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RESUMO

FERRI, Jodo Vitor Bonetti. DAZZI, Marcelo Eduardo. Plano de Negocio: Criagdo e
desenvolvimento de uma empresa no ramo de prestacéo de servigos de jardinagem em
Florianopolis; Floriandpolis, 2015. 70 f. Trabalho de Conclusdo de Curso. Curso de

Administracdo, Universidade Federal de Santa Catarina.

Este trabalho apresenta a cria¢do do plano de negocio da empresa Arte Natural, que atuarad no
ramo da prestacao de servico de jardinagem em Floriandpolis, mais especificamente na regido
norte da ilha. Este plano de negécio busca verificar a viabilidade, através de analise do
mercado, e dos planos financeiros, de marketing e operacional, para concretizar a idéia do
empreendedor de abrir seu préprio negécio, tendo em vista que o mercado oferece a
oportunidade para a criacdo e desenvolvimento da empresa. Com os dados levantados neste
trabalho obteve-se as informagdes necessarias para a abertura do negocio, sendo que apos as
analises concluiu-se que a empresa Arte Natural serd viavel e rentavel, com potencial para

Crescer.

Palavras chave: empreendedorismo, plano de negdcio, jardinagem.



ABSTRACT

FERRI, Vitor John Bonetti. Dazzi, Marcelo Eduardo. Business plan: Creation and
development of a company in gardening services to provide branch in Florianopolis;
Floriandpolis, 2015. 70 f. Term paper.Administration Course, Federal University of Santa

Catarina.

This paper presents the creation of the business plan of the company Art Natural, which will
operate in gardening service provision branch in Floriandpolis, specifically in the northern
part of the island. This business plan aims to verify the feasibility, through market analysis,
and financial plans, marketing and operational, to realize the entrepreneur's idea of opening
your own business, given that the market offers the opportunity to create and the company's
development. With the data collected in this study was obtained the information necessary for
opening the business, and after analysis it was concluded that the company Natural Art will be

viable and profitable, with potential to grow.

Key words: entrepreneurship, business plan, gardening.
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1 INTRODUCAO

Floriandpolis por se tratar de uma cidade turistica possui grande potencial no
que se refere ao ramo de prestacdo de servico, a cidade sendo turistica exige mais do
que estrutura para receber seus visitantes. Floriandpolis é agraciada com sua beleza
natural com praias de natureza exuberante, contudo faz-se necesséria a prestacdo de
servico de jardinagem nos prédios pracas e residéncias entre outros, para harmonizar-se
com a beleza ja presente.

Neste cenario e com o objetivo de atender a uma necessidade do mercado
verificou-se a possibilidade de se criar uma empresa de prestacdo de servicos de
jardinagem estruturada e organizada, a fim de fidelizar os clientes e manter tal prestacao
durante 0 ano todo. Para estruturar tal empresa fez-se necessario o presente plano de
negocios, que segundo Salim (2005) é um documento que conta com a descri¢cdo do
negdcio. Este documento abrange toda uma estrutura de custos, investimentos
necessarios, segmentacdo do publico alvo, bem como o marketing que sera utilizado,
para divulgacdo do servico que sera prestado.

Com esta estruturacdo pretende-se instituir uma empresa consolidada, que
preste um servigo profissionalizado o qual busca o bem estar de seus clientes. Segundo
Hoffman, Batson, Ikeda, Campomar (2009) pode-se definir servico como acoes,
esforcos ou desempenho. Com base no SEBRAE, o0 este mercado estd em crescimento,
com isso, estruturaram-se 0s objetivos gerais e especificos, para estabelecer as diretrizes

do trabalho proposto e tornar mais facil o dimensionamento e a concepgéo do estudo.
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1.1 Objetivos

Apresentam-se abaixo 0 objetivo geral e os especificos que conduzem o

referido trabalho.

1.1.1 Objetivo geral

Criacdo e desenvolvimento de uma empresa no ramo prestacdo de servicos de

jardinagem em Floriandpolis.

1.1.2 Obijetivos especificos

Para atingir o objetivo geral, foram estabelecidos os seguintes objetivos especificos:

a) Verificar os recursos necessarios para implantacéo do plano.
b) Criar um plano financeiro.
c) Criar um plano de marketing.

d) Analisar a realidade do mercado.
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1.2 Justificativa

Atualmente com um estilo de vida corrido da maioria das pessoas onde o
tempo é cada vez mais escasso e valorizado, esses fatores contribuem para mercado
prestacdo de servico de jardinagem entre outros servigos.

O presente estudo almeja a criacdo e estruturacdo de uma empresa de
jardinagem para prestar servico com profissionalismo e atender a uma necessidade dos
clientes com pontualidade e servicos personalizados em um mercado concorrido, porém
pouco formalizado.

Quanto a oportunidade neste segmento pode se observar um grande mercado
em potencial que esta carente por profissionais capacitados, que em muitos casos
acabam ndo prestando um atendimento adequado aos seus clientes. Segundo SEBRAE a
estabilidade econémica e a recomposicdo da renda dos brasileiros geram um potencial
para 0 mercado de prestacdo de servico de jardinagem, o que torna esse ramo de
atividade atraente para os empreendedores.

Referente a viabilidade o estudo de implantagdo de um a empresa de
jardinagem se faz viavel, pois, com a crescente expansdo demografica do norte da ilha e
de Florianopolis que hoje, segundo o IBGE conta com 421.240 habitantes, de modo
geral acarreta em uma demanda crescente para prestacao de servigo de jardinagem. No
que se refere ao investimento é relativamente baixo pois ndo possui necessidades de
estoques nem de matéria prima, o0 investimento restringe-se apenas a0 maquinario,
insumos gastos para a prestacdo do servigo e um automovel para o deslocamento até o
local onde o servico seré prestado.

Segundo pesquisa da Endeavor (2014) Floriandpolis € um dos melhores
lugares para se empreender no Brasil. Desta forma este trabalho busca entender se é
viavel a abertura de uma empresa de prestacdo de servico de jardinagem em

Florianopolis.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste  capitulo serdo  abordados 0s  seguintes  assuntos:
empreendedorismo, plano de negocio e sua estrutura, analise de mercado, prestacao de

servigo e jardinagem.

2.1 Empreendedorismo

Segundo Maximiano (2011) empreendedor vem do latim, imprendere que
significa engajar-se em uma tarefa custosa, ou seja, uma tarefa ardua. Na qual
empreendedor devera se dedicar profundamente para realiza-la.

“O Empreendedor tem como caracteristica principal ser inconformado,desse
modo, suas descobertas inovadoras sdo capazes de mudar o cenario para si
mesmo e para 0s outros, ter também uma atengdo com sua participagdo com a
localidade onde atua, ndo é simplesmente ter um bom faturamento, é
necessario que haja uma contribuicdo para o bem estar social da localidade
onde esta inserida”(DOLABELA, 2006, p.26).

Segundo Shumpeter “O empreendedor promove a destrui¢do criativa, tornando
obsoletos os recursos existentes e tornando necessaria sua renovacao” (SHUMPETER,
1949 apud MAXIMIANO, 2011, p.3).

Ainda nesta mesma linha de raciocinio de destruicdo e reconstrugdo de um
novo conceito afirma Dornelas que “O empreendedor é aquele que destroi a ordem
econbmica existente pela introducdo de novos produtos e servigos, pela criacdo de
novas formas de organizagdo ou pela exploragio de novos recursos materiais”
(DORNELAS, 2001, p.37).

O meio de ligacdo entre a teoria e a pratica para que ocorra essa mudanca € o
empreendedor, segundo Hisrich; Peters e Shepherd (2009) atualmente para se fazer uma
fusdo entre a teoria (ciéncia) e a pratica (mercado) o meio mais eficiente é atraves do
empreendedor que possui a capacidade de criar novas oportunidades, produtos, servigos

admitindo todas as incertezas e possiveis erros que podem ocorrer neste processo.
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Dornelas (2005) apresenta que a pessoa que abre a prépria empresa € aquele
que visualiza uma oportunidade e cria um negdcio com o objetivo de obter lucro sobre
ela, adotando riscos conjeturados. Ainda na Otica de Dornelas, empreendedorismo esta
relacionado com 0s seguintes aspectos:

A. Iniciativa para abrir uma empresa e amor pelo trabalho.
B. Utiliza as solugdes de forma criativa, decompondo o ambiente social e
econdmico no qual esté inserido.
C. Assume riscos conjeturados e a probabilidade de fracassar.
Segundo Degen (1989) para empreender paga-se um preco que em muitos casos
0 empreendedor ndo esta disposto a pagar, ou ndo conhece esta perspectiva de néo
possuir uma carga horaria de trabalho definida onde pode ser preciso trabalhar sete dias
por semana e podendo-se atingir uma media diaria de 12 a 16 horas. Ainda sobre a ética
do autor o empreendedor conhece o custo do seu tempo e por isso busca otimiza-lo para
atingir seus objetivos.
Para se empreender os desafios sdo 0s mais diversos e as recompensas também
isso significa :

“Empreendedorismo € o processo de criar algo novo com valor, dedicando o
tempo e esforco necessarios, assumindo 0s riscos, psiquicos e sociais
correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da satisfacdo e da
independéncia financeira e pessoal” (HISRICH; PETERS; SHEPHERD,
2009, p.30).

Para Maximiano (2011) os empreendedores movimentam a economia com 0S
tributos e encargos oriundos da sua atividade econémica que impactam diretamente o
desenvolvimento dos paises e consequentemente na qualidade e no padrdo devida das
pessoas, esse processo pode ser observado em paises onde se tem 0 empreendedorismo

mais consolidado e em movimento.

2.1.1 Empreendedorismo no Brasil

Segundo Dornelas (2005) o movimento de empreendedorismo no Brasil
comecou a tomar forma na década de 1990, quando entidades como SEBRAE (Servico
Brasileiro de Apoio as micro e pequenas empresas) e SOFTEX (Sociedade Brasileira

para Exportacdo de Software) foram criadas.
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Ainda na otica de Dornelas (2005) atraves da criacdo desses servigos de apoio
despertaram essa cultura empreendedora buscando valorizar uma caracteristica do povo
brasileiro sua criatividade e perseveranga em obter seu proprio negdcio podendo contar
com suporte destas entidades para ter acesso as informacdes e minimizar os riscos.

Com o fomento do empreendedorismo fica evidente que “Os ultimos anos
foram repletos de iniciativas em prol do empreendedorismo [...] o autor ainda afirma
que o momento serd favoravel ao Brasil para o empreendedorismo nesta década”
(DORNELAS, 2015, p.17).

E possivel se confirmar a afirmacdo do autor quando ele apresenta a leitura de

relatorios executivos do Global Entrepreneurship Monitor.

“Esse novo momento comecgou a ser moldado a partir da constatagdo da
importancia do pais na visdo de alguns atores envolvidos com 0 movimento
de empreendedorismo no mundo e, principalmente, no Brasil, apds a leitura
do resultado do primeiro executivo do Global Entrepreneurship Monitor
(GEM 2000). Naquela ocasido o Brasil apareceu como o pais que possuia a
melhor relagdo entre 0 nimero de habitantes adultos que comegam um novo
negécio e o total desta populagdo: um em cada oito adultos. Como se sabe
esse estudo tem sido realizado anualmente, e, no grafico apresentado
anteriormente o Brasil apareceu em 2012 com um indice de criagcdo de
empresas (TEA) de 15,4 no momento da pesquisa, ou seja, em cada 100
pessoas cerca de 15 desenvolviam alguma atividade empreendedora,
correspondendo a mais de 18,5 milhdes de pessoas envolvidas em novos
negocios” (DORNELAS, 2015, p.17-18).

