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EPIGRAFE

O insucesso é apenas uma oportunidade para recomegar com mais inteligéncia.
(Henri Ford)



RESUMO

A preservacdo do meio ambiente € um assunto cada vez mais importante. Preservar significa
garantir condicdes de vida para toda a populacdo existente neste planeta. O objetivo deste
trabalho foi desenvolver o plano de negdcios paraa empresa NDS Ndcleo de Desenvolvimento
de Servicos a qual disponibilizard servi¢os para empresas, sempre se preocupando com a
preservacdo ambiental, a conscientizacdo e a mudanca cultural das pessoas envolvidas nos
processos industriais para que se tornem agentes multiplicadores. Dessa forma, o plano de
negocios foi baseado no principal servico que sera oferecido pela NDS, o licenciamento
ambiental, para compor, através do mix de marketing as estratégias que a empresa adotara para
se estabelecer no mercado da cidade de Indaiatuba/SP, conquistar e manter seus futuros clientes,
desenvolver novos servicos, melhorar os ja existentes, sempre com a preocupacgéo de auxiliar
na preservacao ambiental e na sustentabilidade. Para isso, além da pesquisa bibliografica, foi
desenvolvido um estudo de campo exploratorios com 0s potenciais concorrentes visando
estabelecer os parametros para abertura da empresa.

Palavras-chave: empreendedorismo, estratégias, servicos, meio-ambiente
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INTRODUCAO

O setor de servicos, hoje, € a principal fonte de geracao de emprego e renda alternativos
no mercado brasileiro. Suas atividades podem ser muito diversificadas e possuem uma grande
importancia na economia do nosso pais. Ao longo dos ultimos anos, sua representatividade em
nossa economia cresceu e tem impactado no PIB (Produto Interno Bruto) que, segundo o IBGE
(2020) mostra um crescimento de 7,7% no terceiro trimestre de 2020, apesar do cenario de
pandemia e apos alguns anos de queda devido a crise econdémica brasileira. Ainda com relagéo
ao PIB, o IBGE (2020) mostra que no primeiro trimestre, a economia de servigos teve a maior
participacdo no mercado: 72,5% do valor adicionado ao PIB brasileiro. Este ciclo demonstra
que 0 momento € de recuperacdo da economia, ainda bastante abalada pelos prejuizos causados
pela Pandemia, porém a estimativa do IBGE € que em 2021 tenhamos alta de 3,31% em relacao
a 2020 o que indica uma continuidade.

Segundo o IBGE (2020), o setor de servicos € caracterizado pela diversidade de
suas atividades e heterogenia em relagdo ao porte das empresas que o compde. E um setor que
vem crescendo nas uUltimas décadas, chegando a mais de 400.000 empresas formalizadas no
Brasil em 2017 de um total de cerca de 1.300.000 empresas de servi¢os em atividade no pais
em 2018.

Figural: N°de empresas segundo o segmento de Servi¢os — Brasil —2017

2. Servigos prestados as familias = 3. Servigos de informacgéo e comunicagéo
4, Serviges profissionais, administrativos e complementares 5. Transportes, servigos auxiliares aos transpertes e correio
6. Atividades imobilidrias 7. Servigos de manutencéo e reparacio 8. Outras atividades de servicos

Fonte: IBGE, Pesquisa Anual de Servigos - 2017
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O setor de servicos apresenta um grande potencial paraseu desenvolvimento e, cada vez
mais, de novas tecnologias que auxiliem as empresas a buscarem uma melhoria continua nas
suas operagdes e processos, especialmente na cidade de Indaiatuba que conta com uma grande
concentracdo de atividade econémica na &rea da administracdo no quesito de formacdo de
pessoas e com alta concentracdo na area industrial, movimentando a economia da regido e
deixando a cidade na 71° colocacdo no ano de 2017 entre os 132 municipios do estado com
maior PIB de acordo com o IBGE (2017). A cidade conta com cerca de 800 indUstrias instaladas
e em funcionamento conforme a Prefeitura da Cidade de Indaiatuba (2020).

Dentre as diversas areas de abrangéncia do Setor de Servicos, as atividades relacionadas
ao Meio Ambiente merecem uma atencdo especial no cenario atual. Conforme o site do

Planalto o artigo 2° da Lei Federal n® 6.938 que trata da Politica Nacional do Meio Ambiente,

“(...)que tem por objetivo a preservacdo, melhoria e recuperacdo da
qualidade ambiental propicia a vida, visando assegurar, no Pais, condicfes
ao desenvolvimento socioecondmico, aos interesses da seguranga nacional e

a protecdo da dignidade da vida humana.

O artigo citado favorece, entre outras atividades, a educagdo ambiental como
ferramenta em todos os niveis de ensino para propagacao da protecdo ao meio ambiente.

