode-se dizer que o componente humano nunca esteve téo visivel dentro das
estratégias das empresas. Em tempo de extrema concorréncia e foco das atividades, a
participacao ativa e motivada dos funcionarios pode representar a diferenca entre o sucesso
ou o fracasso em determinado segmento de atuacéo.

Conforme escreve Chiavenato (1999, p. 82), “ndo existem organizagdes sem
pessoas. Toda organizacdo ¢ basicamente constituida de pessoas”. Assim, esse autor propoe

duas opcGes para estudar as pessoas em uma empresa:

[...] considerar as pessoas como pessoas (dotadas de caracteristicas proprias de
personalidade e de individualidade, aspiragdes, valores, atitudes, motivacdes e
objetivos individuais); ou, considerar as pessoas como recursos (dotadas de
habilidades, capacidades, destrezas, conhecimentos e competéncias necessarios
para a tarefa organizacional).

Por isso, a maior participacdo nas decisGes para gerar um sentimento de
propriedade para com a empresa, um ambiente que privilegie o trabalho em equipe e ndo a
individualidade, o reconhecimento do potencial e do esfor¢o dos funcionarios sdo algumas
das principais atencdes das empresas no momento.

A Autocar por reconhecer esse fato procura selecionar pessoas e oferecer-lhes um
adequado programa de treinamento.

Quanto a politica de remuneracdo a Autocar compreende que € esta a peca chave
para a motivacdo do funcionério. Por isso manterd salario fixo compativel com o

cargo/funcédo e premiagéo por produtividade.
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4.16 PLANO FINANCEIRO

No inicio das operacGes da Autocar haverd um crescimento moderado. A partir da

evolucdo da empresa no mercado esse crescimento podera ser acelerado. Contudo, o plano

financeiro ficara na dependéncia da economia nacional e internacional.

4.17 RESUMO DO MODELO DE NEGOCIO

A tabela 11 mostra o resumo do modelo de negdcio a ser adotado pela Autocar. Por

isso, optou-se pelo método Canvas para a criacdo de um modelo de negdcios que

compreende:

a)

b)

f)

9)

h)

Segmentos de clientes: esta parte diz respeito ao publico para o qual vocé vai
dirigir os seus servicos e produtos, para quem vocé estara fazendo negécios.
Proposta de valor: nesta fase vocé ira se questionar e descobrir aquilo que vocé
vai oferecer a este publico, elucidando-se sobre qual problema do consumidor
vocé quer resolver.

Os canais: aqui é a hora de decidir por quais canais vocé vai fazer o marketing,
se relacionar com os clientes e, claro, fazer negdcios.

Relacionamento com o cliente: vocé ira estabelecer qual tipo de relacionamento
sera 0 usado entre sua empresa e os clientes, e como isso vai interferir no
modelo de negdcios.

Fontes de lucro: o valor em comum que os clientes querem pagar pela sua
proposta sera avaliado e qual serd a maneira mais facil deste pagamento ser
realizado também.

Recursos pontuais: estes sdo 0s recursos imprescindiveis para fazer o seu
negdcio andar.

Atividades necessérias: e estas sdo as atividades importantissimas também para
0 Seu neg6cio andar.

Parcerias: esta parte refere ao ponto 2, se perguntando quais parcerias seréo
necessarias para por em pratica sua proposta de valor.

Custos: e, por fim, os custos que serdo tomados com a projecdo de fato do

modelo de negdcios.
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Tabela 11 — Resumo do modelo de negocios a ser adotado pela Autocar, na cidade de
Londrina-PR baseado no método CANVAS

Parcerias Atividades-chave | Proposicdo de valor | Relac8o com clientes Clientes alvo
Abertura da
empresa e abertura
do mercado Qualidade Publico masculino
diferenciada dos e feminino, maior
Veiculos; de 18anos, com
Empresas Qualidade de habilitacdo de
comerciais atendimento; Londrina e regido
Fornecedores Relacionamento metropolitana.

Recursos-chave

e atendimento
personalizado aos
clientes.

Canais para atingir o
cliente.

Anélise do mercado

Propaganda impressa,
rddioe TV.

Capital para
investimento

Principais custos

Principais fontes de rendimento

Aluguel do imdvel, estoque de veiculos e da loja de

Vendas a vista e parceladas (cheque e

conveniéncia, recursos humanos

cartdo)

Fonte: adaptado do modelo Canvas, 2014.

4.18 ANALISE SWOT

A partir da matriz Swot podem ser definidas as varidveis para anélise do ambiente

interno e externo. A tabela 12 apresenta as principais forgas, oportunidades, fraquezas e

ameacas encontradas no projeto de abertura da empresa.

Tabela 12 — Matriz Swot

Interno

Externo

Forgas

Oportunidades

Capital préprio
Conhecimento e experiéncia no ramo
Divulgacéao

Mercado em ascensao

Positivo Preco competitivo Regido com 6timo poder aquisitivo
Atendimento Crescimento das classes C e D
Localizacdo central
Modelo e Marca do veiculo
Fraquezas Ameacas
Aluguel
Captacéo de clientes na fase inicial Concorréncia no mercado
Negativo Dependéncia de servicos terceirizados Concorrentes com carteira formada

Fonte: do autor, 2014.
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Por meio da andlise Swot pode-se identificar oportunidades e forgcas para a
atividade de locagdo de carros. Dentre os itens positivos no ambiente interno e externo, o
capital préoprio (50%) ja representa uma forca, como mais ainda o conhecimento e
experiéncia no ramo. Além do mais, a divulgacdo, preco, atendimento, localizacéo e,
principalmente, modelo e marca do veiculo impulsionam positivamente o negdcio. Por sua
vez, 0 mercado encontra-se em ascensdo e a regido onde serd instalada a empresa tem 6timo
poder aquisitivo e projeta um bom crescimento das classes C e D.

Sob o aspecto negativo que compreende as fraquezas do negocio encontram-se:
pagamento de aluguel, a captacdo inicial de clientes e de servicos terceirizados. As ameagcas,
por sua vez, incluem tudo o que se relaciona com a concorréncia, principalmente, os

concorrentes com carteira formada.
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5 ANALISE DE RESULTADOS

Para inicio das atividades, diversos investimentos serdo necessarios, conforme
citado anteriormente. Os valores inseridos basearam-se em pesquisas de mercado realizadas
na cidade de Londrina-PR e regido metropolitana.

Apresentam-se, por meio das tabelas a seguir, trés cendrios, baseados nos valores
descritos e projetados para um periodo de 10 anos. Assim, para analisar o investimento
utilizou-se do fluxo de caixa descontado, periodo de payback simples (PPBS) e descontado
(PPBD), VPL e TIR.

A tabela 13 mostra a projecdo média de vendas de R$ 120.000,00/més. Esse
objetivo financeiro é condizente com a realidade do mercado e com probabilidade de ser
atingido. Por esta razdo, é que se deve aproximar mais quando da execucdo do projeto. Para
que se possa fazer uma andlise mais consistente, outros dois cenarios mereceram também
uma andlise criteriosa. O primeiro, classificado como cenério otimista (tabela 13) onde se
apresentam os resultados de vendas 25% acima do cenario realista, ou seja, com faturamento
médio de R$ 150.000,00 / més.