Segundo Maximiano (2011) se pode chegar a dois tipos de empreendedores, 0
primeiro € definido como o empreendedor de oportunidade, o qual vislumbra um nicho
de mercado, determina exatamente 0s objetivos a serem alcancados e segue
rigorosamente seu planejamento, sabendo exatamente aonde quer chegar. O segundo o
empreendedor de necessidade tem origem no desemprego e na falta de qualificagcédo
profissional esse tipo é 0 mais comum e na maioria dos casos acabam aumentando as
estatisticas de fechamento prematuro de empresas devido a falta de planejamento.

Ainda na Otica de Maximiano (2011) este cenario esta passando por
transformacdes onde o indice de empreendedores por necessidades estdo dando lugar
aos empreendedores de oportunidade que geram um maior desenvolvimento social e
econdmico. Outro fator que precisa ser dado uma maior atencdo e com relagdo a
valorizagéo dos empreendedores para que haja de fato um olhar de respeito e admiragéo

e ndo simplesmente um olhar de pessoas de sorte.
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2.1.2 Empreendedorismo em Santa Catarina

Segundo dados da Endeavor (2014) em Santa Catarina mais especificamente
em Floriandpolis o cenério para o empreendedorismo é muito favoravel, esse
movimento teve inicio com a fundacdo da Universidade Federa de Santa Catarina em
1962, foi o ponto de partida para um novo cenario de inovacdo. Em 1984 é fundada a
fundacdo CERTI com o objetivo de fomentar novas tecnologias e o empreendedorismo
na regiao.

Ainda com base nos dados da Endeavor (2014) aponta a capital do estado como
um dos melhores lugares para se empreender do Brasil. A pesquisa aponta que “o indice
de cidades empreendedoras 2014, a capital catarinense esta entre as duas melhores
cidades em trés casos: infraestrutura, inovacdo e capital humano. Esses indices,
somados aos resultados equilibrados entre outros pilares, garantem a ela o primeiro
lugar no indice final”.

A pesquisa da Endeavor (2014) citada acima apresenta ainda que existe uma
alta qualificacdo da m&o de obra, onde mais da metade dos universitarios estudam em
instituicbes com notas maximas no ENAD, outros fatores atraentes a destacar sobre a
ilha de Florianopolis, possui a menor media de deslocamento para o trabalho, a melhor
internet e 0 menor indice de roubos de veiculos e as mais belas praias e uma qualidade

de vida reconhecida nacionalmente.

2.2 Plano de Negocios

Segundo Salim (2005) o Plano de Negdcios é um documento que conta com a
descricdo do negdcio, a forma com serdo executadas suas operacgoes, as estratégias que
serdo utilizadas, o plano para ganhar espaco no mercado frente a concorréncia e as

projecdes de despesas, receitas e resultados financeiros.

“A principal utilizagdo do plano de negodcios ¢ prover uma ferramenta de
gestdo para o planejamento e desenvolvimento inicial de uma empresa. No
entanto, nos ultimos anos, o plano de negécios atingiu notoriedade como
instrumento de captacdo de recursos financeiros junto a capitalistas de risco e
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investidores-anjo, principalmente no tocante as empresas com propostas
inovadoras”(DORNERLAS, 2015, p.90).
Segundo Salim (2005) o Plano de Negocio deve responder as seguintes
perguntas:
e Qual é 0 meu negdcio?
e Aonde quero chegar?
e O que vendo?
e Para quem vendo?
e Que estratégias utilizarei?
e Como conquistarei mercado?
e Quiais sdo os fatores criticos de sucesso do meu negocio?
e Quanto vou gastar?
e Que retorno terei sobre meu investimento?

Na otica de Rosa (2007) o Plano de Negdcios ira orientd-lo na procura de
informacdes detalhadas sobre o sua area de atividade, os produtos e servi¢os que serao
ofertados, seus clientes, concorrentes, fornecedores e, os pontos fortes e fracos do seu
negécio, de forma a contribuir na identificacdo da viabilidade de sua ideia e na gestdo
da organizacéo.

“Um Plano de Negodcio ¢ um documento que descreve por escrito os objetivos
de um negdcio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam
alcancados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um Plano de Negdcio
permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no
mercado” (ROSA, 2007, p.8).

Segundo Dornelas (2015) a SBA (Small Business Administration), 6rgao do
governo americano de auxilio as pequenas empresas, realizou uma pesquisa nos Estados
Unidos que aponta que apenas 2% dos casos de fracasso das pequenas empresas tem
causas desconhecidas, e 0s 98% demais fracassam por falha ou falta de planejamento do
negaocio.

Ainda na otica de Dornelas (2015) no Brasil, o SEBRAE-SP realiza
anualmente pesquisas que revelam a falta de planejamento como a principal causa para
0 insucesso das empresas, aumentando o indice de mortalidade dos pequenos negdcios,
seguida de deficiéncias de gerenciamento, politicas de apoio insuficientes, conjuntura
econdmica e fatores pessoais.

Na otica de Hisrich, Peters, Shepherd (2009) o plano de negdcio é um

documento em que o empreendedor relaciona todos os elementos externos e internos
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para iniciar um negocio. Trata-se de uma integracdo de planos funcionais, como

financas, marketing, producéo e recursos humanos.

2.2.1 Estrutura do Plano de Negdcio

Segundo Dornelas (2005) a estrutura do plano de negdcios ndo deve seguir um

padrdo, ela é relativa as pretensdes do empreendedor e segmento de cada negdcio.

“[...] n8o existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano
de negd6cios, pois cada negdcio tem particularidades e semelhancas, sendo
impossivel definir um modelo padrdo de plano de negdcios que seja universal
e aplicado a qualquer negécio. [...] Mas, qualquer plano de negdcios deve
possuir um minimo de secBes as quais proporcionardo um entendimento
completo do negocio” (DORNELAS, 2005, p. 100).

Ainda na dtica de Dornelas (2005), o plano de negdcios deve conter uma
estrutura minima, seguida dos seguintes topicos: “l. Capa; 2. Sumario; 3. Sumadrio
Executivo; 4. Produtos e Servicos; 5. Analise de Mercado; 6. Plano de Marketing; 7.

Plano Operacional; 8. Estrutura da Empresa; 9. Plano Financeiro; 10. Anexos”.
CAPA

Segundo Dornelas (2015) a capa é uma das partes mais importantes do plano de
negocio, pois é com ela que o leitor tem a primeira impressdo sobre o trabalho, sendo
assim, deve ser feita de maneira objetiva e com as informacOes necessarias e
pertinentes.

Ainda na 6tica de Dornelas (2015) a capa do plano de negdcio deve conter as
seguintes informagfes: nome da empresa; endereco da empresa; telefone da empresa
(incluindo DDD); endereco eletronico do site e e-mail da empresa; logotipo; nomes,
cargos, enderecos e telefones dos proprietarios da empresa (dados do diretor-presidente
e principais pessoas-chave da empresa); més e ano que o plano foi feito, nimero da
copia; e nome de quem fez o plano de negécio.
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SUMARIO

Segundo Dornelas (2015) o sumério deve apresentar o titulo de cada se¢do do
plano de negocio e a respectiva pagina, assim como também os principais assuntos que
fazem parte de cada capitulo. Esta parte do plano de negdcio é importante pois agiliza o
processo do leitor encontrar o que deseja.

Ainda na ética de Dornelas (2015) um plano de negdcios que contenha todos 0s
capitulos pertinentes, porém desorganizado, ndo ira gerar uma boa impresséo ao leitor, o
que ira refletir na imagem gue o mesmo tem da organizacdo. Segue abaixo um exemplo
de sumério:

I- Sumério executivo 02

I1- Descricdo da empresa 04

I1- Produtos e servicos 08

IV- Andlise do mercado 10

V- Marketing e vendas 14

VI- Anélise estratégica 18
VII- Plano financeiro 20
VIII- Anexos 28

SUMARIO EXECUTIVO

Segundo Salim (2005) o sumario executivo € um extrato do plano de negécios.
Este ndo deve ser longo demais e deve ser de facil leitura. Os aspectos que devem estar
contidos em um sumario executivo de plano de negdcios sdo: o objetivo do plano de
negocio e a empresa ou produto, ou seja, a oportunidade que foi identificada.

Segundo Dornelas (2015) o sumario executivo € a principal se¢do do plano de
negdcio, pois se 0 sumario executivo ndo for bom e apresentar as informacGes
pertinentes, o leitor simplesmente ndo ira dar continuidade na leitura do mesmo. Assim
sendo, 0 sumario executivo deve ser escrito com muita atencao e deve ser revisado mais
de uma vez, nele apresentam-se as uma sintese das principais informacGes que constam
no plano de negdcio. Deve também ser direcionado ao publico alvo do plano de negdcio
e elucidar qual seu objetivo em relacéo ao leitor. Esta secdo deve ser a Ultima parte a ser
escrita no plano de negdcio, pois sO pode ser construida apos as outras se¢Oes estarem

prontas, visto que ela ira apresentar informagdes dos outros capitulos.



23

Ainda na otica de Dornelas (2015) os melhores planos de negdcios sdo 0s mais
objetivos, e a se¢do do sumario executivo deve seguir este critério, considerando a todas
as partes pertinentes do plano em uma ou duas paginas, escrito de forma objetiva e

sucinta.

RESUMO DA EMPRESA

Segundo Dornelas (2015) esta secdo deve apresentar uma sintese da organizacao
da empresa, seu historico e sua situacao atual, deve também apresentar as caracteristicas
que diferenciam seu negdcio dos concorrentes e deve informar o cliente como ele obtera
beneficio utilizando os bens ou servigos da empresa. E importante que contenha uma
ideia do que a empresa almeja para 0s proximos trés a cinco anos, dando ao leitor uma
noc¢édo do futuro esperado para 0 negdcio. A descricdo da empresa deve buscar mostrar o
porqué da sua existéncia, qual seu propdsito, o porqué de sua criacdo, o detalhamento
dos servicos ou produtos, o seu desenvolvimento, qual serd& o modelo de negdcio
adotado e os diferenciais.

Segundo Salim (2005) na secdo resumo da empresa, deve-se identificar entender
e transformar uma oportunidade em um negécio, de forma a conter a descrigdo sobre o
que a empresa fard qual produto ou servico serd comercializado, quem sdo 0s
proprietarios da empresa, seus respectivos curriculos, a forma como serdo divididas as
atividades e o gerenciamento da empresa.

Dornelas (2015) sugere que nesta se¢ao seja descrito:

e Empresa e seu historico;

e Crescimento;

e Faturamento dos Ultimos anos;

e Razdo social,

e Impostos;

e Estrutura organizacional e juridica;
e Localizagdo;

e Parcerias;

e CertificacOes de qualidade;

e Servicos terceirizados; etc.
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DESCRICAO DOS PRODUTOS E SERVICOS

Segundo Dornelas (2015) esta secdo do plano de negocios é voltada aos
produtos e servicos que a empresa fornece, deve-se apresentar como sdo feitos, quais 0s
recursos pertinentes, o ciclo de vida, as tecnologias utilizadas, quem sao os clientes, etc.
Ainda nesta secédo, pode-se apresentar o nivel de satisfagdo dos clientes com os produtos
e servigos da organizagdo, assim pode-se através do feedback ter uma melhor percepcéao
do nivel de qualidade percebida nos produtos e servigos ofertados, o que pode servir
como guia de futuros investimentos.

Segundo Salim (2005) nesta parte do plano de negdcio deve-se detalhar os
produtos e servicos que a empresa comercializard. Os pontos importantes que
constituem esta se¢do sao:

e Descricdo de cada produto e servi¢o que a empresa vende.

e Descricdo do mercado e as principais necessidades que poderdo ser resolvidas
com as solugdes ofertadas pela organizagéo.

e Comparacdo das solucdes, produtos e servigos ofertados pela empresa frente aos
oferecidos pelos concorrentes.

e Definicdo do material de apoio a venda dos produtos e servicos.

e Andlise dos custos para o fornecimento de seus produtos e servicos, assim como
também os pre¢os que serdo praticados no mercado.