Este trabalho sera a base da criacdo do Nucleo de Desenvolvimento de Servigos (NDS)
uma consultoria de servicos preocupada com o meio ambiente e sustentabilidade, que atuara
em breve na cidade de Indaiatuba. A ideia da empresa nasceu da reunido de 2 alunas do curso
Superior em Gestao de Servicos da Faculdade de Tecnologia de Indaiatuba, sendo a autora parte
interessada nesse projeto, que iniciou como uma proposta do Projeto Integrador de Contetdo —
PIC, um estudo interdisciplinar da institui¢éo.

Diante um assunto tdo complexo envolvendo meio ambiente, suas normas e leis vigentes
surge a seguinte questéo para nortear este projeto: quais os fatores criticos e de sucesso de uma
consultoria ambiental?

Este projeto tem como objetivo elaborar o plano de negdcios para que a empresa tenha
uma visdo ampla do mercado em que atuard, entenda seus pontos fortes e fracos e saiba lidar,

se estabelecer e se manter no mercado. Assim, construir o plano de negdcios da empresa,
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utilizara todos os conceitos vistos no curso de Tecnologia em Gestdo de Servicos por meio da
pratica do desenvolvimento, da composicdo e aplicacdo de uma pesquisa para auxiliar o
entendimento do que espera o mercado atual, por outro lado, a empresa ja iniciara suas
atividades amparada por um estudo planejado para suas ac¢des, tendo um entendimento correto
de quem s&o seus potenciais clientes e como é o seu mercado de atuacéo.

Diante desse cenario, 0 objetivo geral é estabelecer o plano de negdcios da empresa

NDS.

Sao objetivos especificos deste trabalho:

Desenhar os principais indicadores da empresa, usando como base 0 marketing mix de
Servigos.

Estabelecer as estratégias de implementacdo da empresa.

Espera-se que, com a composi¢do do plano de negdcios, aempresa tenha suas estratégias
bem definidas para que seja capaz de se fortalecer e alavancar a venda de seus servigos como
consultoria com foco ambiental, tendo como principais produtos o licenciamento ambiental,
projetos para melhoria de processos, treinamentos e assessoria juridica aos seus clientes junto
aos Orgaos publicos de Indaiatuba.

Para delimitagdo do trabalho foram utilizadas as leis vigentes, pesquisas ja publicadas,
contetdo bibliografico, consultas a internet, estudos de caso bem como visita a empresas
similares em atividade atualmente.

Estes temas estdo divididos em trés capitulos: no capitulo I, apresenta-se a
fundamentacdo teorica, descrevendo os principais conceitos de marketing, servigos e plano de
marketing que sdo de fundamental importancia para este projeto. No capitulo Il descreve-se 0
percurso metodologico ou delineamento da pesquisa bem como seus objetivos para um estudo
minucioso e finalmente, no capitulo 111 serdo apresentados os resultados obtidos com a pesquisa
e desenvolvimento deste plano de negdcios, bem como as acfes propostas e métodos de
controle. Ao final do projeto, serdo feitas as considerac@es finais com relacdo ao estudo, e

apresentadas as referéncias e anexos utilizados em seu desenvolvimento.



CAPITULO |

1. Fundamentacéo Tedrica

Aborda-se neste capitulo todos os conceitos fundamentais para o desenvolvimento de

um plano de negocios, bem como suas principais aplicacdes e implicacdes.

1.1 Consultoria x Assessoria

Uma consultoria pode ser caracterizada como um processo que busca auxiliar as
organizacOes nas analises e solucdes de problemas e difundir técnicas de gestdo bem-sucedidas.

Segundo Block (2004) sempre que se aconselha alguém que necessita fazer uma
escolha, estamos dando consultoria.

A consultoria empresarial ¢ uma atividade que tem como objetivo basico responder ou
atender as necessidades das empresas quando necessitam de sugestdes de melhorias, embasadas
em conhecimento.

Sendo uma prestacdo de servicos, 0 ato € totalmente intangivel, que sera oferecido para
satisfazer as necessidades ou desejos sem a posse de um bem fisico. Por isso a importancia de
demonstrar ao cliente os servicos oferecidos como contribuigdes para a solugéo dos problemas
com qualidade e objetividade nos servicos prestados.

Kubr (1986), destaca que este tipo de servico visa auxiliar a empresa a compor analises
e buscar a solucdo de problemas utilizando-se de ferramentas de gestao e técnicas nos diversos
segmentos de mercado.

No mercado atual encontra-se trés tipos diferenciados de consultorias: as consultorias

solucionadoras, as consultorias tecnoldgicas e as consultorias instrumentais.
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A consultoria solucionadora é uma das mais antigas existentes e tem por caracteristica
principal o agendamento de reunides com altos executivos das empresas por entenderem que
sd0 0s executivos que tém maior poder de decisdo e a0 mesmo tempo Sdo 0S que Menos
conhecem a empresa.

Sendo assim, fica facil aos consultores encontrarem problemas e proporem solugdes, de
situacdes que até ja podem existir, uma vez gque estes executivos desconhecem 0s seus processos
na integra.