Na terceira simulagcdo (tabela 14), apresenta-se um total de vendas abaixo da
expectativa, haja vista, a projecdo de vendas de R$ 90.000,00 / més, ou seja, 25% abaixo do
esperado.

De igual forma, apresenta-se a Taxa Minima de Atratividade (TMA), que € o valor
minimo de retorno do investimento. Apds a avaliacdo do mercado e a anélise de riscos, a
TMA foi definida em 15%.

Tabela 12 — Resultados da analise financeira do Plano de Neg6cios da empresa Autocar, da
cidade de Londrina-PR, considerando o cenario esperado

Matriz
Finan- 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
ceira
Investi-
mentos
Ativo fixo 180000,00
Capital de
giro 100000,00
1440000, 1612800, 1806336,0 2023096, 2265867, 2537772,0 2842304,6 3183381,2 3565386,9 3993233,4
Receitas 00 00 0 32 88 2 7 3 7 1
Despesas - - - - - - - - - -
Aluguel 120000,0 128400,0 137388,00 147005,1 1572955 168306,21 180087,64 192693,78 206182,34 220615,11
0 0 6 2
Operagdo - - - - - - - - -
8400,00 9888,00 9617,16 -10290,36 11010,69 11781,43 12606,13 13488,56 14432,76 15443,06
Inaugura-
céo 15.000,00 | emeeeee [ emmemeeme | emmmmeeees | s | ceeeeeee-
Financei-
ras/ - - - - - - - - - -
cartdes 8064,00 8064,00 9031,68 10115,48 11329,34 12688,86 14211,52 15916,91 17826,93 19966,17
(0,5%)
Salérios 71500,00 -76147,50 81097,09 86368,40 91982,34 97961,20 104328,67 111110,04 118332,19 126023,78
Impostos - - - - - - - - -
sobre folha 71500,00 76147,50 81097,09 86368,40 91982,34 97961,20 104328,67 111110,04 118332,19 126023,78
Comissoes 2700,00 2835,00 -2976,75 -3125,59 -3281,87 -3445,96 -3618,26 -3799,17 -3989,13 -4188,59
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Estoque 60000,00 770000,0 898800,0 961716,00 1029036, 1101068, 1178143,4 1260613,5 1348856,4 1443276,3 1544305,7
0 0 12 65 5 0 4 9 4
Financia-
mentos/ -23100,00 -26964,00 -46824,05 -46824,05 -46824,05
juros
Propagand -23100,00 -26964,00 -28851,48 -30871,08 -33032,06 -35344,30 - 37818,40 - 40465,69 - 43298,29 - 46329,17
Fina?]cia- - - - - - - - -
mento da -92400,00 107856,0 -115405,92 123484,3 132128,2 141377,21 151273,62 161862,77 173193,17 185316,69
frota 0 3 4
Tributos 4682-4,05 4682-4,05 1570-23,67 1952-36,0 2393:75,1 2902;15,11 3487_53,08 4159-21,89 4929;)4,51 5810;)0,16
4 4
Fluxo de -
caixa 355000,00 10765,95 137485,5 37821,61 292192,9 346557,6 500517,08 624665,16 768155,94 933619,06 1124021,1
acumulado 0 2 4 7
- - 1763932,8 2532088,7 3465707,8 4589728,9
PPBS 355000,00 245234,0 137485,5 37821,61 2921929 638750,5 1139267,6 0 4 0 7
5 0 2 6 4
2,78 anos 9,4 2 anos e 9 meses
PPBS Saldo Fluxo de Caixa Saldo
0 355000,00 @ | -mmemmemmemmemeeeeo 355000,00
1 355000,00 109765,95 245234,05
2 245234,05 107748,55 137485,50
3 137485,50 175307,11 37821,61
4 37821,61 254371,30 292192,92
5 292192,92 346557,64 638750,56
6 638750,56 500517,08 1139267,64
7 1139267,64 624665,16 1763932,80
8 1763932,80 768155,94 2532088,74
9 2532088,74 933619,06 3465707,80
10 3465707,80 1124021,17 4589728,97
2,78 anos PPBS =2 anos e 9 meses
9,36 meses
PPBD | Saldo Fluxo de caixa | FCdescontado | Saldo
Valor Futuro (FV) Valor Presente (PV)
0 355.000,00 | mmemeemmemeemeeeeeen | 355.000,00
1 355.000,00 109.765,95 95.448,65 259.551,35
2 259.551,35 107.748,55 81.473,38 178.077,97
3 178.077,97 175.307,11 115.267,27 62.810,70
4 62.810,70 254.371,30 145.437,61 82.626,91
5 82.626,91 346.557,64 172.300,39 254.927,30
6 254.927,30 500.517,08 216.387,34 471.314,64
7 471.314,64 624.665,16 234.834,77 706.149,41
8 706.149,41 768.155,94 251.111,53 957.260,94
9 957.260,94 933.619,06 265.392,80 1.222.653,74
10 1.222.653,74 1.124.021,17 277.840,84 1.500.494,58
3,43 anos PPBS
9,36 meses 3 anos e 5 meses
PPBS usado custo de oportunidade para PPBD = TMA = 15%
FCO FC1 FC2 FC3 FC4 FC5 FC6 FC7 FC8 FC9 FC10
- 99787,2 | 89048,3 | 131710, 173739, | 215185, | 282528, | 320552, | 358350,4 | 3959456 | 433358,8
\Y% 355000, 3 9 83 02 03 84 00 1 2 2
P 00
L
355000, | 255212, | 166164, | 344535 | 139285, | 354470, | 636999, | 957551, | 1315901, | 1711847, | 2145206,
00 77 38 5 47 50 34 34 75 37 20
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TIR 56,09% Excel

Taxa Participacdo

TMA % %
Capital Préprio R$ 177500,00 20 50,0
Banco A R$ 177500,00 10 50,0
Total Capital Necessario  R$ 355000,00 100,0
CMPC =TMA 15,00%
Operacgéo

Telefone R$ 300,00
Material de Escritério R$ 150,00
Contabilidade R$ 250,00
R$ 700,00més
R$ 8.400,00an0
Tabela 13 — Resultados da andlise financeira do Plano de Negocios da empresa Autocard, da

cidade de Londrina-PR, considerando o cenario otimista.