De acordo com Dornelas (2015) este capitulo deve apresentar sua gama de
produtos e servicos e demostrar por que a empresa é capaz de fornecé-los e como serdo
fornecidos, quais as caracteristicas da equipe que produzird o bem ou servigo e como se
diferenciam da concorréncia. Informe onde obtera os insumos e o porqué da escolha dos

fornecedores.

ANALISE DE MERCADO

“A analise de mercado ¢é considerada por muitos, uma das mais importantes
secOes do plano de negécios e também a mais dificil de fazer, pois toda a
estratégia de negocio depende de como a empresa abordara seu mercado
consumidor, sempre procurando se diferenciar da concorréncia, agregando
maior valor a seus produtos\servigos, com o intuito de conquistar clientes
continuamente. E importante que a empresa conheca muito bem o mercado
no qual atua ou pretende atuar, pois, s6 assim, conseguira estabelecer uma
estratégia de marketing vencedora. Esta secdo do plano de negécios deve
ser a primeira a ser elaborada, pois dela dependerdo todas as outras”
(DORNELAS, 2015, p.144).
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Segundo Salim (2005) os itens mais relevantes que compdem este capitulo sdo:
fazer projecdes sobre o mercado; identificar os critérios de segmentacdo do mercado;
caracterizar a concorréncia em relacédo as fatias de mercado; entender como é a forma de
vender ou realizar a distribuicdo dos produtos neste tipo de negdcio; analisar os aspectos
em relacdo aos qual o mercado é mais sensivel; analisar os pontos fracos e fortes da
concorréncia em comparagdo com seu negécio; e avaliar o comportamento dos clientes.

De acordo com Dornelas (2015) este capitulo deve demonstrar que 0s executivos
da empresa conhecem em profundidade o mercado consumidor, como esta segmentado,
o0 crescimento deste ramo de atividade, as caracteristicas e aspectos dos clientes e sua

localizacgdo, a ciéncia de possiveis sazonalidades no mercado e a da concorréncia.

PLANO DE MARKETING

Segundo Dornelas (2015) esta secdo deve apresentar qual o plano para a
empresa vender seu produto ou servi¢o e conquistar os clientes, de forma a manté-los
interessados e aumentar a demanda. Deve mostrar como ocorrerd a comercializacdo, 0s
diferenciais frente a concorréncia, a estratégia de precificacdo, cliente-chave, forma de
distribuicdo do bem ou servico, promogédo e comunicacdo, e previsdo das vendas.

Na otica de Hisrich, Peters, Shepherd (2009) o plano de marketing é fator de
suma importancia para o planejamento do negdcio, visto que nele consta como 0s
produtos ou servigos seradistribuido, cotados e promovidos. Neste capitulo, devem-se
apresentar evidéncias da pesquisa mercadoldgica, para embasar a toma da de decisdo do

empreendedor quanto a estratégia de marketing adotada e na previsdo das vendas.

“As estratégias de marketing sdo meios e métodos que a empresa devera
utilizar para atingir seus objetivos. Essas estratégias geralmente se referem ao
composto de marketing, ou os 4Ps (quatro pés): produto, preco, praca (canais
de distribuicdo) e propaganda\comunicacdo. A empresa pode adotar
estratégias especificas, atuando sobre o composto de marketing, de forma a
obter melhor resultado em relagdo aos competidores” (DORNELAS, 2015,
p.153).

Segundo Hisrich, Peters, Shepherd (2009) os investidores consideram o plano de
marketing como fator fundamental para o sucesso do negocio, assim sendo, O
empreendedor deve elaborar o plano o mais completo possivel, contemplando todas as

acOes de marketing necessarias para que 0s objetivos e metas sejam atingidos, e



26

consequentemente para que os investidores entendam com clareza as estratégias que

serdo implementadas.

ESTRATEGIA DO NEGOCIO

Segundo Dornelas (2015) a analise estratégica do negdcio deve apresentar uma
mistura de racionalidade e subjetividade, seguindo um processo, que ajuda o executivo a
entender melhor qual a real situacdo da sua empresa e as melhores op¢des ou meios para
chegar em seus objetivos e metas.

Segundo Salim (2005) esta secdo é o resultado da andlise de informacGes,
obtidas sobre o mercado que a empresa atua, 0s servi¢cos e produtos que a empresa
oferta, e as caracteristicas dos clientes. Desta forma, é imprescindivel identificar e
avaliar as oportunidades e ameacas do ambiente que a empresa serd inserida.
Sequencialmente, deve-se analisar os pontos fracos e fortes da organizacao, observados
frente a concorréncia e, também, sob a 6tica das dificuldades internas que ndao permitem
gue a empresa possa atingir suas metas e objetivos. Com todos esses elementos
analisados, deve-se tracar uma estratégia para a organizacao.

Segundo Dornelas (2015) este capitulo define a direcdo que a empresa ird seguir
sua missdo e visdo, status atual, as oportunidades e ameacas, forgcas e fraquezas,
objetivos e metas da empresa, desta forma, esta secdo € a base para a evolugdo e
implementacdo das outras acdes do plano de negdcios.

Ainda a Otica de Dornelas (2015) existe estratégias defensivas, estratégias de
desenvolvimento e estratégias de ataque. As estratégias defensivas visam manter os
clientes, como por exemplo: melhorar o desempenho da empresa, melhorar a qualidade
dos produtos, etc. As estratégias de desenvolvimento oferecem mais opc¢des aos atuais
consumidores dos bens\servicos da empresa, como por exemplo: aumentar a variedade
de produtos oferecidos, desenvolver novos produtos, etc. J& as estratégias de ataque
visam elevar a participacdo de mercado da organizagéo, alguns exemplos séo: entrar em

novos mercados, mudar politica de pregos, etc.
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ORGANIZACAO E GERENCIA DO NEGOCIO

Segundo Salim (2005) este capitulo descreve como negdcio ira funcionar, como
a estratégia e os objetivos serdo alcangados. Sdo fundamentais as areas de vendas e de
producao.

Ainda na oOtica de Salim (2005) os pontos importantes para este capitulo s&o:
definir a equipe gerencial e 0s quadros quantitativos de pessoal necessario por funcéo;
estabelecer a estrutura da empresa com as descricdes de cada area e com as delegacdes
de poderes para as geréncias.

Segundo Dornelas (2015) esta secdo deve conter as agOes que a empresa
desenvolve ou ird desenvolver em seu sistema produtivo e o processo de producdo dos
produtos ou servicos, de forma a indicar o impacto das acGes em seus padrdes de
avaliacdo do processo produtivo. Desta forma, este capitulo deve apresentar as
informacdes operacionais atuais e previsdes de aspectos como: percentual de entregas a
tempo, rotatividade do inventério, indice de refugo, etc.

PLANEJAMENTO FINANCEIRO

Segundo Dornelas (2015) a parte financeira é a parte mais dificil de ser
elaborada pelos empreendedores no plano de negdcios, visto que deve demonstrar
através de numeros tudo que foi projetado para o negocio nas outras se¢des do plano de
negdcios. Deve incluir investimentos, gastos com marketing, despesas com vendas,
custos, projecdes de vendas, etc. Porém, com o passar do tempo a parte financeira acaba
tornando-se simples, mas, ainda assim, trabalhosa. O que ndo pode ser realizado é
através do planejamento financeiro fazer o plano de negdcios, e sim ao contrario,
através do planejamento do plano criar a parte financeira, pois sdo 0s objetivos e metas
estratégicas que irdo abastecer as planilhas financeiras do trabalho.

Segundo Salim (2005) este capitulo serve para verificar realmente se 0 negécio
tem potencial, é nele que irdo constar todas as despesas desde as que foram contraidas
para a abertura da empresa, até aquelas que serdo realizadas no processo operacional do
negocio e com o funcionamento das atividades de venda e producdo. Também constardo
as receitas oriundas das vendas dos produtos, servicos e solugdes e no término sera

avaliado qual o saldo final de tudo.
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Ainda na Otica de Salim (2005) esta secdo deve responder as seguintes
perguntas:
e A empresa é lucrativa?
e Depois de quanto tempo de sua constituicao?
e Quanto serd necessario investir para que a empresa chegue no ponto de ser
autossuficiente?

Segundo Dornelas (2015) na secdo de finangas deve constar em nimeros todas
as acOes planejadas para o negdcio e suas respectivas comprovacgdes, atraves de
projecdes futuras. Deve apresentar também demonstrativo de fluxo de caixa para trés
anos, no minimo, balango patrimonial, analise do ponto de equilibrio, necessidade de
investimentos, analise de indicadores financeiros, como por exemplo: faturamento
previsto, margem prevista, payback, TIR, etc.

Segundo Salim (2005) o Planejamento Financeiro deve conter os seguintes
elementos: pressupostos importantes para a realizacdo dos planos financeiros e suas
respectivas justificativas; comparacdes entre o plano projetado e o desempenho de
outras empresas do mesmo ramo de atividade; calculo do ponto de equilibrio
econémico-financeiro do negdcio; calculo do custo de operar a empresa sem vendas e
producdo; lucros e perdas projetadas com base nos custos e receitas futuras; fluxo de
caixa; projecdo do balango; calculo de indicadores.

ANEXOS

Segundo Dornelas (2015) este capitulo deve apresentar as informacGes
adicionais e pertinentes ao plano de negocios, sendo assim, ndo ha um nimero maximo
de paginas ou exigéncias a serem seguidas, esta se¢do tem carater complementar para o
bom entendimento do plano. E indispensavel a apresentacdo dos curriculos dos scios e
dirigentes da empresa. Pode-se também incluir fotos dos produtos ou do processo de
realizacdo dos servicos, plantas de localizacdo, material de divulgagdo do negdcio,

contrato social, etc.
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2.3 Analise de Mercado

Segundo Thompson (2008) compreender os aspectos econdémicos de um setor ndo
s0 é util para a andlise futura do cenério, como também facilita a compreensdo das a¢des

estratégicas que as empresas concorrentes podem utilizar.

“Se os administradores ndo entenderem como o ambiente afeta as suas
organizacfes ou ndo conseguirem identificar oportunidades e ameagas que
provavelmente serdo importantes, a capacidade que eles terdo de tomar
decisdes e executar planos sera extremamente limitada. Por exemplo, se
pouco se souber sobre o que o cliente gosta € 0 que ele ndo gosta, as
organizacOes terdo dificuldades para conceber novos produtos, planejar a
producdo, desenvolver planos de marketing e coisas parecidas” (BATEMAN,
2011, p. 57).

Segundo SEBRAE, a estabilidade econdmica e a recomposicdo da renda dos
brasileiros geram um potencial para o mercado da prestacdo de servicos de jardinagem,
0 que torna esse ramo de atividade atraente para 0s empreendedores.

Ainda com base nos dados do SEBRAE, os clientes de uma empresa de
jardinagem sdo em maior nimero a populacdo de maior poder aquisitivo, como a classe
A, B e possivelmente C, os condominios residenciais, empresas que contam com area
externa que tenha plantas e jardins, clubes de campo e lazer, empresas publicas, e
também o proprio municipio que conta com a prestacao deste tipo de servico.

“Os padrdes e os acontecimentos que ocorrem no ambiente podem ser
descritos ao longo de varias dimensdes, como se o ambiente é estavel ou
instavel, homogéneo ou heterogéneo, simples ou complexo; a munificéncia,
ou o volume de recursos disponiveis para dar apoio ao crescimento da
organizacdo; se esses recursos estdo concentrados ou dispersos; e o grau de
consenso em um ambiente quanto ao dominio pretendido da organizagdo”
(DAFT, 2008, p. 136).