A consultoria tecnolégica é aquela que esta vinculada a centros de pesquisas em
universidades e institutos de tecnologia e € composta geralmente por estudantes e cientistas.
Este tipo de consultoria desenvolve trabalhos em diversas areas do conhecimento, funciona
como uma incubadora de negécios e faz uso de toda estrutura e tecnologia que as universidades
oferecem contribuindo com descobertas cientificas significativas que transformam a sociedade
em que Vivemos.

A consultoria instrumental é mais atual e traz ao mercado oportunidades para, ndo sé
resolver os problemas das organizacfes, mas também implantar sistemas de gestdo que
proporcionem 0s conhecimentos e ensinamentos necessarios para atingir um grau de
transformacdo cultural que lhes tragam novas oportunidades sem que elas dependam do
trabalho da consultoria para sua continuidade. Neste caso a consultoria compromete-se a fazer
com gue as empresas pensem, e ndo s6 executem o trabalho, mas aprendam como fazé-lo.

Por outro lado, existe a assessoria que propOe solugGes prontas para as dificuldades
apontadas numa empresa depois das analises necessarias. Ou seja, a consultoria realiza um
diagndstico do que precisaser feito, aponta falhas e indica possiveis solu¢fes para os problemas
observados nas empresas que as contratam enquanto a assessoria é contratada para executar
essas solugdes. De um modo simplificado podemos dizer que a consultoria faz um diagnéstico
geral da empresa, corrige o que for necessario e oferece ferramentas para que a empresa se
desenvolva enquanto a assessoria executa 0 que as empresas preferem terceirizar, ou ndo tem
tempo para executar.

Em todos os segmentos da economia, necessita-se, em maior ou menor intensidade, de
analises e diversos servigos que auxiliem as empresas a melhorarem seus processos
continuamente. Isso proporciona as consultorias, uma grande oportunidade para desenvolver

servicos e inovacaoes.
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1.2 Marketing

A palavra Marketing vem do Inglés “Market” cuja tradugiio é mercado. As técnicas e
métodos utilizados para estudar o comportamento das empresas, produtos e servi¢osdentro de
um determinado segmento denomina-se Marketing.

Kotler (2003,), mostra a principal funcdo do marketing que € lidar com clientes para
desenvolver meios que Ihes proporcionem valor e satisfacdo de seus desejos e necessidades.

O Marketing, segundo Kotler & Armstrong (2000), ndo é apenas uma forma de divulgar
e vender um determinado produto ou servigo é, principalmente uma forma de analisar e
entender as necessidades dos clientes, o comportamento do mercado e também da concorréncia.
O uso das ferramentas de marketing em uma empresa ou organizagdo visa encontrar formas
para entender as necessidades dos clientes para satisfazé-las. Para isso, os profissionais de
marketing analisam estas necessidades (fisicas, sociais ou individuais), seus desejos e
demandas, com o objetivo de criar produtos e servigos que venham agregar valor, qualidade e

satisfacdo ao seu publico alvo.

1.3 Servigos

Lovelock (2011) define servigo como uma atividade econdbmica oferecida por uma parte
a outra, onde os desempenhos podem ser medidos com base no tempo para gerar os resultados
esperados pelos clientes que pagam para perceberem valor nos servicos prestados, como por
exemplo instalacBes de redes, salGes de beleza, estacionamentos, atendimento bancério, sem
que para isso necessitem ter em mdos um produto ou qualquer elemento fisico que comprove
essa atividade.

Os servigos possuem caracteristicas exclusivas que os tornam diferentes de outros
produtos pois sdo, na maioria dos casos, intangiveis e dificeis de serem compreendidos. Além
disso eles proporcionam uma experiéncia unica aos seus consumidores, fazendo com que estes
se envolvam em algumas etapas do processo.

Assim como nos produtos tradicionais, a necessidade leva as empresas a criarem ou
exercerem acoes para suprir tal necessidade, criando recursos e desenvolvendo novos servicos:

é 0 mercado da oportunidade para se criar novos negocios.
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1.4 Marketing de Servicos

Todas as atividades que visam analisar, projetar, planejar, implementar acGes e atender
a demanda por servicos, levando em consideracdo qualidade no servicgo prestado, exceléncia no
atendimento, lucratividade e tudo o que possa vir a atender os desejos e necessidades dos
clientes sdo chamadas de Marketing de Servicos.

O estudo do composto de marketing para bens norteia-se nos 4 P’s: Produto, Preco,
Promocdo e Praca (KOTLER, 2000), porém para Servi¢os ndo sdo suficientes, uma vez que
servigos acarretam desafios de marketing distintos e abrangem uma interface mais proxima com
os clientes, uma vez que o servico € produzido na presenca do cliente. Dessa forma, foram
acrescidos mais 4 P’s: Processos, Pessoas, Palpabilidade ou Evidéncia Fisica e Produtividade.
(LOVELOCK, 2011), dessaforma questdes mais especificas relacionadas a servi¢os podem ser

resolvidas analisando uma gama maior de variaveis.