Matriz 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Financei
ra

Investim
entos

Ativo -180000,00
fixo

Capital
de 100000,00
giro - - - - -

Receitas 1800000, 2016000,0 2257920,0 2528870,4 2832334,8 3172215,03 3552880,8 3979226,5 4456733,7 4991541,7
00 0 0 0 5 3 3 2 6

Despesas - - - - - - - - -
Aluguel 120000,0 128400,00 137388,00 147005,16 157295,52 180087,64 192693,78 206182,34 220615,11
0

168306,21

Operaca - -
] - 8.400,00 -9.888,00 -9.617,16 10.290,36 11.010,69 -11.781,43 - 15.443,06

12.606,13 13.488,56 14.432,76

Inaugura 15000,00

cdo - - - -
Financeir
as/ - 9000,00 - - 11289,60 - - - 15861,08 - 17764,40 -19896,13 - 22283,67 -24957,71
cartdes 10080,00 12644,35 14161,67
(0,5%)
Salarios 71500,00 - - 81097,09 - - - 97961,20 104328,67 111110,04 118332,19 126023,78
76147,50 86368,40 91982,34
Impostos - - - - - - -
sobre 71.500,00 76.147,50 - 86.368,40 91.982,34 -97.961,20 104.328,67 | 111.110,04 | 118.332,19 | 126.023,78
folha 81.097,09
Comisse 2700,00 2835,00 - 2976,75 - 3125,59 -3281,87 - 3445,96 - 3618,26 -3799,17 - 3989,13 - 4188,59
s
Estoque - 60000,00 - - - - - - - - - -
770000,0 898.800,0 961716,00 1029036,1 | 1101068,6 | 117814345 1260613,5 1348856,4 1443276,3 1544305,7
0 0 2 5 0 4 9 4
Financia- -
mentos/ 46824,05 - - 46824,05 - -
juros 46824,05 46824,05 46824,05 -
Propagan 23100,00 - - 28851,48 - - - 35344,30 - 37818,40 - 40465,69 - 43298,29 - 46329,17
da 26964,00 30871,08 33032,06
Financia- - - - - -
mento da 92400,00 107856,00 - 123484,33 | 13212824 - - - 173193,17 -185316,69
frota 115405,92 141377,21 151273,62 161862,77
Tributos 46824,05 - 157023,67 195236,04 | 239375,14 - 348753,08 415921,89 492904,51 581000,16
46824,05 290245,11

Fluxo de 355000,00 360505,9 | 388577,35 | 48983537 | 60664295 | 741101,89 942406,64 11195814 1322462,1 1554442,0 1819342,9
caixa 5 6 9 7 4

acumulad
0

355000,00 | 550595 | 394083,30 | 883918,67 | 1490561,62 | 223166351 | 3174070,14 [ 4293651,60 | 5616113,80 | 717055587 | 8.989.898,81
PPBS
0,98 anos 11,8 11 meses
PPBS Saldo Fluxo de Caixa Saldo
0 355000,00 | mmemmememmmemeemee- 355000,00

1 355000,00 360505,95 5505,95
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2 5505,95 388577,35 394083,30
3 394083,30 489835,37 883918,67
4 883918,67 606642,95 1490561,62 1,14 anos PPBS = 11,8 meses
5 1490561,62 741101,89 2231663,51
6 2231663,51 942406,64 3174070,14 11,8 meses
7 3174070,14 1119581,46 4293651,60
8 4293651,60 1322462,19 5616113,80
9 5616113,80 1554442,07 7170555,87
10 7170555,87 1819342,94 8989898,81
PPBD Saldo Fluxo de caixa FC descontado Saldo
Valor Futuro (FV) Valor Presente (PV)
0 355000,00 355000,00 | 3:43 anos PPBS
1 355000,00 109765,95 95448,65 259551,35
2 259551,35 107748,55 81473,38 178077,97 | 9,36 meses 3 anos e 5 meses
3 178077,97 175307,11 115267,27 62810,70
4 62810,70 254371,30 14543761 82626,91 PPBS Usado custo de oportunidade
5 82626,91 346557,64 172300,39 254927,30 para PPBD = TMA = 15%
6 254927,30 500517,08 216387,34 471314,64
7 471314,64 624665,16 234834,77 706149,41
8 706149,41 768155,94 251111,53 957260,94
9 957260,94 933619,06 265392,80 1222653,74
10 1222653,74 1124021,17 277840,84 1500494,58
FCO [ FC1 [ FC2 [ Fcs [ Fca [ Fcs [ FCe [ Fc7 [ Fcs [ Fco [ FC10
-355000,00 | 99787,23 | 8904839 [ 131710,83 [ 173739,02 | 21518503 | 282528,84 | 320552,00 | 358350,41 | 39594562 | 433358,82
\%
P
L | -355000,00 | -255212,77 | -166164,38 | -3445355 | 13928547 | 35447050 | 636999,34 | 957551,34 | 131590175 | 1711847,37 | 2145206,20
TIR 56,09% Excel
Taxa Participagdo
TMA % %
Capital Préprio R$ 177500,00 20 50,0
Banco A R$ 177500,00 10 50,0
Total Capital Necessario R$ 355.000,00 100,0
CMPC =TMA 15,00%
Operacédo

Telefone R$ 300,00

Material de Escritério R$ 150,00

Contabilidade R$ 250,00
R$ 700,00 més
R$ 8400,00 ano

Por fim, ao se considerar o primeiro cenario — realista — pode-se observar ser 0
projeto viavel, ja que o valor de VPL é positivo. De igual forma, o periodo de payback
simples de 2 anos e 9 meses € 0 que espera 0 proprietario da empresa (entre 2 e 3 anos).

Pode-se verificar que o periodo de payback descontado foi de 3 anos e 5 meses, um pouco
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superior ao simples. Por sua vez, o resultado da TIR foi de 56,09%, o que corrobora a
viabilidade da empresa, pois é superior 8 TMA.

O cenéario otimista também apresenta viabilidade, ja que projeta VPL positivo e
TIR de 117,90%. Além do mais, o periodo de payback simples é de apenas 11 meses, e 0
descontado de 1 ano e 1 més.

No entanto, 0 cenario pessimista ndo demonstrou viabilidade do projeto, resultado
determinado pelo fato de o VPL ser negativo e a TIR ficar em 2,55%, quando o minimo
esperado pelo proprietario da empresa é de 15%, o periodo de payback simples é muito
longo, 9 anos e 6 meses. Porquanto, o periodo de payback descontado é de mais de 10 anos.
A tabela 14 apresenta um resumo dos resultados obtidos nos diferentes cenérios.

Tabela 14 — Resumo dos resultados das analises financeiras de abertura da empresa Autocar
na cidade de Londrina-PR em diversos cenarios.

Cenério Receita R$ PPBS PPBD VPL TIR (%) TMA (%)
més

Otimista R$ 11 meses lanoel FC2 117,90% 15,00
150000,00 més

Esperado R$ 2anose9 3anose5 FC4 56,09% 15,00
120000,00 meses meses

Pessimista R$ 9 anos e 6 Mais de 10 | N&o recupera 2,55% 15,0
90000,00 meses anos em 10 anos

Fonte: do autor, 2014.

Por fim, apds analise destes resultados, pode-se notar que a empresa € viavel nos
cenarios esperado e realista. Contudo, quando da analise do cenario pessimista, o resultado
ndo € satisfatorio. Assim, o conhecimento do mercado mostra que no local em que sera
instalada a loja, a receita de vendas varia durante o ano. Em alguns meses se aproxima mais
do cenério otimista, em outros, do pessimista. Assim, o cenario esperado é o que mais se

aproxima da realidade da média do ano.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

A elaboracdo de um Plano de Negdcios é extremamente importante para se analisar
a viabilidade da criacdo de uma empresa, isto porque € um instrumento de gestdo e um
roteiro para a implantacdo do negdcio ou langamento de um novo produto.

As mudancas constantes no mercado e 0 aumento constante da competitividade
entre as empresas fazem com que as mesmas estejam sempre em busca por uma melhor
posicao no mercado.

Nesse sentido, em um contexto mercadolégico cada vez mais dindmico e com
concorréncia acirrada entre as empresas, criar e inovar sdo necessidades constantes no
universo organizacional.