O SEBRAE afirma que os servicos que uma empresa deste segmento pode
realizar sdo variados, podendo estar relacionados com a manutencdo de jardins, criagcdo
e execucdo de projetos de jardinagem personalizados, corte de gramados, servigos para
clubes de campo e lazer e condominios, arranjos internos com plantas diferenciadas,
podas de arvores e arbustos, controle de pragas, adubacao, entre outras oportunidades de
negocios.

Segundo Bateman (2011) nem sempre as informagdes sobre o ambiente em que

a empresa esta inserida estdo disponiveis, desta forma, a incerteza ambiental dificulta
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com que o administrador entenda ou preveja o futuro. Bateman afirma que a incerteza

surge de dois fatores: a complexidade e o dinamismo.

“Todas as organizagdes operam em um “macroambinente” moldado por
influéncias que emanam da economia como um todo, da demografia
populacional, dos valores da sociedade e dos estilos de vida, da legisla¢do e
regulamentacao oficiais, de fatores tecnolégicos e, mais perto de sua atuagéo,
do setor e da arena competitiva em que opera” (THOMPSON, 2008, p. 50).

Segundo SEBRAE, o publico alvo deste tipo de negocio, conforme ja foi
informado, sdo principalmente as pessoas das classes A e B, que no Brasil representam
mais de trinta e oito milhdes de pessoas. Numa relacdo de que existam quatro pessoas
em cada residéncia, estima-se que existam cerca de 10 milhGes de residéncias que
podem necessitar deste tipo de servico.

Segundo Daft (2008) além da busca por ligacGes que fortalecem a obtengdo de
recursos, a empresa pode também tentar modificar o ambiente. Datf afirma que existem
quatro técnicas para influenciar ou modificar o ambiente que a organizacdo esta
inserida: mudanca de dominio, atividade politica e regulamentacdo, associacdes
comerciais, e atividades ilegitimas.

Ainda com base nos dados do SEBRAE, o numero de concorrentes no ramo de
jardinagem vem crescendo cada vez mais, pois 0 mercado esta em crescimento.
Segundo o Cadastro de Empresas do IBGE, no ano de 2006 havia cerca de 3.200
empresas que prestavam servicos de jardinagem ou paisagismo no Brasil. De 2006 até
2009 esse numero passou para 4.184 empresas, demonstrando que ha um aumento do

namero de empresas, e consequentemente do nimero de concorrentes no setor.

2.4  Prestacao de servico

Segundo Hoffman, Batson, lkeda, Campomar (2009) os paises, principalmente
os industrializados, estdo percebendo que o seu Produto Interno Bruto (PIB) esta sendo
abastecido pelo setor de servicos.

Segundo Fitzsimmons, Fitzsimmons (2005) o centro da atividade econdémica de

qualquer sociedade sdo os servicos. Em uma economia industrializada, as empresas
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especializadas conseguem prestar servi¢os para uma industria a um preco mais barato do
que a propria empresa poderia realizar, desta forma, € comum que certos servigos sejam
prestados por empresas especializadas em empresas de manufatura.

Segundo Hoffman, Batson, Ikeda, Campomar (2009) muitas vezes a distincdo
entre bens e servicos é imperfeita, sendo na realidade, dificil apresentar um exemplo de
bem ou servigo puro, visto que um bem puro ndo deve contar com elementos fornecidos
por um servico, da mesma forma que um servi¢o puro ndo conteria bens tangiveis. A
realidade é que grande parte dos servicos contam com alguns elementos de bens
tangiveis, como o cardapio de uma lanchonete ou a politica de uma companhia
seguradora, desta forma a distingdo entre bens e servigos é ainda mais dificil de ser
diferenciada quando a organizacdo conduz negdcios tanto em servi¢os quanto produtos.

Ainda na Otica de Hoffman, Batson, lkeda, Campomar (2009) apesar das
contradicGes na definicdo entre bens e servicos, no geral pode-se definir bens como
objetos, dispositivos ou coisas, j& os servigos podem ser definidos como agdes, esforgos
ou desempenhos. Mas o que realmente difere o bem de um servico é a propriedade da
intangibilidade. Assim sendo, produtos intangiveis ndo detém forma fisica, desta forma,
0s bens puros sdo predominantemente tangiveis e 0S Servicos puros Sdo
predominantemente intangiveis.

“E imperativo reconhecer que 0s servicos ndo sdo atividades meramente
periféricas, mas, sim, parte integrante da sociedade; estdo presentes no cerne
da economia e sdo fundamentais para que esta se mantenha sadia e funcional.
Enfim, o setor de servicos ndo apenas facilita como também torna possiveis
as atividades de producéo de bens dos setores manufatureiros. Os servigos
representam a forga vital de transicdo rumo a uma concorréncia globalizada”
(FITZSIMMONS, FITZSIMMONS, 2005, p.29).

2.5 Jardinagem

O tema jardinagem possui sua origem nos primordios da humanidade.

“O berco da humanidade, consoante a tradi¢do biblica, foi num jardim e, de
entdo pra ca, o interesse por ele consubstanciado em regras empiricas ou
cientificas, amenizadas por certas consideracdes estéticas, criou esta arte,
universalmente conhecida por jardinagem”(SANTOS, 1975, p.21).
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Santos (1975) apresenta o seguinte conceito “A jardinagem ¢ uma arte que tem
por objetivo a constru¢do dos jardins”. Por se tratar de uma arte, possui influencia de
normas de estética e é conduzida seguindo especificidades de técnicas especializadas

como urbanismo, agronomia que possuem um maior grau de influencia.

“Eurico santos, fazendo pesquisas em torno do assunto, verificou que o nosso
dicionarista morais definia a profissdo com o termo jardinista que denomina
de forma aceitavel a definicdo do profissional da jardinagem. O jardinista é o
profissional que mantem os trabalhos de conservacdo, manutencdo e também
o de criacdo de jardins” (SANTQS, 1975, p.24).

Ainda sobre a dtica de Santos (1975) a jardinagem possui influencias das
seguintes areas como:

Arte: é uma forma de expressao cuja ocorréncia se verifica quando um conjunto
de emoc0es atua sobre a sensibilidade humana.

Ciéncia: é a reunido de leis abstratas, deduzidas dos fenémenos da realidade
exterior e interior.

Técnica: designa a aplicacdo, nos trabalhos de rotina, das leis abstratas que vem
da ciéncia. E a forma correta ou o método seguido na execucao de qualquer atividade.

Para esclarecer melhor sobre as relagbes que influenciam a jardinagem segue as
seguintes ciéncias: Ciéncia do solo, botanica, quimica agricola, fisica, zoologia agricola,
matematica, sociologia e psicologia.

“O jardim ¢ a reunido, segundo certos preceitos técnicos e estéticos, dos mais
variados elementos da flora, ndo importando a natureza, procedéncia ou grau
de desenvolvimento que possam atingir e bem assim a finalidade a que se
dedicam” (SANTOS, 1975, p. 37).

Ainda na o6tica de Santos (1975) uma obra de arte que tem como objetivo tornar
a vida mais agradavel composto de elementos vivos e inertes que formam um ambiente

propicio para momentos de contato com a natureza e repouso espiritual.

“Ao elaborar um projeto, tanto o paisagista quanto o jardinista, dispondo de
elementos construidos ou vegetais no cendrio natural ja existente, estard
estabelecendo com o usuario ou como o seu cliente, um processo de
comunicagdo. Assim, um projeto paisagistico equivale a um quadro, um livro,
uma escultura, onde o autor se comunica com alguém. Na realidade, a
matéria-prima do paisagista ndo sdo as flores, nem as pedras, nem as arvores.
Séo os sentimentos” (GONCALVES, 1997, p. 8).

Ainda na ética de Gongalves (1997) para que os sentimentos sejam trabalhados,
de forma a estabelecer uma comunicacdo com o cliente, o jardinista deve atentar-se a
alguns elementos basicos de comunicagdo: a linha, a textura, a cor, 0 movimento e 0

som.
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Segundo Gongalves (1997) ao observarmos um jardim elaborado por um leigo,
muitas vezes é possivel notar que o projeto é visualmente agradavel, mesmo com a falta
de conhecimento sobre os principios de estética, 0 que mostra que na realidade o
conhecimento ¢ empirico, € 0 que pode ser chamado de “bom gosto”, assim nota-se a
aplicacdo implicita dos principios, mesmo sem a formalidade do conhecimento. Desta
forma, é importante saber a respeito dos principios de estética, primeiramente para saber
‘porque’ se faz e secundariamente para se fazer bem feito. Os principios que o jardinista
deve conhecer sdo oito:A mensagem; a harmonia; a proporc¢do;o equilibrio; a escala; o
ritmo; o climax; a dominancia.

Segundo Pereira (1978) o planejamento de um jardim, assim como o
planejamento de uma casa, por exemplo, deve ser confiado a um profissional da area,
deve-se apresentar as necessidades e preferéncias, e acreditar que a implantacdo do
jardim sera executado da melhor forma possivel.

Ainda na Gtica de Pereira (1978) qualquer estilo de jardim é pertencente a uma
de duas grandes categorias:

e Jardim formal;
e Jardim informal;

O jardim formal normalmente possui caracteristicas simétricas, desenhado com
retas, curvas regulares e fazendo uso da geometria. Os canteiros contam corbélias ou
mosaicos, ou seja, plantas que colocadas em linhas ou massas formam desenhos
figurativos ou geométricos. Caso se faca uso de tanques de agua, estes também devem
possuir formas regulares. A rigidez do formato de muitos loteamentos tem produzido
terrenos rigorosamente geométricos, e desta forma os jardins acabam tendo esta mesma
caracteristica de regularidade e simetria.

No jardim informal ndo ha necessidade de preocupar-se com medidas exatas,
pois nesse estilo quase ndo ha retas e nem canteiros com formas geometricas. Os
caminhos sdo normalmente de grama, as arvores maiores devem ser isoladas em lugares
espagosos, para ndo diminuir a iluminagédo requerida pelos gramados e pelas plantas e
flores. Nas areas onde a sombra prevalece, sdo instalados tufos irregulares e
combinacBes de plantas tropicais de grande porte. O tanque terd, preferencialmente,
forma de poco natural, podendo conter peixes, e margens com vegetacao e folhagem de
superficie, é interessante que a agua flua como riacho e, se possivel, que haja cascatas
pequenas entre pedras redondas. Em locais que possuam formas muito rigorosas, como

cantos, ou angulos inevitaveis, deve-se plantar moitas e arbustos que suavizem as
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linhas. Os caminhos pavimentados sdo preferencialmente curvos. O jardim informal em

comparacdo com o formal é mais facil de ser construido e sua manutencdo € mais

barata, porém o planejamento envolve a dificuldade de se visualizar o término do

projeto, levando em consideracao o crescimento das plantas.

No Brasil a jardinagem teve inicio quando foram criadas as grandes chacaras,

quintas e as grandes fazendas de café pertencentes aos detentores das grandes fortunas

que tinham imensos jardins descritos da seguinte maneira. “A frente ou lateralmente as

casas grandes, existiam bonitos jardins cultivados com capricho [...]” (SANTOS, 1975,

p.67).

Segundo Santos (1975), os jardins podem ser classificados da seguinte forma:

Tabela 1 — Classificagdo dos jardins.

Jardins

Publicos

Recreativos

Botanicos
Quanto a Culturais Zoologicos
finalidade De defesa da fauna e flora
A De aclimacao
EconGmicos -
Hortos florestais
Regulares
Quanto a forma Paisagisticos
Mistos

Particulares

De propriedade
individual ou
residéncias

Quanto a finalidade

Recreativos

Econdmicos

Quanto a situacéo

Urbanos

Suburbanos

Rurais

Quanto a forma

Regulares

Paisagisticos

Mistos

De propriedade
coletiva

Quanto a finalidade

Escolares

Para hospitais

Para sociedades

Conventuais

Cemitérios

Quanto a situacdo

Urbanos

Suburbanos

Quanto a forma

Regulares

Paisagisticos

Mistos

Fonte: Adaptado de Santos (1975, p.42).
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3 METODOLOGIA

No presente capitulo serdo abordados os metodos e procedimentos que seréo
utilizados para a construcao do plano de negocio referente a criagdo de uma empresa de

jardinagem, na cidade de Florianopolis.