1.4.1 Produto

Segundo o site Conceito.com produto é tudo aquilo que pode ser produzido e vendido
visando satisfazer as necessidades dos clientes ou consumidores; a palavraé originaria do latim
“productus . Neste caso, o produto € fisico, tangivel. Em se tratando de servic¢os o produto se
torna algo ndo material, intangivel, e deve ser projetado de maneira que crie valor significativo
para o cliente

Os servicos podem incluir elementos tangiveis pois por meio deles o servigo chega até
o consumidor. Lovelock (2011) nos mostra que o consumidor ndo tem a posse do servigo, ele

¢ apenas um produto que atribui valor, ou seja, atende as necessidades e desejos do cliente.

1.4.2 Preco

Preco é a expressio monetaria que agrega valor ao produto ou servico. E a forma pela
qual gera-se receita para cobrir 0s custos de execucdo (no caso de prestacdo de servigos) ou
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processos de fabricacdo (no caso de produtos) e levam em conta custo, despesas, impostos e
lucros desejados.

O preco ndo é o unico fator que pesa na decisdo do cliente que deseja satisfazer suas
necessidades e conquistar os beneficios esperados: o valor agregado ao produto é essencial para
conquistar e reter esses consumidores. De acordo com Lovelock (2011), os profissionais do
marketing devem estar bem atentos a essa caracteristica, a fim de encontrar solucdes que
atendam essa demanda de acordo com a capacidade disponivel, uma vez que ndo ha
possibilidade de se estocar servicose nem ter posse dos mesmos devido a sua intangibilidade.

1.4.3 Praca ou Ponto de Distribuigdo

E o conjunto de empresas e individuos interligados que garantem que uma mercadoria
chegara ao consumidor final, em suma, é o meio pelo qual o servigo seradistribuido. Determinar
a praca ou ponto de distribuicdo é fundamental para o sucesso do negdcio e pode tornar a
empresa mais competitiva ou criarum gargalo dependendo, por exemplo, de sua localizagao.

De acordo com o portal Administradores (2017), para fazer com que um produto ou
servigo chegue até os consumidores, sdo utilizados canais de distribuicdo. Estes correspondem
a uma area do marketing que se encarrega de garantir que o produto ou servigo esteja no

momento e local adequado de acordo com a necessidade dos seus consumidores.

1.4.4 Promoc¢do ou Comunicacao

Promocdo e comunicacgdo tem o mesmo significado em marketing.

Para Rocha (1999) o composto promocional define um conjunto de recursos de
marketing que visa manter os clientes informados sobre as ofertas e oportunidades de uma
empresa de maneira que ele se sinta motivado a “considerar suas ofertas e persuadi-lo a adquirir
os produtos ou servigos da empresa” fazendo com que ele acredite que é a melhor opc¢éo para
realizar seus desejos e necessidades.

E por meio desta comunicacio que as empresas informam seus clientes e consumidores

sobre os produtos e servicos que oferecem ao mercado e sobre ofertas. Existem varios tipos de
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propaganda/comunicacdo para divulgar os produtos das empresas e podem ser classificadas
como informativa, institucional, corretiva, comparativa, persuasiva, pioneira, subliminares

dentre outras.

1.4.5 Processos

Processos descrevem uma sequéncia de atividades, servicos ou sistemas operacionais
que juntos compde uma “receitade bolo”, um método de como fazer ou executar determinadas
tarefas em uma organizacdo de forma ordenada.

Segundo Lovelock (2011), essas sequéncias de tarefas descrevem como 0s sistemas se
interligam a fim de criara proposicédo de valor esperada pelos clientes.

As empresas necessitam compreender bem todos 0s seus processos, descrevé-los,
elaborar simulacdes a fim de buscar a melhoria continua, a economia de tempo e dinheiro de
um modo geral, o que ira refletir na qualidade de seus produtos e servicos.

Para compreender essas operacdes, € necessario um trabalho de observacédo, tomada de
tempos, analise para que se possa compor a operagdo no menor tempo possivel, com o menor

custo possivel sem comprometer a qualidade, sempre levando em conta a perspectiva do cliente.

1.4.6 Palpabilidade ou Evidéncia Fisica

O estilo e a aparéncia de uma empresa sao fundamentais para o0 bom andamento dos
negocios de uma organizacdo. Lovelock (2011) mostra que isso envolve o local onde a empresa
mantém sua sede, o uniforme dos funcionarios, a identificagdo visual da empresa e outros
“elementos que proporcionem evidéncias tangiveis da qualidade do servigo™, tudo 0 que O
cliente possa olhar e ter uma identificacdo imediata com a empresa. A sede da empresa por
exemplo, é o local onde as pessoas vao interagir diariamente com os principais representantes
do mercado. Deve-se considerar facilidade de acesso, fachada, a forma como a recepcionista
trata os clientes, enfim, cada detalhe é importante para fixar o nome da empresa, estrutura e
gualidade de seus servicos junto aos clientes. Os ditos populares dizem que a primeira

impressdo € a que fica e isso também se aplicaao mundo corporativo.
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1.4.7 Pessoas

Pessoas sdo 0 ativo mais importante de uma empresa ou organizacao, se escolhidas
corretamente. Conforme Lovelock (2011) o pessoal de servigos € crucial para o sucesso de uma
empresa principalmente aqueles que fazem a linha de frente, o atendimento, o contato direto
com a empresa e seus clientes e fornecedores. Estas pessoas tém grande influéncia nas decisoes
e também na transmissdo dos valores da empresa para os clientes. Sdo fundamentais para
impulsionar a produtividade de todas as operacdes da empresa, sejam elas administrativas ou

operacionais.