Nas empresas que atuam na locacdo de carros, as necessidades sdo ainda mais
urgentes, pois 0 mercado € muito competitivo, forcando-as a inovar e criar diferenciais, que
as facam ficar sempre na frente. Contudo, estas empresas exigem a aplicagédo e o uso de
tecnologias para atender as necessidades de seus clientes.

Assim, conclui-se que a elaboracdo do plano de negocios nesse setor é prioritario,
para que nédo se confundam ou se tomem decisdes erradas.

O plano de negdcios possibilita a simplificacdo do processo de gestdo da empresa,
ao democratizar e agilizar as tomadas de decis6es. De igual forma, a gestdo e os indicadores
com acesso facil reforcam o que cada colaborador tem que fazer para atingir as metas
propostas.

As reservas feitas via internet, podem ser vistas como inovacGes do processo e
aumentam a rentabilidade da empresa, ao agilizar a venda de servigos. Além do mais,
facilitam o relacionamento com o cliente.

Pode-se verificar, dessa forma, que a busca constante na antecipacdo das
necessidades do cliente, por meio de um atendimento rapido e personalizado. As praticas
gerenciais definidas em um plano de negdcios contribuem para o sucesso da empresa, pois
ajuda a identificar oportunidades para novos negdécios, identificacdo das necessidades dos
clientes e atendimento mais rapido e eficiente. Com isso, a empresa pode se posicionar de
forma efetiva no mercado.

A elaboracdo de um plano de negocios com a definicdo de uma gestdo com
informacOes customizadas para o cliente ajuda na sua fidelizacdo e reforca a

competitividade. Analisar a fundo o mercado em que a empresa a ser criada vai atuar,
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conhecendo as vantagens competitivas do negdcio, seu impacto social e ecoldgico e as
tecnologias envolvidas na prestacéo de servico.

Por fim, € no plano de negdcios que se especifica 0 negdcio, que se analisam as
condicdes de mercado e se organiza 0 empreendimento a fim de alcancar a realizacdo dos
objetivos propostos, por meio de um plano financeiro para identificar o que realmente sera

investido.
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APENDICE 1 - POLITICA DE REMUNERACAO DA AUTOCAR

JULIO CESAR DIAS OLIVEIRA

RESUMO

O sistema de remuneragcdo nas empresas € uma preocupacao prioritaria, porque da satisfacdo
do funcionario é que deriva a lealdade, a produtividade e a confianca. A Autocar tem uma
situacdo confortivel no que se refere a imagem, fruto do investimento feito no passado, na
cidade de Curitiba. Contudo, uma politica de remuneracdo bem planejada, por si s0,
representa um atalho para o sucesso comercial. Para a realizacdo deste estudo foram
analisados os planos de remuneracdo de outras locadoras de veiculos, inclusive as
franqueadas e pesquisa bibliografica sobre o tema. Ao final, pode-se concluir que a politica
de remuneracdo adotada pela empresa em questdo é adequada, pois valoriza o funcionario,
motivando-o para o trabalho e excluindo a possibilidade de rotatividade, ja que propicia um
ambiente de qualidade na empresa.

Palavras-chave: remuneracdo; salario; produtividade.

1 INTRODUCAO

Em cenario de grande concorréncia, ganha a empresa que tiver a equipe de
funcionarios melhor preparada, motivada por fatores diversos, intrinsecos ou extrinsecos a
empresa. O funcionario tem a missao de levar 0s servicos e garantir a satisfacao aos clientes,
fazendo com que sejam fiéis a empresa, desempenhando uma funcédo de grande valia.

Nesse sentido o objetivo deste estudo foi analisar e descrever a politica de
remuneragdo da empresa Autocar, sob a perspectiva do setor de vendas de locacdo de
veiculos.

A Autocar presta servicos de locagdo de automoveis, além de manter uma loja de
conveniéncia em sua sede.

A empresa sabe o0 que o cliente considera importante na hora da escolha do servigo
e 0 atendimento que ele espera encontrar — fatores importantes para o seu crescimento.

De modo geral, 0s gestores estiveram atentos as exigéncias do mercado,
observando quais os aspectos considerados pelos consumidores na hora da locagdo, bem

como, na atuagao da concorréncia.
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Assim, compete ao gestor e funcionarios, impulsionados por um objetivo comum, a
realizacdo de um trabalho comprometido com a obtencdo do lucro, com a fidelizagéo dos
clientes, na busca de caminhos que promovam o bem-estar da empresa.

Nesse sentido, num cendario de grande concorréncia, ganha a organizacéo que tiver
a equipe de funcionérios preparados e motivados. Portanto, na analise da Autocar percebeu-
se que a empresa procura em sua cultura organizacional, adequagfes constantes em sua
estratégia de remuneracdo, que servem como mais uma varidvel para 0 Sucesso

organizacional.

1 OBJETIVOS

1.1 OBJETIVO GERAL

Analisar as metas e a estratégia corporativa da empresa, tendo como um dos

objetivos buscar resultados por meio da diferenciacéo.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Comparar o ponto de vista diretivo dos servigos da Autocar, em relacdo aos
concorrentes em forma, precos, caracteristicas, desempenho, confiabilidade e atendimento;

b) Identificar em relacdo aos servigos prestados pela Autocar (facilidade de locacédo
e atendimento ao cliente), os quesitos competéncia, cortesia, credibilidade, confiabilidade,
capacidade de resposta e comunicacao.

c) Avaliar sobre os canais de locacdo os aspectos de especialidade e desempenho.

d) Avaliar a imagem da empresa, especificamente, para simbolos (marca, slogan,
logotipo) midia (distin¢do), atmosfera (espacgo fisico e layout), eventos (patrocinios, social,

arte etc.).
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 CONCEITO

3

O saldrio ou remuneracdo pode ser definido como “um conjunto de vantagens
financeiras e sociais ofertadas aos empregados, em contraprestacdo de servicos prestados ao

empregador” (ZIMPECK, 1990, p. 21). Conforme escreve Joaquim Carlos Lourenco (2012,
p. 1),

[...] o entendimento predominante é de que salario e remunerac¢éo sdo sindnimos.
Contudo, h& uma distingdo entre esses termos, 0 primeiro diz respeito apenas ao
pagamento em dinheiro, e o segundo engloba também os beneficios, como
alimentacdo, moradia, vestuério e outras prestacdes in natura.

Na legislacdo brasileira, segundo o mesmo autor, salario “é o valor pago como
contraprestacdo dos servigos prestados pelo empregado, enquanto remuneracao engloba este,
mais outras vantagens a titulo de gratificacdo ou adicionais” (JOAQUIM CARLOS
LOURENCGCO, 2012, p. 1).

Conforme o artigo 457 da Consolidagdo das Leis do Trabalho (CLT):
“compreendem-se na remuneracdo do empregado, para todos os efeitos legais, além do
salario devido e pago diretamente pelo empregador, como contraprestacdo do servigo, as
gorjetas que receber” (BRASIL, 2014). Nesse sentido, conclui-se que ‘salario’ seria uma
espécie do género ‘remuneragao’.