3.1 Tipo de estudo

Para a construcdo do plano, buscou-se entender o mercado da prestacdo de
servicos de jardinagem, desta forma foram analisadas outras empresas que atuam neste
ramo de atividade. Desta forma, esta pesquisa pode ser classificada como qualitativa,
que segundo Vieira e Tibola (2005, et. al. Malhotra, 2001, p. 155), “[...] pesquisa nao-
estruturada, exploratdria, baseada em pequenas amostras, que proporciona insights e
compreensdo do contexto do problema”.

“o ambiente natural ¢ fonte direta para a coleta de dados, interpretacdo de
fenomenos e atribuicdo de significados” (PRODANOYV ¢ FREITAS, 2013, p. 128).

O presente trabalho pode tambem ser definido como um estudo exploratério que
é definido por Marconi e Lakatos como:

“As pesquisas exploratérias sdo investigactes de pesquisa empirica cujo
objetivo é a formulagdo de questdes ou de um problema, com ftripla
finalidade: desenvolver hipoteses, aumentar a familiaridade do pesquisador
com um ambiente, fato ou fenbmeno, para a realizacdo de pesquisa futura

mais precisa, ou modificar e clarificar conceitos” (MARCONI; LAKATOS,
2010, p, 171).

Com a intencdo de aprofundar o conhecimento sobre este segmento de mercado,
foi utilizada a pesquisa exploratéria, que serve como base para a analise de mercado.

Considerando o critério de design da natureza da pesquisa, pode-se classifica-la
como aplicada, pois segundo Prodanov e Freitas (2013) “procura produzir

conhecimentos para aplicagdo pratica dirigidos a solucdo de problemas especificos”
(PRODANOV e FREITAS, 2013, p. 126).
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3.2 Anadlise dos dados

A andlise exploratéria dos dados fornecerd informacfes para que seja possivel
identificar os aspectos e caracteristicas do mercado de prestagdo de servico de
jardinagem em Floriandpolis, desta forma, serdo obtidos dados a respeito deste ramo de
atuacdo, o que possibilita um melhor entendimento para a analise de mercado do plano
de negacio.

Como instrumento de coleta de dados, foi utilizado um questionario que contém
perguntas objetivas e abertas, este foi aplicado aos principais concorrentes do ramo de
jardinagem que atuam no norte de Floriandpolis, desta forma foram obtidos os dados
primarios que contribuem tanto para a identificacdo do tipo de mercado que pretende-se
atuar, como para a elaboragdo da estratégia do negdcio.

Os dados secundarios foram obtidos a partir de pesquisas em livros, periddicos e
principalmente na internet, foram coletados dados a respeito da area de atuacdo e da

concorréncia.

3.3 Limitagoes do estudo

O presente trabalho é classificado como temporal, pois contou com um prazo
pré-estabelecido para o inicio e conclusdo do mesmo, desta forma, 0s autores iniciaram

o trabalho em agosto de 2015 e terminaram em novembro de 2015.
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4.2 SUMARIO EXECUTIVO

O sumario executivo apresenta os principais pontos do plano de negocios de
maneira breve e objetiva.

4.2.1 Resumo

O presente plano de negocio visa elaborar e criar uma empresa no ramo de
prestacdo de servico de jardinagem chamada Arte Natural. A empresa ndo necessita de
um ponto fixo, 0s servicos contratados serdo realizados na residéncia dos clientes que
localizam-se nas proximidades da residéncia do empreendedor.

Quanto aos recursos humanos, inicialmente os servigos serdo realizados por uma
SO pessoa, 0 empreendedor, este ficard responsavel por todas as atividades da empresa.
Como a empresa enquadra-se legalmente como MEI (micro empreendedor individual),
caso haja aumento na demanda pelos servicos, pode-se contratar um funcionario para
dar apoio nas atividades operacionais.

No plano de marketing foram criadas estratégias abordando o composto
mercadologico: preco, praca, promocdo e produto. A empresa Arte Natural oferecera
servicos personalizados com pacotes especificos para clientes mensalistas e também
com um pacote especifico para servigos avulsos, para a divulgagdo da marca serdo
utilizados os seguintes meios: sites de busca, cartdes e folders, plotagem do veiculo e
boca a boca.

No plano operacional, encontram-se 0S processos operacionais e a importancia
do atendimento para obtencdo de vantagem competitiva e os diferencias que podem ser
alcangados através da personalizagdo dos servigos.

Através da andlise de mercado foram levantados os principais concorrentes e
fornecedores, assim como também a determinacdo do publico alvo, que consiste nos
moradores da regido Norte de Floriandpolis, estes fatores orientam a empresa com

relacdo & estratégia mais adequada a ser utilizada.
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O plano financeiro demonstra que 0 negocio € viavel, sendo que o investimento
inicial é de R$ 19.160,00 e o prazo de retorno do investimento € de 14 meses. A

expectativa de lucro anual é de R$17.155,00.

4.2.2 Dados do empreendedor

A tabela a seguir demonstra os dados do perfil do empreendedor com suas

habilidades, conhecimentos, escolaridade e experiéncias.

Tabela 2 — Dados do empreendedor da empresa Arte Natural.

Nome: Marcelo Eduardo Dazzi

Endereco: | Serviddo Pedras Brancas, 220

Bairro: Cachoeira do Bom Jesus
Cidade: Floriandpolis

Estado: Santa Catarina

Perfil:

Estudante, cursando o curso de Administracdo da Universidade Federal de Santa
Catarina, na nona fase, solteiro, 27 anos, brasileiro, espanhol basico, experiéncia na area

de empreendedorismo.

Atribuicoes:

Atendimento ao cliente, execugdo de orcamentos, controle financeiro, controle de

producéo, controle do marketing e controle estratégico da empresa como um todo.

Fonte: Elaborado pelos autores.
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4.2.3 Missdo da empresa

Prestar servigos de jardinagem com profissionalismo, pontualidade e qualidade
para atender os clientes com confianca buscando a satisfacdo pelos servigos realizados.

4.2.4 Visdo da empresa

Ser uma empresa de prestacdo de servico de qualidade reconhecida pela
confianca e exceléncia em Floriandpolis, atendendo as demandas da regido Norte da
llha.

4.2.5 Forma Juridica

De acordo com o planejamento financeiro deste plano, a receita bruta anual ndo
devera passar dos R$ 60.000,00 (sessenta mil reais), e como 0 empreendedor ndo possui
e ndo é socio de outra empresa, ird optar pelo regime denominado de MEI (Micro
empreendedor Individual).

Para se enquadrar no MEI o CNAE de sua atividade deve constar e ser tributado
conforme a tabela da Resolugdo CGSN n° 94/2011 - Anexo XIlII, desta forma o CNAE
utilizado serd ATIVIDADES PAISAGISTICAS.

Os recolhimentos dos tributos e contribui¢des serdo efetuados em valores
fixos mensais conforme abaixo:

I) Sem empregado
* 5% do salario minimo vigente - a titulo de contribuicdo previdenciaria do
empreendedor;

* R$ 5,00 a titulo de ISS - Imposto sobre servi¢o de qualquer natureza.
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I1) Com um empregado: (0 MEI podera ter um empregado, desde que o salario
seja de um sal&rio minimo ou piso da categoria).

O empreendedor recolhera mensalmente, além dos valores acima, 0s seguintes
percentuais:

* Retém do empregado 8% de INSS sobre a remuneragao;
* Desembolsa 3% de INSS patronal sobre a remuneragéo do empregado.

Para este segmento, tanto ME, EPP ou MEI, a opcdo pelo SIMPLES Nacional
sempre serd muito vantajosa sob o aspecto tributario, bem como nas facilidades de
abertura do estabelecimento e para cumprimento das obrigacdes acessorias.
Fundamentos Legais: Leis Complementares 123/2006 (com as alteracdes das Leis
Complementares n° 127/2007, 128/2008 e 139/2011) e Resolugcdo CGSN - Comité
Gestor do Simples Nacional n® 94/2011.

4.2.6 Fonte de recursos

Os recursos utilizados para a abertura do negdcio sdo provenientes de recursos
proprios, desta forma ndo havera necessidade de empréstimos através deagéncias
bancarias.

A tabela abaixo apresenta o valor que o empreendedor ira gastar para iniciar o

negaocio.

Tabela 3 — Recursos proprios destinados a abertura do negécio.

Maquinario e equipamentos R$15.410,00
Acessorios e utensilios R$ 3.750,00
Estoques R$ -
Total R$19.160,00

“Fonte: Elaborado pelos autores.
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4.3 ANALISE DE MERCADO

Nesta secdo sdo apresentados os estudos relacionados ao publico alvo,
concorrentes e fornecedores. Estes estudos sdo necessarios para que a estratégia do

negocio seja condizente com a realidade do ambiente que a empresa esta inserida.

4.3.1 Estudo dos clientes

A empresa Arte Natural tem como publico alvo tanto pessoas juridicas como
pessoas fisicas, desta forma atende tanto empresas como moradores residenciais que
estejam localizados na regido Norte de Florianépolis.

Quanto as empresas que a Arte Natural ira atender, entram na lista condominios
residenciais, escolas, hospitais, pousadas, hotéis, ou seja, qualquer empresa que conte
com uma area verde que precise de manutencdo ou que necessite da criacdo e execucdo
de um projeto especifico.

A empresa atendera também os moradores dos bairros: Rio Vermelho,
Ingleses, Costdo do Santinho, Cachoeira do Bom Jesus, Canasvieiras, Praia Brava,
Lagoinha, Jureré, Jureré Internacional, Santo Antonio de Lisboa, Sambaqui, Vargem
Grande, Vargem Pequena e Vargem do Bom Jesus. Estima-se que a populacéo total da
regido Norte de Floriandpolis é de noventa e cinco mil habitantes, e ocorre um aumento
consideravel nos meses do veréo.

O foco da Arte Natural sdo nas residéncias pertencentes as classes A e B, que
buscam um servico de qualidade com pontualidade, onde o servigo prestado é
personalizado de acordo com a necessidade do cliente.

A intencdo da empresa ¢ fidelizar todos os clientes que contratarem 0s servigos
por meio dos pacotes promocionais, onde a empresa se compromete a realizar no
minimo duas visitas mensais e cobra um valor fixo pelos servicos inclusos em cada
pacote, que variam de acordo com o preco e com a metragem do terreno do cliente.

A qualidade do atendimento € um diferencial da empresa Arte Natural, pois a

maneira mais eficaz de se fidelizar um cliente e atraves do atendimento, onde a empresa
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busca transmitir confianca e seguranca para o cliente que contratar 0s servicos, 0S
clientes das classes A e B estdo acostumados com profissionalismo, desta forma a
empresa busca atender a esta necessidade.

4.3.2 Estudo dos concorrentes

A tabela abaixo apresenta os principais concorrentes que atuam no ramo de
prestacdo de servigo de jardinagem no Norte da Ilha de Floriandpolis.

A andlise dos concorrentes foi realizada através de entrevistas onde foram
verificados os principais pontos para a analise. Constatou-se que nenhum possuia uma
estrutura de precos fixos, ou seja, os valores cobrados séo relativos ao tipo do servico e
ao tempo necessario para a realizacdo do mesmo, porém as empresas com melhor
estrutura de maquinario e equipamentos € com maior tempo de mercado possuem

valores mais altos para a prestacéo do servico de jardinagem.