1.4.8 Produtividade ou Qualidade

Produtividade é o nome dado ao resultado de tudo o que é produtivo dentro de uma
empresa, Servigo ou organizacdo. E a capacidade de produzir ou criar ou gerar um produto
através de meios e recursos produtivos, ou seja, a produtividade determina a eficiéncia dos
negdcios, sejam eles quais forem atrelados ao conhecimento, técnicas e capital empregado.

Conforme o SEBRAE (2017), qualidade é a garantia da entrega nas condi¢des acordadas
e, de preferéncia, excedendo as expectativas, para alcancar a satisfacdo dos clientes. Esta é
medida por meio de indicadores da producédo para a geracdo de produtos ou servicos e pode até
apontar falhas no processo produtivo que, quando corrigidas em tempo, podem evitar prejuizos

a empresa.

1.5 Plano de Marketing

De acordo com Kotler (2010) estamos em uma era onde os valores sao
importantissimos; tratar as pessoas como seres humanos que pensam, sentem e tem suas
vontades e necessidades vai além do conceito de simples consumidores. Essa visdo leva a
entender que a analise do plano de marketing é fundamental para tracar o perfil de
comportamento do cliente em cada segmento. O plano de marketing faz parte do conjunto de
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acoes que a empresa adota para alcancar o sucesso e engloba diversas atividades que visam
alcancar os objetivos do marketing especificamente, como exemplificado na figura 2:

Figura2: Plano de Marketing

VENDAS
PROPAGANDA
PLANO DE
= MARKETING
NOVOS
PRODUTOS

Fonte: Adaptadode Las Casas, 2011

1.6 Planejamento Estratégico

Toda empresa necessita de um planejamento para determinar o que quer, como quer e
onde quer chegar. Para que isso aconteca € necessario listar todas as possibilidades que possam
vir a acontecer na vida de uma empresa, ou seja, a estratégia que a empresa ira adotar. E muito
importante que todos os setores da empresa estejam envolvidos. Nao é uma tarefa facil, por isso
requer acompanhamento constante em todas as etapas do seu desenvolvimento, planejamento
e execucao.

Kotler (2011) mostra que, a partir dessa missdo consegue-se desenhar um cenario para
criar metas, acOes e estratégias para controlar todas as variantes e objetivos principais do
negdcio, com disciplina e organizacdo para atingir 0s objetivos pensados para a empresa,

conforme demonstra a figura 3.
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Figura3: Processo de Planejamento Estratégico
ra

* MIS5A0 DO NEGOCIO —
.
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v
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IMPLEMENTAGAD

FEEDEACKE
CONTROLE

Fonte: Adaptado de Kotler,2011

O planejamento estratégico bem como o plano de marketing auxilia as empresas a
pensar no que estdo fazendo, no que fardo e as estratégias podem variar de acordo com as
caracteristicas de quem planeja, ou seja, planos compostos por personalidades conservadoras
tendem a ser conservadores enquanto planos compostos por personalidades inovadoras tendem

a ser mais inovadores e assim por diante.

1.7 ANALISE SWOT

A andlise de SWOT foi criada por Kenneth Andrews e Roland Cristensen, professores
da Harvard Business School, e posteriormente aplicadas por inimeros académicos em diversos

processos de planejamento estratégico, incluindo o pessoal.
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Segundo Kotler (2000), a andlise SWOT consiste em uma ferramenta de analise da
empresa, servindo paracriar acGes estratégicas. A sigla SWOT é composta por 4 palavras chave
em inglés que significam: Strengths (forcas), Weakness (fraquezas), Opportunities
(oportunidades) e Threats (ameacas).

Ja Rodrigues et al, (2005), nos mostra que essas 4 variaveis devem ser analisadas
periodicamente no meio em que a empresa atuara e que, se seus pontos fortes estiverem
alinhados com os fatores criticos de sucesso, satisfazendo as oportunidades de mercado, a
empresa sera competitiva a longo prazo.

De fato, todas as competéncias relacionadas a marketing, financas, processos e cultura
organizacional deverdo ser analisadas e classificadas como: uma grande forca, uma forca, uma
caracteristica neutra, uma fraqueza ou uma grande fraqueza. Pois quando esses quatro pontos
sdo diagnosticados numa empresa e bem analisados, podem auxiliar bastante na tomada de
decisdes e agOes reduzindo riscos e ameagas e aproveitando as oportunidades oferecidas pelo

mercado.