Para Delgado (2005, p. 206), salario € “o conjunto de parcelas ‘contraprestativas’
pagas pelo empregador ao empregado em decorréncia da relagdo de emprego”. Concordando

com essa afirmacdo, Nascimento (2006, p. 125) afirma que salario é

[...] o conjunto de percepcdes econdmicas devidas pelo empregador ao empregado,
ndo s6 como contraprestacdo do trabalho, mas também pelos periodos em que
estiver a disposicdo daquele aguardando ordens, pelos descansos remunerados,
pelas interrupcdes do contrato de trabalho ou por forca da lei.

De acordo com o artigo 76 da CLT — salario

[...] é a contraprestacdo minima devida e paga diretamente pelo empregador a todo
trabalhador, inclusive ao trabalhador rural, sem distincdo de sexo, por dia normal
de servico, e capaz de satisfazer, em determinada época e regido do Pais, as suas
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necessidades normais de alimentagdo, habitacdo, vestuario, higiene e transporte
(BRASIL, 2014).

Nesse sentido, esclarece o art. 457 da CLT — “compreendem-se ha remuneracéo do
empregado, para todos os efeitos legais, além do salério devido e pago diretamente pelo
empregador, como contraprestacdo do servigo, as gorjetas que receber”’. O paragrafo 1°
dispde com maior clareza: “integram o salario ndo sé a importancia fixa estipulada, como
também as comissdes, percentagens, gratificacdes ajustadas, diarias para viagens e abonos
pagos pelo empregador” (BRASIL, 2014).

Assim, entende-se por remuneragdo a retribuicdo dada ao funcionario de acordo
com o trabalho, dedicacdo e esfor¢co pessoal, através de seus conhecimentos, competéncia e
habilidades. A remuneracdo constitui-se de trés componentes, sendo que a proporcdo

relativa de cada um varia de uma empresa para outra. Compreendem:

a) Remuneragdo basica: pagamento fixo na forma de salario mensal ou por hora;

b) Incentivos salariais: programas que visam recompensar funcionarios com bom
desempenho através de bonus e participagdo nos resultados;

c) Beneficios: como férias, seguro de vida, plano de saude, refei¢des, transportes
etc., programas denominados como remuneracéo indireta (BRASIL, 2014).

As recompensas podem ser classificadas como recompensa financeira e néo
financeira. As recompensas financeiras podem ser diretas e indiretas. A recompensa indireta
compreende o pagamento na forma de salario, bonus, prémios e comissdes. E a recompensa
indireta o salario indireto decorrente de clausulas da convencdo coletiva do trabalho que
inclui férias, gratificacdes, adicionais de periculosidade, insalubridade, noturno, de tempo de
servigo, participacdo nos resultados, horas extraordindrias, seguro de vida, entre outros. A

soma do salario direto e do salario indireto constitui a remuneracdo (BRASIL, 2014).

3.2 TIPOS DE REMUNERACAO

Para Joaquim Carlos Lourencgo (2012), a remuneracdo funcional € conhecida como
PCS (Plano de Cargos e Salarios). Trata-se de um sistema de remuneracao tradicional e o
mais comum nas empresas. O PCS é importante para as empresas que sofreram uma rapida
expansdo ou transformagdes em um curto periodo de tempo. O sistema de remuneracdo
funcional compreende descri¢do de cargo, avaliacdo de cargos, faixas salariais, politica para

administracao dos salarios e pesquisa salarial.
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Para algumas empresas, este sistema ndo € mais usado em funcéo de divergéncias
com as préticas gerenciais exercidas. Uma boa solucdo para sanar as divergéncias
encontradas é a pratica do sistema de remuneracdo funcional com restricdes em alguns
componentes e/ou adaptacdo da metodologia (JOAQUIM CARLOS LOURENCO, 2012).

O salario indireto compreende o pagamento de beneficios, que por muitas vezes
acaba por ser uma parcela consideravel da remuneragdo total. Dentre os beneficios
praticados encontram-se: automavel, empréstimo financeiro, assisténcia médica, previdéncia
privada, estacionamento, auxilio-doenca, auxilio-farméacia, assisténcia odontoldgica, auxilio-
funeral, aluguel de casa, clube recreativo, transporte, alimentagéo, creche, cursos em geral e
outros (JOAQUIM CARLOS LOURENCO, 2012).

Por sua vez, a remuneracao por habilidades destaca-se em funcdo do conhecimento
ou habilidades. Segundo Joaquim Carlos Lourenco (2012), a habilidade “[...] é o conjunto de
conhecimentos que podem ser formalmente aprendidos, somado a aptidao pessoal”.

No sistema de remuneracdo por habilidades, os aumentos salariais vinculam-se a
um processo de certificacdo, ou seja, 0s empregados necessitam demonstrar o0 dominio dos
conhecimentos exigidos para o desempenho das funcgdes inerentes ao cargo. O tempo de
permanéncia no cargo ndo representa um fator relevante para o aumento salarial, 0 mais
importante € a capacitacdo dos profissionais (JOAQUIM CARLOS LOURENCO, 2012).

A composicdo de um sistema de remuneracdo por habilidade pode ser: bloco de
habilidades, carreira, avaliacdo salarial, evolucdo salarial, treinamento e desenvolvimento e
certificacdo de habilidades (JOAQUIM CARLOS LOURENCO, 2012).

O sistema de remuneracdo por habilidade tem por objeto a pessoa e ndo a fungéo, o
que promove o desenvolvimento individual e consequentemente o0 da empresa. Nesse
sentido, a Gestdo de Recursos Humanos assume um papel mais estratégico do que tatico
(JOAQUIM CARLOS LOURENCO, 2012).

Por sua vez, a remuneracdo por competéncias passou a ser interessante em funcéo
de diversos fatores como o crescimento do setor de servi¢cos na economia, aumento da
demanda de profissionais qualificados, necessidade de conhecimento intensivo, implantagéo
de sistemas mais flexiveis e reducdo de estruturas hierarquicas rigidas e popularidade do
conceito de competéncia (JOAQUIM CARLOS LOURENCO, 2012).

Sobre competéncia, afirma Geuner Carvalho (2013), que a mesma “[...] envolve
conhecimento (tudo aquilo que pode ser formalmente aprendido), habilidades (embora possa
ser aprendido, necessita de aptiddo pessoal) e atitudes (postura/comportamento que o

profissional necessita para o exercicio do cargo)”.
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O sistema de remuneracgdo por competéncia € mais aplicavel aos niveis gerenciais e
sua implantacdo exige mudangas no modelo de gestdo e no estilo gerencial, a0 mesmo
tempo em que funciona como um instrumento de incentivos dessas mudancas (GEUNER
CARVALHO, 2013).

Assinala Geuner Carvalho (2013) que embora, a remuneragdo por competéncia
“[...] seja similar a remuneracdo por habilidade, é geralmente utilizada em cargos menos
operacionais, ja que é mais ampla e abrange conhecimentos, habilidades e atitudes dos
individuos, que contribuem para a realizacdo dos resultados organizacionais”.