Foram analisadas caracteristicas como qualidade, preco, atendimento entre
outros. A qualidade foi classificada considerando a diversidade dos servi¢os prestados,
pontualidade e satisfacdo dos clientes. O preco foi classificado de acordo com o
comparativo entre 0s concorrentes e com os valores praticados pela empresa Arte

Natural. O atendimento foi analisado de acordo com as respostas das entrevistas.
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Condicdes de Tempo de
Empresa |Qualidade | Preco pagamento Atuacao Atendimento| Servico aos clientes mercado
Empresa A Boa Alto I?_;oleto\bapcarlo, nota Norte, focAo em Regular Personallzadqs,_ casas 12 anos
fiscal, a vista, cheque Jureré e condominios
Boleto bancério, nota Grande - Personalizado, casas,
Empresa B | Excelente | Alto . N ’ P Otimo condominios, (todos 20 anos
fiscal, a vista, cheque Florianopolis .
Servigos)
Cartio. cheque Floricultura, casas,
Empresa C | Excelente | Alto 1o, cheque, Centro, Norte Regular condominios, limpeza 4,5 anos
depdsito, a vista
de terrenos
< L Personalizados, casas,
.- Cartdo, cheque, Florianopolis, .
Empresa D Boa Médio Ak « . Bom condominios, campos 3 anos
depdsito, a vista Séo José, Palhoca
de futebol
Boleto bancario. nota Personalizados, visitas
Empresa E | Excelente | Alto . L ’ Praia Brava Bom semanais, especifico 10 anos
fiscal, a vista, cheque .
para condominios

Fonte: Elaborado pelos autores.
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Estudo dos fornecedores
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Um fator de suma importancia para o sucesso do negdcio € a selecdo e a identificacdo dos melhores fornecedores, de forma a garantir que

0s insumos utilizados nos projetos e nas manutencgdes dos jardins sejam de qualidade, a um preco acessivel, e com entrega répida, estes fatores

colaboram com a exceléncia na prestagédo do servigco. A tabela abaixo demonstra a relagdo das empresas que irdo fornecer os insumos para a

producao.

Tabela 5 — Relagéo dos principais fornecedores

Fonte: Elaborado pelos autores.

vista

terra, pedra, grama

Empresa Qualidade | Preco | Condigdes de pagamento Variedade Atendimento Localizagdo Prazo de entrega
Junkes Garden . Cartdo, cheque, depésito, a Plantas, adubo, vasos, Telefone, presencial, . ,
Excelente | Baixo . terra, pedra, grama, . Biguacu Pronta entrega
Center vista, boleto e-mail
fontes
Primavera Excelente | Alto Cartdo, cheque, depdsito, a Ptlzpr?& :S;Jabo,r\fﬁ:s' Telefone, presencial, Monte Verde Pronta entrega
Garden Center vista, boleto ' pfontésg k e-mail 9
. . Cartdo, cheque, depésito, a Plantas, adubo, vasos, Telefone, presencial
Verde e Cia Excelente | Médio ’ ] ’ terra, pedra, grama, T "I Monte Verde Pronta entrega
vista e-mail
fontes
Florlcult~ura Sao Boa Médio Cartao, cheq_ue, depdsito, @ | Plantas, adubo, vasos, Telefone, presencial Vargem do Bom 24 hrs do pedido
Jodo vista terra, pedra, grama Jesus
Terra Ativa Excelente | Baixo Cartdo, cheq_u ¢, deposito, a | Plantas, adubo, vasos, Telefone, presencial Vargem do Bom 24 hrs do pedido
vista terra, pedra, grama Jesus
V6 Erminia Regular Alto Cartéo, cheque, depdsito, a | Plantas, adubo, vasos, Telefone, presencial Ingleses 24 hrs do pedido
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44 PLANO DE MARKETIG

Neste capitulo é apresentado o plano de marketing que tem como objetivo
mostrar as estratégias utilizadas para orientar e posicionar a empresa no mercado, estas

estratégias sdo fundamentais para o sucesso, consolidacdo e captacdo de clientes.

4.4.1 Produtos e servicos

A empresa Arte Natural ird oferecer servicos personalizados com pacotes
especificos para clientes mensais e também, com um pacote especifico para servigos
avulsos para demandas sazonais onde o cliente que necessitar de uma Unica visita ou de
um servico completo sera atendido.

A tabela abaixo apresenta quais sdo 0s pacotes de servigos com seus respectivos

precos:

Tabela 6 - Pacote de servicos.

Mensal Descricao Limitacdo |Visitas |Valor
Corte de grama e limpeza de

Basico canteiro 100 m? 2| R$ 200,00
Corte de grama, poda, adubacéo e

Intermediario |limpeza de canteiro 130 m? 2| R$ 280,00

Corte de grama, poda, adubacéo,
controle de pragas e limpeza de

Completo canteiros 150 m2 2| R$ 350,00
Exporadico |Descrigéo Limitacdo |Visitas | Valor

Corte de grama, poda, controle de
Extra pragas e limpeza de canteiros 150 m? 1/ R$ 350,00

Fonte: elaborado pelos autores.
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Para a classificacdo desses pacotes e atender as necessidades dos clientes sera
feita uma visita no local para se elaborar um or¢camento onde sera levantado o tempo, 0

tamanho do local e as atividades a serem realizadas e a frequéncia das visitas.

442 Preco

Os critérios para a elaboracdo do preco sdo determinados pelo custo com 0s
insumos, tempo e médo de obra gastos para a realizagdo do servico, assim como o
deslocamento até o local. A empresa Arte Natural procura estar atualizada em relagéo
aos precos praticados pela concorréncia, a situacdo econémica atual e também as
expectativas geradas e atendidas, outro ponto é o constante investimento em maquinas
para agilizar os servicos e melhorar os processos e diminuir os custos para oferecer um
preco atrativo, de modo a fidelizar e cativar novos clientes.

A tabela abaixo apresenta a relacdo de precos por hora, metro quadrado e

aplicagéo:

Tabela 7 — Relacdo de precos.

Hr Hr m2 Aplicacéo m?
Combate de
Manutencao Poda Adubacéao pragas Plantio de grama
R$ R$ R$ R$ R$
25,00 50,00 25,00 100,00 5,00

Fonte: elaborado pelos autores.

4.4.3 Promocéo

As estratégias adotadas para a promocdo da empresa Arte Natural estdo
diretamente ligadas ao esfor¢o da divulgacdo e abrangéncia da imagem da empresa nas

suas diversas formas.
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O primeiro passo foi & criacdo da logo marca e do slogan para criar a identidade
da empresa, que servira de base para todas as demais estratégias adotadas para a
divulgacdo e promocéo.

Segue abaixo a logomarca da empresa:

Figura 1 — Logomarca Arte Natural.

teco
atural

Seu jardim com foque especial/

Fonte: Elaborado pelos autores.

A logo apresenta um simbolo que lembra o simbolo do infinito, que transmite a
imagem de fusdo entre a Arte e o Espago Natural, as cores foram escolhidas pois
identificam os espacos naturais com o verde e marrom, o slogan possui uma frase de
impacto que passa a ideia de um servigo diferenciado e personalizado.

A divulgacéo ocorrera de quatro formas:

e Sites de busca: sites que fornecem informacdes a respeito da regido Norte de
Floriandpolis, direcionado para o publico alvo, como por exemplo, o “melhor do
bairro”.

e Cartbes e Folders: serdo distribuidos para floriculturas, condominios, paisagistas,

clientes, agropecuarias, entre outros.
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e Plotagem do veiculo: o carro utilizado para a realizacdo dos servigos servira
também como meio de divulgacao, nele aparecerdo a logo marca e slogan, assim
como também as formas para contato com a empresa e 0s servigos realizados.

e Boca a boca: contato entre o cliente e seus conhecidos, amigos e familiares, isso
ter4d uma grande importancia, pois € um meio barato e confidvel, que se da
através das pessoas espontaneamente, e que trds resultados expressivos para a

empresa.

4.4.4 Praca

A empresa ndo conta com um espaco fisico para o atendimento dos clientes,
porém dispde de um local de 20 m2 de area coberta, utilizada para guardar, limpar e
realizar a manutencdo dos equipamentos, localizado no bairro Cachoeira do Bom Jesus,
onde reside o proprietario da empresa.

O publico alvo a ser atingido esta localizado nos seguintes bairros do Norte da
ilha de Floriandpolis: Rio Vermelho, Ingleses, Costdo do Santinho, Cachoeira do Bom
Jesus, Canasvieiras, Praia Brava, Lagoinha, Jureré, Jureré Internacional, Santo Antdnio

de Lisboa, Sambaqui, Vargem Grande, VVargem Pequena e VVargem do Bom Jesus.

45 PLANO OPERACIONAL

Nesta sec¢do serdo apresentados 0s processos operacionais e suas etapas desde o
contato inicial com o cliente até a finalizagdo do servico de jardinagem, serdo
apresentados também os insumos utilizados na manutencdo dos jardins e as técnicas

necessarias para a realizacdo dos servigos e por fim a necessidade de pessoal.
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4.5.1 Processos operacionais

Os processos operacionais sdo as etapas e procedimentos necessarios
para a realizacdo do servico, desde a selecdo dos utensilios, insumos e méaquinas
utilizados, ate a finalizacdo do projeto ou manutencéo do jardim no cliente.

Os processos podem ser divididos em duas categorias:

¢ Novos clientes: 1- Contato do cliente via telefone, 2- Agendamento de data para
orcamento, 3- Deslocamento até cliente, 4- Levantamento das necessidades, 5-
Tempo e equipamento necessario para realizacdo do servico, 6- Negociacdo do
prego, 7- Realizagdo do servico, 8- Limpeza do local, 9- Avaliagdo do cliente,
10- Recebimento do pagamento, 11- Argumentacdo para fidelizacdo, 12-
Deslocamento de retorno/proximo cliente.

e Clientes ja fidelizados: 1- Agendamento de data para realizacdo do servico, 2-
Deslocamento até cliente, 3- Tempo e equipamento necessario para realizacao
do servico, 4- Realizagcdo do servigo, 5- Limpeza do local, 6- Avaliacdo do
cliente, 7- Recebimento do pagamento, 8- Deslocamento de retorno/préximo

cliente.

O atendimento é um fator fundamental para que a Arte Natural se diferencie da
concorréncia e seja mais eficaz na fidelizacdo da clientela, a qualidade do atendimento
pode ser considerada como uma combinacdo de fatores como a cordialidade,
pontualidade, confianca e respeito, o que demonstra um maior profissionalismo e
comprometimento em satisfazer as necessidades do cliente.

A personalizacdo do servigo também é um ponto onde a Arte Natural foca para
obter uma maior vantagem competitiva na prestacdo dos seus servigos, entendendo que
cada cliente tem seu gosto e desejo, seu jardim deve atender a estas aspiracdes e a
empresa estd apta a acatar essas necessidades seja na manutencdo ou no planejamento

de novos jardins.
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4.5.2 Necessidade de pessoal

A principio os servicos serdo realizados por uma s6 pessoa, no caso 0 proprio
empreendedor, ele ficard responsdvel por todas as atividades da empresa, desde o
atendimento dos clientes, elaboracdo dos orcamentos, controle financeiro-
administrativo, realizacdo dos servicos de jardinagens, limpeza e manutencdo dos
equipamentos, entre outras atividades.

Conforme houver aumento na demanda, existe a possibilidade de contratacdo de
um Auxiliar de jardinagem, que ficara encarregado apenas por dar apoio na execucao
dos servicos de jardinagem, o enquadramento legal da empresa como MEI permite a
contratacdo desse funcionario, ndo havendo necessidade de enquadrar-se como micro

empresa.

45.3 Controle de visitas

O controle de visitas é uma ferramenta de apoio a gestdo, pois facilita na
elaboracdo dos roteiros de visita, 0 que possibilita uma otimizagdo do deslocamento e
um melhor aproveitamento do tempo, facilita também na hora de preparar o maquinario
e 0s insumos na programacdo didria das atividades e auxilia na identificacdo dos
detalhes a serem feitos na proxima visita ao cliente.