1.8 Plano de Negdcios

Ao documento que descreve todos 0s objetivos, metas, riscos, concorréncia, estratégias
e operacbes denomina-se Plano de Negocios. Conforme o site do SEBRAE (2020) “o
planejamento proporciona uma visdo mais clara e consistente sobre o desenvolvimento do
negocio”.

O plano de negdcios é importante para organizar as ideias sobre o negécio, no caso de
empresas ja em atividade auxiliar na expansdo das mesmas, apoiar a gestao do negocio em suas
estratégias e finangas, facilita a comunicacdo entre os gestores, colaboradores, fornecedores,
socios e todos os envolvidos no processo, auxilia na captacdo de recursos financeiros ou
humanos.

O plano de negécios pode ser apresentado de maneiras diferentes, levando-se em
consideracgdo o publico que deseja atingir:

- Empreendedores: objetivo é mostrar o mercado em que a empresa ird atuar;
- SOcios: visa estabelecer acordos internos e alinhar as estratégias da empresa;

- Parceiros: objetivaa criacao de estratégias que envolvam outras empresas ou Servicos;
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- Financeiro: visa a obtencdo de empréstimos e acessos a servic¢os financeiros;

- Investidores: objetivo é captar recursos de pessoas ou empresas interessadas no
negaocio;

- Fornecedores: visa criar novas formas de pagamento e obter crédito para novas
compras;

- Clientes: para vender os beneficios dos produtos ou servicos;

- Colaboradores: objetivo ¢ melhorar a comunicacdo interna e fazer com que seus
colaboradores entendam o seu papel dentro da empresa gerando comprometimento entre as

pessoas e equipes.

Pode-se dizer que um Plano de Negocios possui 3 (trés) fungdes principais:

- PLANEJAMENTO: visa compor analises mercadoldgicas, técnicas, financeiras,
juridica e organizacional da empresa;

- DIAGNOSTICO: Avalia a evolugdo da empresa em cada item do planejamento,
propde um acompanhamento corporativo do que foi PREVISTO versus o que foi REALIZADO
para que se faca a correcdo dos desvios;

- FINANCIAMENTO: facilita a obtencdo de financiamentos e recursos junto a

instituicdes financeiras.



CAPITULO Il

1. Percurso Metodolbgico

Este capitulo objetiva a descricdo do percurso metodoldgico adotado para o
desenvolvimento do plano de negdcios da empresa de consultoria de servi¢os denominada NDS

Ndcleo de Desenvolvimento de Servicos.

2.1 Caracterizagao da Pesquisa

Neste item sera descrito o processo de pesquisa, base para o plano de negécios da empresa
NDS.

2.1.1 Delineamento da Pesquisa

De acordo com Gil (2017) pesquisa é todo processo pelo qual buscamos respostas para
situacdes ou problemas propostos para os quais temos necessidade de encontrar informagdes
suficientes para resolver o problema ou propor solucdes. Para atingir resultados satisfatérios, €
necessario que a pesquisa tenha seus objetivos bem definidos e planejados. Para isso, é preciso
formular o problema, especificar os objetivos, construir hipoteses, aplicar pesquisas, coletar e
analisar dados e informacOes para entdo compor uma analise que resultara em uma conclusao

do estudo, sugestdo de aplicacdo ou melhoria.
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Este projeto é fundamentado por uma pesquisa bibliogréafica pois ha necessidade da
busca por informacGes e conceitos que servirdo de base para a elaboracéo do plano de negécios
da empresa NDS Nucleo de Desenvolvimento de Servigos. Posteriormente o projeto adotou o
estudo de caso para avaliar e sugerir o desenvolvimento da empresa de consultoria de servigos
denominada NDS Nucleo de Desenvolvimento de Servicos.

Esta segunda fase do trabalho, compde-se de pesquisas de potencial de mercado e da
concorréncia, para garantir uma estratégia adequada aos propdsitos da NDS.

Lakatos (2010) mostra que a finalidade da pesquisa bibliografica é permitir ao
pesquisador acesso a contelldo e material ja publicados para desenvolver seu projeto e que,
através da pesquisa de campo, pode-se obter conhecimento, informacBes e dados coletados
através de observacdes para assim compreender 0s aspectos e compor estratégias para a

implantacdo da empresa.

2.1.2 Quanto aos Objetivos

Foi realizada uma pesquisa exploratéria com o objetivo de analisar o mercado onde a
empresa NDS sera estabelecida. Gil (2017) esclarece que a pesquisa exploratoria auxilia a
familiarizagdo com o problema de maneira que ele se torne compreensivel e que a partir desse
entendimento se possa construir 0 pensamento para projetar solugdes. Essa compreensdo é de
fundamental importancia para o desenvolvimento da empresa de consultoria de servigos com

foco em meio ambiente.