Conforme Ruas (1999, p. 34), o conceito de competéncia tem aparecido, nos
altimos anos, como uma forma de repensar as interacfes entre pessoas, seus saberes e

capacidades, e as empresas e suas demandas. Ruas observa que a competéncia ndo se reduz

[...] ao saber, nem tampouco ao saber-fazer, mas sim a sua capacidade de
mobilizar e aplicar esses conhecimentos e capacidades numa condicdo particular,
aonde se colocam recursos e restricdes proprias a situacdo especifica. Alguém
pode conhecer métodos modernos de resolugdo de problemas e até mesmo ter
desenvolvido habilidades relacionadas a sua aplicagdo, mas pode ndo perceber o
momento e o local adequados para aplica-los na sua atividade. [...] A competéncia,
portanto, ndo se coloca no ambito dos recursos (conhecimentos, habilidades), mas
na mobilizacdo destes recursos e, portanto, ndo pode ser separada das condi¢des de
aplicacdo (RUAS, 1999, p. 34).

A remuneracdo variavel, sob o ponto de vista de Joaquim Carlos Lourengo (2012,
p. 3) € “[...] o conjunto de diferentes formas de recompensa oferecidas aos empregados,
complementando a remuneracdo fixa e incluindo fatores como atitudes, desempenho e
outros com o valor percebido”.

Ainda, segundo 0 mesmo autor, a remuneragdo por resultados e participagdo
acionaria sdo duas formas de remuneracdo variavel e estdo vinculadas ao desempenho. O
desempenho individual pode ser recompensado por incentivos e prémios e o desempenho da
equipe pode ser reconhecido através de remuneracdo por resultados (JOAQUIM CARLOS
LOURENCO, 2012).

De igual forma, as alternativas criativas sdo maneiras de remuneragdo que
promovem um vinculo imediato entre o fato gerador e o reconhecimento. O reconhecimento,
feedback e orientacdo € muito importante, pois existe uma relagdo muito grande entre a
motivacao, recompensa e desempenho. Existem quatro tipos de reconhecimento: a) social —
agradecimento publico, cartas de reconhecimento, jantares de comemoracdo e outros; b)

simbolico — passagens de avido, convites para teatro; c) relacionado ao trabalho — promogéo,



54

participagcdo em projetos especiais; e d) financeiro — bonus, acfes da empresa, prémios
especiais e outros (JOAQUIM CARLOS LOURENCO, 2012).

4 METODOLOGIA

A finalidade deste estudo consiste em descrever a importancia da politica de
remuneracao. Para isto, foi estabelecida uma metodologia, com a finalidade de analisar e
descrever a politica de remuneracdo da Autocar.

A etapa inicial compreendeu uma pesquisa bibliografica por meio de livros, revistas
e artigos da internet, com a finalidade de obter informacgdes dos principais autores da area de
gestdo. A segunda etapa foi realizada através de pesquisa no setor financeiro da locacdo de
carros.

Assim, obteve-se um posicionamento compativel com as necessidades do sistema

de locacédo de carros.

5 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

Na politica de remuneracdo da empresa Autocar ha quatro objetivos basicos:

a) Atracdo e retencdo dos melhores funcionarios: sabe-se de ha muito que um bom
sistema de recompensas atrai 0s melhores talentos e permite que 0s que ja estdo na empresa
tenham vontade de permanecer nos seus cargos, 0 que atualmente é cada vez mais dificil,
dado a grande rotatividade de pessoal;

b) Motivacdo e produtividade: os individuos valorizam as recompensas pelo
trabalho que desempenham, o que 0s motiva para o desempenho de novas tarefas e para o
cumprimento dos objetivos da empresa;

c) Definigédo da hierarquia: o plano de remuneracgdo define e reforga cada um dos
niveis da hierarquia de uma empresa;

d) Cultura organizacional: a forma como os profissionais sdo remunerados e as
caracteristicas que sdo valorizadas que ajudam a construir a cultura organizacional da
Autocar. As recompensas valorizam a criatividade, a inovagdo ou determinadas
competéncias em cada empregado.

Na Autocar, devido ao nimero de funcionarios ndo ha plano de cargos, salarios. No
entanto, a empresa comegou a investir em campanhas motivacionais voltadas para a area de

gestdo da loja, durante o seu processo de implantacgéo.
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A administracdo de cargos e salarios (ACS) é uma atividade que geralmente é
empregada nas grandes empresas, no entanto, ndo s6 as empresas precisam dessa atividade,
e sim todo tipo de organizacdo que empregue mao de obra. Sua importancia é percebida na
obtencdo de resultados satisfatorios como um todo.

Para Paschoal (2007, p. 12), a ACS “¢ tdo mais complexa quanto for variada,
numerosa e complexa a mado de obra da organizacdo. De uma forma geral, seu grande
objetivo € auxiliar a organizacdo e remunerar o pessoal de forma adequada com justica

interna e competitividade externa”. Contudo, esse sistema na Autocar ainda ¢ deficitario.

5.1 GERENTES E FUNCIONARIOS

Na Autocar o gerente mantém uma garantia salarial caso a loja seja deficitaria em
algum periodo. Excetuando este fato, o gerente comercial tem 100% de seu ganho sobre o
resultado final da loja.

Quanto aos divulgadores, o sistema de remuneracdo € variavel conforme o
desempenho, com variacdo positiva ou negativa sobre os pre¢os sugeridos.

De acordo com a cultura organizacional existente, a empresa escolheu como opgéo

de politica de remuneracéo, as opg¢des indicadas na tabela 1.

Tabela 1 — Opgdes de remuneracdo adotadas pela Autocar para gestor, divulgadores e
técnicos de manutencao

Opcéo Descricdo
Centralizagéo Consiste numa revisdo periddica, feita pelo gerente geral e
proprietario, dos salarios, beneficios.
Recompensas baseadas no | Um sistema de recompensas baseado no mérito — pelo desempenho.

desempenho
Sistema de recompensas igualitario | Estabelece uma estreita relacdo entre o valor da remuneracéo e o
cargo que os empregados ocupam. Este tipo de politica reforca as
relagdes de poder e cria um clima de diferenciagdo em nivel de poder
de cada empregado da empresa.

Remuneragdo variavel Salério fixo e comissao
Fonte: do autor, 2014.

Por fim, os beneficios sociais sdo atribuidos a todos os empregados e visam suprir
necessidades primarias e de seguranga — saude, alimentagdo, invalidez, entre outras. Os mais
frequentes séo os subsidios de doenca, seguros de saude etc.

Kotler e Keller (2006) afirmam que, para atrair funcionarios de alta qualidade, a
empresa deve ter uma politica de remuneracdo atraente. E fato que os funcionarios preferem

ter uma renda regular e também recompensas por desempenho. Neste caso, destacam-se
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quatro formas de remuneracdo, que podem ser combinadas com a finalidade de criar planos

mais atrativos.

a)
b)

c)

d)

Quantia fixa: salario mensal que visa dar estabilidade de renda ao vendedor;
Quantia variavel: comissdes, bonificacdes e premiacGes que visam estimular e
recompensar os esfor¢os do vendedor;

Ajuda de custo: verba destinada a cobrir despesas de transporte, alimentacao, e
hospedagem;

Beneficios: férias remuneradas, seguros em geral, planos de salde, pensdes e

outras vantagens que proporcionam seguranca e satisfacdo no trabalho.

Além das comiss@es, a Autocar tem politicas de promocao e aumento de salarios. A

remuneracao dos vendedores esta ligada a bons servigos, bom atendimento e outros aspectos

que garantem a retaguarda da equipe de venda de servicos e divulgadores.