A tabela abaixo apresenta como funciona a ferramenta controle de visitas:
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Tabela 8 - Controle de visitas.

CONTROLE DE VISITAS

Visitas
Clientes | Bairro Pacote no més | Pagamento Observacdes
Outubro
José Ingleses Completo 1 | 15| R$350,00 | O céo esta cavando
no gramado
Maria | Santinho Basico 5 | 20 | R$200,00 | Regar os vasos e as
orquideas

Pedro Jureré | Intermedidrio | 10 | 25 | R$ 280,00 | Limpar os canteiros

Joana Canas Exporadico | 18 | - | R$ 350,00 -

Fonte: Elaborado pelos autores.

4.6 PLANO FINANCEIRO

Neste capitulo do plano de negdcio sdo apresentados todos os pontos referentes
ao planejamento financeiro da empresa Arte Natural, serdo apontados os investimentos
necessarios para a abertura do negécio, o custo com a médo de obra, a depreciacdo do
maquinario, os custos fixos operacionais mensais, os indicadores financeiros como a
lucratividade e prazo de retorno do investimento, entre outros.

Esta secdo se faz necessario, pois demonstrara a salde financeira da empresa e
apresentara uma previsdo sobre sua expectativa de crescimento, visto que indicara a

previsao de receitas, custos e despesas.

4.6.1 Investimentos fixos

Os investimentos necessarios para que a empresa inicie suas atividades podem
ser divididos em duas categorias: maquinarios e equipamentos, e acessorios e utensilios.
As tabelas abaixo apresentam a relacdo de maquinério e equipamentos, e

acessorios e utensilios para a abertura da empresa Arte Natural.



Tabela 9 - Maquinario e equipamentos.

Descricdo Qtde | Valor

Soprador de folhas a gasolina 1/ R$ 1.500,00
Ceifadeira a gasolina 1/ R$ 1.200,00
Rocadeira lateral a gasolina 1/ R$ 1.320,00
Podador a gasolina 1| R$ 1.250,00
Motosserra a gasolina 1| R$ 900,00
Pulverizador de costas 1| R$ 115,00
Kit de tesouras 1| R$ 100,00
Serrote de jardineiro 1| R$ 150,00
Tesoura aérea para poda de galhos 1| R$ 280,00
Pulverizador manual 1| R$ 60,00
Enxada 1| R$ 25,00
Pa de juntar 1| R$ 30,00
P& de corte 1| R$ 30,00
Vassoura de grama 1| R$ 35,00
Ancinho com 4 dentes 1| R$ 40,00
Cavadeira manual 1| R$ 80,00
Facdo 1| R$ 25,00
Kit de plantio e manutencéo 1| R$ 80,00
Mangueira 15m 1| R$ 35,00
Rolo de nylon 4.0 quadrado 1| R$ 155,00
Veiculo utilitario - Fiorino - 94 — usado 1| R$ 8.000,00
SUB-TOTAL R$15.410,00
Fonte: elaborado pelos autores.
Tabela 10 - Acessorios e utensilios.

Descricao Qtde |Valor

Celular 1| R$ 500,00
Notebook 1| R$ 1.500,00
Impressora multifuncional 1| R$ 400,00
Capacete com viseira 2| R$ 240,00
Protetor auditivo 2| R$ 140,00
Oculos de protecio 2| R$ 80,00
Luvas 2| R$ 40,00
Bota de borracha 2| R$ 100,00
Caneleira 2| R$ 100,00
Uniforme 5/ R$ 350,00
Cartdo de visita 1000 | R$ 300,00
SUB-TOTAL R$ 3.750,00

Fonte: elaborado pelos autores.
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A tabela abaixo demonstra o total dos investimentos para a abertura do negacio.

Tabela 11 - Total dos investimentos fixos.

Maquinario e equipamentos R$15.410,00
Acessorios e utensilios R$ 3.750,00
| Total R$19.160,00

Fonte: elaborado pelos autores.

4.6.2 Estoque

A empresa Arte Natural ndo possui estoque de insumos, desta forma, 0s insumos
para a prestacdo dos servicos sao comprados nos fornecedores conforme surge a
demanda. Esta gestdo se faz necessaria devido a grande variedade de produtos, no caso
plantas, adubos, fertilizantes, venenos, pedras, fontes, entre outros insumos.
Considerando que cada cliente possui uma necessidade especifica para seu jardim,
torna-se inviavel manter um estoque. Desta forma, a empresa conta com o estoque do
préprio fornecedor, contando que a maioria deles apresentam os produtos a pronta
entrega. O levantamento dos insumos necessarios para a execucdo dos servicos sdo
feitos através do orcamento, que contempla o tempo necessario para a aquisicdo desses

insumos. Assim, a empresa consegue reduzir custos fixos com a estocagem.

4.6.3 Previsao de Faturamento Mensal

Com base nas entrevistas realizadas com 0s principais concorrentes do ramo de
jardinagem, foi desenvolvido a relagdo de precos por hora, metro quadrado e por
aplicacdo, este serve de base para a projecdo do faturamento mensal e anual.

A tabela abaixo expde a projecao de faturamento mensal com base nos servicos
prestados e considerando as variagdes da demanda devido a sazonalidade das estacOes

do ano.



Tabela 12 - Projecéo de faturamento.

Manutencéo Poda Adubacéo Combate de Plantio de
pragas grama
R$ R$
2500 50,00 R$ 10,00 R$ 100,00 R$ 5,00
Hrs Hrs m?2 Ap m2 TOTAL

Janeiro 100 R$ 2.500,00| 30| R$ 1.500,00 0| R$ - 3| R$ 300,00 |200| R$1.000,00 R$ 5.300,00
Fevereiro 100| R$ 2500,00| 30| R$ 1.500,00 0| R$ - 3| R$ 300,00 |200| R$1.000,00 R$ 5.300,00
Marco 80| R$ 2.000,00| 15| R$ 750,00 0| R$ - 2/ R$ 200,00 | 20| R$ 100,00 | R$ 3.050,00
Abril 70| R$ 1.750,00| 15| R$ 750,00 | 200| R$2.000,00 2/ R$ 200,00 | 20| R$ 100,00 | R$ 4.800,00
Maio 70| R$ 1.750,00| 15| R$ 750,00 | 200| R$2.000,00 2| R$ 200,00 | 10| R$ 50,00 | R$ 4.750,00
Junho 70| R$ 1.750,00| 15| R$ 750,00 0| R$ - 5| R$ 500,00 | 10| R$ 50,00 | R$ 3.050,00
Julho 70| R$ 1.750,00| 50| R$ 2.500,00 0| R$ - 5| R$ 500,00 | 10| R$ 50,00 | R$ 4.800,00
Agosto 70| R$ 1.750,00| 50| R$ 2.500,00 0| R$ - 5| R$ 500,00 | 10| R$ 50,00 | R$ 4.800,00
Setembro 70| R$ 1.750,00| 15| R$ 750,00 | 200| R$2.000,00 5/ R$ 500,00 | 20| R$ 100,00 | R$ 5.100,00
Outubro 70| R$ 1.750,00| 15| R$ 750,00 | 200| R$2.000,00 2/ R$ 200,00 | 20| R$ 100,00 | R$ 4.800,00
Novembro 90| R$ 2.250,00| 30| R$ 1.500,00 0| R$ - 3| R$ 300,00 |200| R$1.000,00 R$ 5.050,00
Dezembro 90| R$ 2.250,00| 30| R$ 1.500,00 0| R$ - 3| R$ 300,00 |200| R$1.000,00 R$ 5.050,00
TOTAL

ANUAL 950 | R$23.750,00 310| R$15.500,00 800| R$8.000,00 40| R$4.000,00 920 | R$4.600,00 R$55.850,00

Fonte: elaborado pelos autores.
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A tabela demonstra que ao final do ano a empresa ird faturar R$55.850,00, que sdo oriundos dos principais servicos prestados:
manutencdo R$23.750,00, poda R$15.500,00, adubacdo R$8.000,00, combate a pragas R$4.000,00 e plantio de grama R$4.600,00



4.6.4 Custo de mao de obra
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A empresa Arte Natural ndo conta com um quadro de funcionarios, visto que 0s

servicos prestados serdo realizados pelo proprio empreendedor, desta forma serd pago

um pro-labore e o restante dos resultados obtidos serdo utilizados para novos

investimentos na empresa e para a compra de insumos.

O proé-labore pago seré no valor de R$2.327,00, o que corresponde a cinquenta

por cento do valor da média de faturamento mensal, 0s outros cinquenta por cento serdo

divididos em vinte e cinco por cento para a compra de insumos (gasolina, éleo e custo

de deslocamento) e manutencdo dos equipamentos, e 0s vinte e cinco por cento restantes

serdo utilizados para novos investimentos.

Como a empresa se enquadra juridicamente como MEI, segue abaixo o total das

contribui¢fes com encargos sociais:

Tabela 13 - Encargos sociais.

Encargos Sociais

5% do salario minimo vigente R$ 39,40
R$ 5,00 a titulo de INSS R$ 5,00
Total de contribuicéo R$ 44,40

Fonte: elaborado pelos autores.

Os custos totais com méo de obra considerando 0s encargos sé@o apresentados

abaixo:

Tabela 14 - Custo total de mdo de obra.

Custo total de mao de obra

Pré-labore R$ 2.327,00
Encargos sociais R$ 44,40
Total R$ 2.371,40

Fonte: elaborado pelos autores.
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4.6.5 Custo com depreciacdo

Com o passar dos anos 0s equipamentos e maquinas, utensilios e acessorios se
deterioram e acabam perdendo seu valor de mercado. Para que estas perdas sejam
contabilizadas, deve-se medir esta perda pela utilizacdo, pelo meio da vida util destes
objetos.

A base do célculo da depreciacdo tem como referéncia os prazos de vida Util
utilizados pela Receita Federal, e sdo 0s seguintes: dez anos para maquinas e

equipamentos, dez anos para utensilios e acessorios e cinco anos para computadores.

Tabela 15 - Custos de depreciagao.

Ativos fixos Valor do | Vida util | Depreciacéo Depreciagdo
bem em anos anual mensal

Maquinas e
equipamentos R$7.410,00 10 R$ 741,00 | R$ 61,75

Acessorios e

utensilios R$1.950,00 10 R$ 195,00 | R$ 16,25
Computador R$1.500,00 5 R$ 300,00 | R$ 25,00
Total R$ 1.236,00 | R$ 103,00

Fonte: elaborado pelos autores.

O custo do veiculo adquirido ndo entra no calculo da depreciacdo, pois segundo
a Receita Federal, a vida Gtil de um veiculo é de cinco anos, desta forma o automoével ja
foi depreciado antes da aquisicao.

A depreciacdo anual dos itens corresponde a R$1.236,00, e a depreciacdo mensal
corresponde a R$ 103,00. Estes valores servem de base para futuros investimentos na
substituicdo de maquinarios e equipamentos, assim como para a manutencdo dos

mesmaos.
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4.6.6 Custos fixos operacionais mensais

Os custos fixos séo o0s que ocorrem mensalmente invariavelmente ao volume de
producdo e de receita, e por isso se faz necessario manter sempre uma margem de
seguranca para o caso de surgir algum tipo de imprevisto que possa por em risco a
salde financeira da empresa.

Segue abaixo os custos fixos mensais da empresa Arte Natural:

Tabela 16 - Custos fixos mensais.

Descricao Custo

Telefone R$ 150,00
Internet R$ 100,00
Pré-labore R$ 2.327,00
Encargos sociais R$ 44,40
Depreciacdo R$ 103,00
Manutencdo dos equipamentos | R$ 200,00
Total R$2.924,40

“Fonte: elaborado pelos autores.
O total com os custos fixos da empresa é de R$2.924,40.