2.1.3 Caracterizacdo do Lugar e da Amostra da Pesquisa

A pesquisa foi desenvolvida por meio de uma amostra de empresas estabelecidas na
cidade de Indaiatuba, as quais prestam servicos de licenciamento ambiental entre outros, sendo
potenciais concorrentes da NDS, conforme detalhado no capitulo I1l. Todas elas se apresentam

como consultorias.
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2.2 Procedimento para Coleta e Analise de Dados

2.2.1 Técnicas para Coleta de Dados

Para Gil (2017), as diferentes formas de se coletar dados num estudo de caso garantem
um aprofundamento maior no estudo e a certeza de agrega-lo em seu contexto, assim, é possivel
se ter maior credibilidade nos resultados finais.

Neste projeto, foi feita uma anélise denominada de “Apresentacdo dos Concorrentes”
que coletou dados através do site de cada uma das empresas selecionadas como potenciais
clientes da NDS (anexo 1), dessa forma foi possivel caracterizar estas empresas e sua forma de
atuacdo no mercado Os dados foram coletados nos sites das empresas e abordam 0s seguintes

temas:

- Identificagdo da empresa (razdo social, endereco do site);
- Localizacéo;

- Ano de fundacéo;

- Principais clientes;

- Produtos e servigos oferecidos pela empresa;

- Pontos fortes e pontos fracos;

- Posicionamento;

- Estratégias;

- Tecnologias oferecidas.
Com esses quadros preenchidos foi possivel qualificar e entender quem sdo estas

empresas e qual a diferenca nos servicos oferecidos ao mercado similares aos propostos pela

NDS, para criar valor e diferenciar-se da concorréncia.

2.2.2 Natureza da Analise de Dados
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Segundo Gil (2017) a andlise dos dados se inicia quando do primeiro contato ou
entrevista com a empresa; a partir dai iniciam-se observacdes que irdo agregar dados aos
resultados finais da pesquisa.

Ha diversas técnicas que podem ser empregadas na analise de dados para um estudo de
caso, e Gil (2017) comenta que pode-se compor diversas comparagdes buscando evidenciar a
coeréncia nos casos analisados.

Neste processo foi utilizada a pesquisa qualitativa-descritiva que, segundo Lakatos
(2010) é uma forma de explorar as particularidades, experiéncias e individualidades do objeto
de estudo através da observacdo, fazendo com que o pesquisador tenha mais familiaridade com
o0 tema escolhido.

Os dados serviram de parametros para elaborar a anélise da NDS e desenvolver o seu
Mix de marketing, fundamentais para que a empresa defina suas acfes em marketing, conheca

seus clientes e saiba quais produtos desenvolver para atingir um nimero maior de vendas.



CAPITULO II1

2. Apresentacdo das Analises

Neste capitulo sdo tratados os resultados das pesquisas realizadas para desenvolver o
plano de negdcios da empresa e os resultados obtidos através das analises das empresas ja

atuantes no mercado.

3.1 Analise do Mercado

A cidade de Indaiatuba possui populacdo estimada em 256.223 pessoas (IBGE, 2020),
sendo a maior parte da populacdo composta por adultos na faixa etaria de 30 a 35 anos. Quase
36% das pessoas residentes em Indaiatuba estavam empregadas em 2019 (IBGE) em pleno pico
da pandemia do Corona Virus. A média salarial na cidade corresponde a 3,4 salarios minimos
(IBGE, 2019) sendo que 28,1% dos domicilios compreendem renda per capta de até meio
salariominimo (IBGE, 2010). E a cidade com 5° maior PIB da regido e 42° maior PIB do estado
de SP e ocupa ainda 0 222° lugar dos municipios com maior PIB do pais (IBGE, 2018). Nos
Gltimos anos a cidade sofreu com o cenario de pandemia, o que impactou diretamente o setor
de servigos que sofreu recuo de 11,7% nos primeiros meses de 2020, um tanto preocupante uma
vez que o setor é um dos que mais contribuem para a composicdo do PIB e a geracdo de
empregos. A paralisacdo das atividades econbmicas e o isolamento social visando conter o
avanco da pandemia fez com que o comportamento do mercado mudasse ampliando o nimero
de atividades on line, levando as empresas a adotarem o trabalho em home office e aumentando
consideravelmente a quantidade de compras feitas por meio de aplicativos.

A PMS (Pesquisa Mensal de Servicos) apresentada pelo IBGE, mostra um cenario de
recuperacdo para o setor que avancou 1,7% no més de junho de 2021, alcangando o melhor

volume de servigosdos Ultimos 5 anos. Servi¢os como consultorias, tecnologia da informacao,
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transporte e distribuicdo de cargas e apoio logistico por exemplo, focados mais em inovacgédo do
que em mao de obra, foram beneficiados pela pandemia e ajudaram o reposicionamento do
setor criando alternativas para o mercado.

Indaiatuba, a cidade onde esta localizada a empresa objeto deste trabalho, concentra
cerca de 800 empresas em seu parque industrial, cerca de 4.500 comércios e 10.000 prestadores
de servicos conforme informa o site da Prefeitura (2019). De acordo com a legislacdo, uma
grande parte das industrias ou servigos, precisam de licenciamento ambiental, o que demonstra
a necessidade do servico proposto pela NDS. A empresa conta com processos que envolvem

inovacdo e consultoria: novas alternativas para o mercado pds pandemia.