5.2 VALORES RESSALTADOS NA METODOLOGIA DE REMUNERACAO DA
EMPRESA AUTOCAR

A politica de remuneracdo da Autocar inclui um modelo que visa ressaltar alguns

valores bésicos do sistema, ao buscar atingir os seguintes objetivos:

a)

b)

c)

d)

f)

9)
h)

Estabelecer uma politica salarial justa e competitiva com base nos fatores
internos correlacionados a valores de mercado;

Determinar estruturas salariais capazes de reter seus profissionais e de atrair
colaboradores para atividades especificas;

Elaborar perfis de cargos que representem efetivamente a atual estrutura
organizacional da empresa;

Definir claramente as responsabilidades basicas de cada cargo na organizacéo;
Determinar os valores relativos dos cargos e estabelecer um equilibrio interno
sem distorcdes salariais, de acordo com as referéncias de mercado;

Harmonizar os interesses econdmico-financeiros da Autocar com 0s interesses
de crescimento e qualidade de vida de seus colaboradores;

Possibilitar reducéo / simplificacdo da estrutura organizacional;

Servir de base para evolucdo qualitativa dos profissionais.

Além do que, o plano de remuneracdo da Autocar visa compartilhar os beneficios

advindos do crescimento da empresa mensurados pelo lucro obtido, bem como apresentar
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com clareza aos funcionarios a relacdo entre suas contribuicbes pessoais e de equipe e 0
crescente valor da empresa.

Tem como objetivo principal atender as necessidades imediatas e futuras vinculadas
a estratégia e a gestdo da organizacdo em termos de remunerar empenho, esfor¢o, dedicacao,
desempenho, produtividade e criatividade, de modo individual e coletivo tendo como foco
predominante os resultados corporativos, além da diagnose e impacto dos resultados
individuais, das equipes e sua relacao.

Nesse sentido, a Autocar ressalta trés itens essenciais: 0 volume de locacdo de

veiculos, a satisfacdo do cliente e a lucratividade da empresa como mostra a figura 1

Volume de vendas Satisfacdo do cliente Lucratividade da
empresa

Fonte: pesquisa do autor, 2014.
Figura 1 — Valores da metodologia de remuneracédo da Autocar

Tanto o volume de vendas quanto a satisfacdo do cliente associam-se a competéncia
do vendedor e a organizacdo da empresa no que se refere a politica de remuneracdo e,

consequentemente, a motivacao do funcionario.

5.3 CRITERIOS UTILIZADOS PARA AS APLICACOES DE COMISSOES E
BONIFICACOES

A politica para gestdo da remuneragdo na Autocar tem um sistema baseado em
resultados, que tragam indicadores de desempenho, objetivos e metas bem definidas com
modelos de avaliacdo de performance e do cumprimento destes objetivos, metas e
programas de reconhecimento que funcionem e sejam claros.

Para area comercial, a Autocar contempla pagamentos variaveis baseados em
resultados comerciais, coletivos e forca de venda de planos de locacdo individuais. O
método mais usual de pagamentos para area comercial € o pagamento variavel calculado a
partir de uma percentagem determinada ao valor da respectiva venda, volume de vendas ou a
margem de lucro. E simples de ser determinado e tem como caracteristica basica motivar
individualmente o aumento de vendas. Em muitos casos depende do fator sorte e ndo

necessariamente do esforgo realizado.
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Vale a pena salientar que dependendo da forma como € estabelecido pode ser
injusto, pois, em funcdo de sazonalidades, dos tipos de clientes e das areas de atuagdo (com
mais ou menos potencial) podem acarretar em esforcos e performances diferentes para o
cumprimento de um mesmo volume ou resultado de vendas.

Na Autocar, considera-se que a linha de frente é muito importante. Porém, sem
processos que a sustentem ndo produz competitividade e ndo traz clientes satisfeitos e fiéis.
Na verdade, a remuneracdo ndo € tudo e por si s6 ndo garante a motivacdo da equipe.
Ambiente de trabalho, senso de oportunidade e tratamento respeitoso vém na frente. E
preciso investir no conjunto para que os resultados sejam adequados e consistentes.

Usualmente, a determinacdo dos valores dos prémios de bonificacdo nao esta ligada
somente a uma venda de locacdo de carros ou ao fechamento de um negdcio, mas ao
cumprimento de metas e objetivos quantitativos ou qualitativos, individuais e também de
toda a equipe.

Em relacdo as comissdes a Autocar optou por determinar um percentual de
comissdo ou valor de prémio de bonificacgéo.

Na empresa, devido a concorréncia foi necessario implantar uma politica comercial
(precos, descontos, prazos, canais de divulgacédo, distribuicdo, zonas e areas de atuacao) e
programas de treinamento para as equipes de divulgacdo (tarefas bem definidas,
conhecimento do produto, legislacéo e vantagens técnicas e de utilizacdo).

A Autocar tem acompanhado o mercado a fim de buscar parametros e informacdes
que ndo sé identifigue como funcionam as estruturas e como os profissionais na area
comercial sdo remunerados, como também buscar informac@es sobre tecnologias adotadas e
ferramentas disponiveis no processo de vendas, novidades e tendéncias do mercado
concorrente e mercado geral.

Para resolver esse problema a empresa programou um sistema de metas por nimero
de locacBes, determinando indices maiores para maior rentabilidade. Quem as atingir
recebera bonus e ao supera-las, ganhara ainda mais.

Outra saida foi estabelecer uma meta global e pagar um bdnus a cada funcionario,
proporcional as suas negociagfes. Para isso, & necessario que o profissional tenha
conhecimento do historico de vendas e, a empresa analise bem a rentabilidade. Isso ajuda a

estabelecer corretamente o valor do bdnus a ser criado.



59

5.4 DEFINICAO DAS COMISSOES E BONUS

Uma equipe de divulgacdo e vendas € sempre mais produtiva e estimulada quando a
empresa tem uma politica de comissGes mais agressiva. Pagar um valor fixo alto e nédo
remunerar pela atividade realizada, ndo estimula o funcionario. O vendedor precisa sonhar
com a possibilidade de ganhar muito dinheiro e a empresa deve Ihe dar essa condicdo. E
lucrativo para as duas partes.

Nesse sentido, ao visar a definicdo de uma politica de remuneracdo variavel, a
Autocar precisou encontrar um valor que fosse estimulante e, entdo definir um percentual
sobre o valor vendido. Contudo, levou-se em conta esse percentual no célculo do preco de
venda para ver o quanto poderia encarecer o servico de locacao.

Algumas empresas enxergam a remuneracdo dos funcionarios como uma fonte de
encargos elevada, outras como um investimento que podera ser muito rentavel. Essas visdes
devem ser encaradas e ponderadas. Administrar custos e alimentar uma politica de
incentivos é um desafio, a melhor forma de encarar essa dualidade é sempre manter um
programa de remuneracdo variavel sustentavel, ou seja, dimensionar as metas a serem
atingidas, o montante a ser distribuido e os encargos a serem recolhidos.

Na maioria das vezes, encontra-se no mercado um percentual de comissdo para
vendedores e outro para gerentes. Além do que, pode-se ainda bonificar com um percentual
ou valor extra, as vendas que excederem as metas.