4.6.7 Custos variaveis operacionais mensais

Os custos varidveis operacionais mensais sdo aqueles que variam em fungéo da
quantidade de servigos que forem prestados. Segue abaixo 0s custos variaveis para um

més de atividades da empresa Arte Natural:

Tabela 17 - Custos variaveis operacionais mensais.

Descricao Custo
Gasolina R$ 75,00
Oleo R$ 25,00
Deslocamento R$ 150,00
Insumos R$ 50,00
Total R$300,00

Fonte: elaborado pelos autores.
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Os custos variaveis mensais totais sdo R$300,00.

4.6.8 Demonstrativos de resultados

Os demonstrativos de resultados indicam se apos calcular as receitas, e 0s custos
totais, sejam fixos ou variaveis, a empresa obtera lucro ou prejuizo.

Segue abaixo o demonstrativo de resultados da empresa Arte Natural:

Tabela 18 - Demonstrativo de resultados.

Descricdo Valor Valor anual
1. Receita total R$ 4.654,00 | R$ 55.848,00
2. Custos variaveis totais (-) R$ 300,00 | R$ 3.600,00
3. Custos fixos (-) R$ 292440 | R$ 35.092,80
Resultado operacional: LUCRO (=) | R$1.429,60 R$17.155,20

Fonte: elaborado pelos autores.

Desta forma, fica estimado que a empresa Arte Natural opere com um lucro
mensal de R$ 1429,60, e um lucro anual de R$ 17155,20.

4.6.9 Indicadores de viabilidade

Os indicadores de viabilidade s&o indicadores financeiros baseado nos dados que
a empresa apresenta em seu planejamento financeiro, tem o objetivo de demonstrar se o
negocio é viavel ou se ndo vale a pena realizar a abertura da empresa e optar por outras
formas de aplicacéo deste capital.

A tabela abaixo apresenta os indicadores de viabilidade da empresa Arte
Natural:
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Tabela 19 - Indicadores de viabilidade financeira.

Indicadores de viabilidade
Ponto de equilibrio R$ 3.125,89
Lucratividade 30,71%
Rentabilidade 7,46%
Prazo de retorno do investimento 14 meses

Fonte: elaborado pelos autores.

A empresa Arte Natural tem como ponto de equilibrio o valor de R$3.125,89, o
que significa que este € o0 minimo que a empresa deve faturar mensalmente para que
consiga pagar suas contas, indica também que o que superar este valor passa a ser um
excedente que poderd ser reinvestido ou aplicado. O indicador de lucratividade
representa a relagdo entre o lucro liquido da empresa e a receita total, este indicador
demonstra 0 quanto a empresa é competitiva com relacdo aos servicos prestados e o
lucro obtido, o que possibilita uma capacidade maior de desenvolvimento e
investimento na empresa, tornando-se um diferencial competitivo frente a concorréncia,
a lucratividade da Arte Natural é de 30,71%. O indicador de rentabilidade mostra a
relacdo entre o lucro liquido e o investimento total, este indicador que mede o retorno
do capital investido, a rentabilidade da empresa é de 7,46%. O prazo de retorno do
investimento, também chamado de paybacké a relagdo entre o investimento total com
seu lucro liquido, desta forma, segundo os dados estimados, o tempo de retorno do

investimento serd de 14 meses.

4.7 AVALIACAO ESTRATEGICA

Nesta secdo devem ser identificadas as forcas e fraquezas da empresa Arte
Natural, de forma a analisar 0s cenarios internos e externos na procura por

oportunidades e ameacas. Esta avaliacdo sera feita através da matriz FOFA.



Tabela 20 - Matriz F.O.F.A.
FATORES FATORES
INTERNOS EXTERNOS
FORGCAS OPORTUNIDADES
Experiéncias anteriores | Falta de tempo dos
PONTOS do empreendedor, | clientes e crescimento

FORTES

organizacdo, qualidade
do atendimento, marca
e profissionalismo.

demogréafico da regiao
Norte de Floriandpolis.

PONTOS
FRACOS

“Fonte: elaborado pelos autores.

FRAQUEZAS AMEACAS
Pouco  tempo  de|Concorrentes ja
experiéncia no | consolidados no

mercado e falta de
clientela fidelizada

mercado, politicas de
reducdo de preco por
parte dos concorrentes
e fatores climéticos.
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Apoés andlise da matriz F.O.F.A. foram criadas a¢des com a finalidade de

minimizar as fraquezas e preparar-se para as ameagas.

Segue abaixo as ac¢les preventivas:

e Politica de descontos para novos clientes.

e Pacotes de servigo com precos diferenciados.

e Ac0es locais para promocdo da marca Arte Natural.

e Adocdo de jardins publicos.

e Utilizacdo de previsdes climéticas para definicdo das rotas de visita.

e Participacdo em feiras para adesdo das inovagfes do mercado.

e Procura por certificagbes atraves de cursos de especializacdo de técnicas de

jardinagem.

e Parceria com engenheiros agronomos e paisagistas.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A realizacéo do presente trabalho é a concretizacdo do sonho do empreendedor
de criar uma empresa de prestacdo de servico de jardinagem, de forma a desenvolver
um plano de negdcio para que se tenha o conhecimento a respeito da viabilidade do
negdcio. Através do problema de pesquisa que consiste em determinar se € viadvel a
criacdo de uma empresa de servicos de jardinagem em Floriandpolis, e com os objetivos
especificos do trabalho, que consistem em: verificar 0s recursos necessarios para a
implantacdo do negdcio, criar um plano de marketing, criar um plano financeiro e
apresentar a realidade do mercado, pode-se desenhar as a¢Ges que a empresa ira adotar
para iniciar e desenvolver suas atividades.

Quanto aos recursos necessarios para a implantacdo do negdcio, foram
levantados os investimentos em maquinario, equipamentos, acessorios e utensilios que
serdo utilizados nas prestacdes dos servicos, estes somados chegam a um valor de R$
19.160,00, este valor é necesséario para que possam ser calculados os indicadores
financeiros para verificacdo da viabilidade do negdcio. Quanto aos recursos humanos,
inicialmente os servicos serdo realizados por uma sé pessoa, o empreendedor, este ficara
responsavel por todas as atividades da empresa, desde o atendimento aos clientes,
elaboragéo dos orgcamentos, controle financeiro-administrativo, realizagdo dos servigos
de jardinagem, limpeza e manutencdo dos equipamentos, entre outras funcdes. Como a
empresa engquadra-se legalmente como MEI (micro empreendedor individual), caso haja
aumento na demanda pelos servigos, pode-se contratar um funcionario para dar apoio
nas atividades operacionais.

O plano financeiro apresenta em nameros como se dara a salude financeira da
empresa Arte Natural, para a elaboragdo desta sec¢do, foram levantados os investimentos
fixos para a abertura do negocio, que vado desde a compra dos maquinarios e
equipamentos que somam um valor total de R$ 15.410,00, e também os acessorios e
utensilios que somam um valor de R$ 3.750,00. Foi construida uma previsdo de
faturamento mensal, a qual considera a sazonalidade oriunda das esta¢fes climéticas
que interferem na prestacdo dos servigos durante o0 ano, a previsdo media de
faturamento mensal é de R$ 4.654,00. Com base neste valor médio mensal foi criado o
demonstrativo de resultado que apresenta o resultado operacional ou lucro, este é

composto pela receita total, reduzida dos custos fixos e varidveis, e obtém-se o valor de
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R$ 1.429,60 mensalmente e R$ 17.155,20 por ano. Ao téermino deste plano, apresentam-
se os indicadores de viabilidade, que efetivamente comprovam que a empresa possui
capacidade de gerar lucros ao empreendedor, foram calculados o ponto de equilibrio,
que significa 0 minimo que a empresa deve faturar para pagar suas contas, o valor
obtido foi de R$ 3.125,89. Outros indicadores calculados foram a lucratividade e
rentabilidade que, respectivamente sdo de 30,71% e 7,46%. O prazo de retorno do
investimento é de 14 meses.

O plano de marketing é fundamental para o sucesso, consolidacdo, captacdo e
fidelizacdo de clientes, desta forma foram criadas estratégias abordando o composto
mercadoldgico: preco, praca, promogdo e produto. A empresa Arte Natural oferecera
servicos personalizados com pacotes especificos para clientes mensalistas e também
com um pacote especifico para servicos avulsos, onde o cliente necessita de uma Unica
visita. O preco dos pacotes de servicos, € utilizada como base o valor da hora para poda
e manutengdo, m? para adubacéo e plantio de grama e preco por aplicacdo para combate
de pragas. Quanto a promocao, as estratégias adotadas estdo diretamente ligadas ao
esforco da divulgacdo e abrangéncia da imagem da empresa nas suas diversas formas,
inicialmente foi criada a logomarca da Arte Natural, e para a divulgacdo da marca serdo
utilizados os seguintes meios: Sites de busca, cartdes e folders, plotagem do veiculo e
boca a boca.

Na secdo que aborda o plano operacional, encontram-se 0S pProcessos
operacionais, que vao desde o contato inicial com o cliente até a finalizacdo do servico
prestado e a limpeza do local, estes processos séo apresentados de duas formas, um para
novos clientes e outro para clientes ja fidelizados. Este capitulo aborda também a
importancia do atendimento para obtencdo de vantagem competitiva e os diferencias
que podem ser alcancados através da personalizacdo dos servigos. Foi criada uma
ferramenta para a gestdo dos servigos prestados, chamada controle de visitas, esse
controle facilita a elaboracdo dos roteiros de visitas, 0 que possibilita uma otimizacao do
deslocamento e um melhor aproveitamento do tempo, facilita também na preparacéo do
maquinario e 0s insumos na programacao diaria das atividades, de assim, auxilia na
identificacdo dos detalhes a serem feitos na proxima visita ao cliente.

Através da analise de mercado foram levantados os principais concorrentes e
fornecedores, assim como também a determinacdo do publico alvo, que consiste nos
moradores da regido Norte de Floriandpolis, estes fatores orientam a empresa com
relacdo & estratégia mais adequada a ser utilizada.
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Com base nestas informacdes apresentadas, conclui-se que € viavel a abertura da
empresa Arte Natural, a qual aturard no ramo de prestacdo de servicos de jardinagem

em Floriandpolis.
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7 APENDICES

APENDICE A

ROTEIRO DE ENTREVISTA — ANALISE DOS CONCORRENTES

Nome da empresa
Ramo de atividade
Localizacao

Tempo do negdcio

Nome do entrevistado
Cargo ou funcéo

Grau de escolaridade

Local da entrevista
Inicio da entrevista
Termino da entrevista

Data da aplicacéo

PERGUNTAS

1 - Historico da empresa

Como a empresa surgiu?

Qual foi o investimento inicial?

Quantas pessoas comegaram 0 negocio?

2 - Financas

Qual o faturamento mensal atual da empresa?

Ha um controle financeiro do fluxo de caixa?

Existem planilhas de controle financeiro?



Ha uma separacdo entre as financas pessoais e as financas da empresa?

3 - Marketing

Preco
Como séo elaborados os orgamentos para clientes?
Qual o fator determinante na formacdo do pre¢o?

Praca

Qual a abrangéncia de atuacdo em Floriandpolis?
Qual o publico alvo?

Como ocorre a prospecc¢do de novos clientes?

Como é realizado o atendimento aos clientes?

Promocéo

Existe algum tipo de promocao para os clientes?
Quais as formas utilizadas para fidelizar os clientes?
Existe campanhas de publicidade?

Quais as formas de divulgacdo da empresa?

Produto
Existem pacotes de servi¢os?

Quais 0s insumos necessarios para a prestacao do servico?

4 - Producéo
Qual o maquinario utilizado na realizagdo dos servigos?
Qual a equipe necessaria para a realizagao dos servi¢os?

Qual o tempo médio na prestacdo do servigo?

5 - Mercado
Quiais os diferenciais frente a concorréncia?

Quem séo os principais concorrentes?
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