Na pratica, o formato de comissdo por recebimento, transfere parte da
responsabilidade para o funciondrio no recebimento da locagdo, diminuindo a
inadimpléncia, pois caso o cliente ndo pague a loca¢do, o vendedor ndo recebera a comissao.
Esse formato de comissdo por recebimento incentiva a equipe de trabalho a fechar vendas a
vista, aumentando assim as comissoes.

A politica estabelecida pela Autocar para remuneracao dos funcionarios encontra-se
estabelecida na figura 2, em trés modalidades.

Aumento de vendas de Aumento de vendas de Aumento de vendas de
locagdo locacéo locagédo
* Remuneracdo variavel  Comisséo por locacéo *Aumento da comissio
« Por produtividade para a locacéo de veiculos

Fonte: do autor, 2014.
Figura 2 — Critérios de remuneracdo para alavancagem de vendas dos pacotes de locacéo
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Outro critério adotado pela Autocar € o do pagamento de comissdo a pessoas
indicadoras de clientes, o que fortalece a parceria entre a empresa, cliente e o préprio
indicador. Como também, as varias formas de comissionamento que possibilitam diversas
campanhas de incentivo para 0 aumento das vendas.

Constatou-se que a Autocar trabalha com comissdo média de mercado-valor pago
também por outras empresas do ramo de locagé&o.

Por sua vez, a empresa estd implantando um novo modelo de pagamento de
comissdo: o funcionario passa a ter varias tabelas de preco — sem desconto, com preco
normal ou com desconto progressivo. Assim, o funcionario recebe a comissdo de acordo
com a tabela que aplicar na venda da locacdo — quanto menor o desconto aplicado, maior o
percentual da comissdo recebida, podendo receber até 7%.

Esta ideia esta sendo bem aceita pelos funcionarios, que passam a ter maior poder
de negociacao em termos de preco, com as opgOes de venda a vista e a prazo.

De igual forma, a Autocar sabe que a motivacdo é uma forca, uma energia, que
impulsiona o individuo na direcdo de alguma coisa. A diferenca entre motivacao e estimulo
é que a motivacao esta dentro da pessoa e o estimulo, fora.

Assim, a politica de remuneracdo na Autocar compreende todos 0s aspectos que
compBem o salario do funcionario de vendas e divulgacdo, como os valores fixos, comissdes
e prémios, bem como os beneficios diretos e indiretos inerentes ao cargo.

Tendo presente essa concepcao, sugere-se que a empresa reveja a possibilidade de
desenvolver uma estratégia para premiar o funcionario que cumpre as metas estabelecidas;
acrescentar um percentual na comissao sobre as metas cumpridas; oferecer prémios pelo seu
alcance; pagar a comisséo antecipada, sobre o valor que exceder as metas, entre outros. Os
valores a serem acrescidos a comissdo, bem como os prémios fornecidos, ficardo sempre a
cargo da direcdo da empresa.

Contudo, o plano de comissdes oferece o incentivo méximo e é facil de calcular e
de entender. Entretanto, o plano de comissdo pode ser limitado pelas seguintes
desvantagens:

a) da énfase no volume de vendas de locacéo e ndo nos lucros;

b) o servico ao cliente na pos-venda pode ser negligenciado;

¢) os ganhos tendem a flutuar entre periodos bons e fracos dos negocios;

d) a rotatividade de vendedores treinados tende a aumentar nos periodos fracos;

e) os vendedores e divulgadores sdo tentados a fazer concessdes de preco.
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A utilizacdo de uma modalidade ou outra, ou até mesmo a combinagéo das mesmas,
deve ser estabelecida em razao do tipo de negdcio e mercado consumidor.

Os modelos existentes de remuneracao, desde o tradicional e fundamental Plano de
Cargos e Salarios, passando pelos diversos tipos de Programas de Remuneracdo Variavel,
sdo as ferramentas necessarias para atingir na empresa, 0s seguintes objetivos:

a) Estabelecer uma politica salarial justa e competitiva com base nos fatores
internos correlacionados aos valores de mercado e elaborar normas que assegurem um
tratamento equitativo dos cargos e salarios;

b) Determinar estruturas salariais capazes de reter profissionais e de atrair
colaboradores para atividades especificas;

c) Elaborar perfis de cargos que representem efetivamente a atual estrutura
organizacional da empresa, mas ja sinalizando a evolugdo desejada do perfil dos cargos, e
propiciando analises para seu uso em outros objetivos de recursos humanos;

d) Definir mais claramente as responsabilidades basicas de cada cargo na
organizacao;

e) Determinar os valores relativos dos cargos e estabelecer um equilibrio interno
sem distorgdes salariais, de acordo com as referéncias de mercado;

f) Harmonizar os interesses econémico-financeiros da empresa com os interesses de
crescimento e qualidade de vida de seus funcionarios;

g) Racionalizar a estrutura organizacional;

h) Possibilitar reducédo / simplificacdo da estrutura organizacional,

i) Servir de base para evolucdo qualitativa dos funcionarios.

Sugere-se que a empresa elabore uma politica formal para o setor de vendas e
divulgacéo, a fim de facilitar o seu acompanhamento, tornando mais claras as atribui¢fes do
setor, cabendo também descrever as tarefas e 0s responsaveis pela sua execucdo e
acompanhamento, facilitando a identificagdo das deficiéncias pela organizacéo.

Na Autocar, como ja se analisou a modalidade é a mista, ou seja, a composi¢do
porcentual entre a remuneracdo fixa e a variavel (comissdo) — essa composi¢do é chamada
de ‘alavancagem’, e essa propor¢ao deve ser dimensionada com o grau de agressividade que
a empresa definiu para as suas acOes de vendas de locacdo (em média, a empresa pratica a
composicdo 70% e 30% para o salario fixo e variavel, respectivamente). A empresa néo

possui ainda uma carteira de clientes cadastrados.
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Assim, propde-se a empresa um trabalho efetivo com estes casos, contatando por
telefone ou fazendo visitas para reativa-los a fim de obter uma carteira de clientes e,

consequentemente, 0 faturamento da empresa.

6 CONCLUSOES

O sistema de remuneracdo em empresa de locacdo de automoveis, em especifico,
naquelas que estdo no inicio de funcionamento. Reconhece-se que o maior capital que
possui esse tipo de empresa € o funcionario.

Nesse sentido, o maior investimento deve ser na area de recursos humanos, néo
apenas em relacdo a remuneracdo, mas também e principalmente, no relacionamento
interpessoal.

O conjunto de conhecimentos, habilidades, criatividade, assim como, saber ouvir,
comunicar e valorizar a opinido do outro, com 0 mesmo objetivo comum é o esperado de um
trabalho de equipe. Assim, o relacionamento interpessoal saudavel é importante para
aumentar a motivacao da equipe e o engajamento de todos os membros da empresa.

Cabe lembrar que a compreensdo da conduta humana possibilita conceber atitude
como resultante de valores, crencgas, sentimentos, pensamentos, cogni¢des e tendéncias a
reacdo, referentes a determinado objeto, pessoa ou situacdo. Portanto, o individuo, ao
assumir uma atitude, vé-se diante de um conjunto de valores que tendem a influencia-lo.

Atualmente, as relacdes de trabalho estdo diferentes porque o mercado exige mais
velocidade, mais criatividade e, para atender a demanda, € preciso que a equipe de trabalho

se una e se empenhe.
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