3.2 Anélise da Concorréncia

No mercado de Indaiatuba existem 3 (trés) concorrentes diretos os quais foram
analisados através das informagdes apresentadas em seus sites na internet. Foi levado em
consideracdo os servicos oferecidos ao mercado, semelhangcas com os servigos prestados pela

NDS, exclusividade e diferenciais, conforme demonstrado na figura 4 a seguir:
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EMPRESA 1

LOCALIZACAQ: Indaiatuba/SP
ANO DE FUNDACAO: 2009
PRINCIPAIS CLIENTES: nido divulgado

Figura4: Apresentacdo dos concorrentes

EMPRESA 2

LOCALIZACAO: Indaiatuba/SP

ANO DE FUNDACAO: 2019
PRINCIPAIS CLIENTES: Tuberfil.
Passaro Marrom. Tirreno Prod. Quimicos,
MMB Metals, Multipla Engenharia. Jacitara.
Acop Files.
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EMPRESA 3

LOCALIZACAO: Indaiatuba/SP

ANO DE F[JNDAQAO: 2016
PRINCIPAIS CLIENTES: GVS do Brasil.
Saint Gobain. Sony, John Deere.

=Tratamento de aguas industriais:
=Licenciamento ambiental;
efluentes:

=Tratamento de
>Consultoria e assessoria.

=Aprovacdo Graphohab;

=Laudos de caracterizagdo da vegetagdo;
=Inventarios de fauna;

>Relatorios de monitoramento de plantio;
>Supressio de vegetacdo e corte de arvores
isoladas:

=Projetos de compensacido ambiental;
=Levantamentos planialtimétricos cadastrais;
=Estudo de impacto de vizinhanga (EIV):
=Relatério de impacto ambiental de transito;
=Projetos de paisagismo e arborizagéo:
>Cadastro ambiental rural;

>Servicos topograficos;

=Estudos de viabilidade ambiental.

>Diagnoéstico ambiental:

>Gestdo e valorizagio de residuos:
>Licenciamento ambiental;
=Regularizacio junto ao IBAMA;
=Inventario de residuos;

>Gerenciamento de produtos controlados.

=Uso de biotecnologia;

=Diagnostico do cliente;

=Venda da solucdo agregada ao produto
(diagnéstico do efluente através da
microscopia);

>Atendimento diferenciado.

=>Conhecimento técnico;
=Inovagéo:

=Redugdo de impactos ambientais:
=Incentivo a criacdo de valores.

=Projetos personalizados de acordo com a
necessidade do cliente:

>Qualificacdo da mao de obrae
encaminhamento ao cliente.

>S6 atendem multinacionais:
=Dificuldade em conseguir novos clientes
devido a ineficiéncia das fiscalizacdes no
municipio.

=Dificuldade em conseguir novos clientes
devido a ineficiéncia das fiscalizagdes no
municipio.

>Divulgacio dos seus trabalhos feita somente
pelas redes sociais: ndo possui site:
=Dificuldade em conseguir novos clientes
devido a ineficiéncia das fiscalizacdes no
municipio.

=Aposta na qualificacdo de seus
colaboradores;

>Servigos de alta qualidade;
=>Cooperacio técnico-cientifica com
universidades e instituicGes

=Estudo de viabilidade ambiental e aprovacio
de novos empreendimentos através de
licenciamento ambiental.

>Gerar valor para seus clientes a partir dos 3
pilares da sustentabilidade: ambiental.
econdmica e social.

=Conhecer o cliente:

=Diagnosticas suas necessidades;

>Oferecer a solugio agregada ao produto:
=Abranger segmentos diferenciados (industria.
comercio, residéncias, agronegocios. etc.).

=Atuar com processos burocriticos e
desenvolvimento de projetos.

=Geraco de receita a partir da
comercializacdo de objetos obsoletos.

=Biomoduladores:
>Bioremediadores:
>Biotecnologia;
>Linha Max.

=Nio divulgada.

>SIS = Sistema da industria sustentavel.

Fonte: Proprio autor
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A matriz de concorrentes, figura 5, mostra os atributos usados para a comparacgao entre
as empresas selecionadas na Apresentacdo de Concorrentes, avaliados de 1 a 5 conforme
informacdes obtidas no site de cada concorrente. Levou-se em consideracdo as informagdes
contidas nos respectivos sites fazendo-se uma comparacdo subjetiva entre as empresas. A
avaliacao “1” significa uma baixa presenga desse atributo em relagdo ao concorrente e avaliagdo
“5” mostra que esse atributo é superior aos outros. Com esta analise é possivel fornecer

subsidios para elencar os atributos que poderdo ajudar a NDS a destacar-se no mercado.

Figura5: Matriz de concorrentes

ATRIBUTOS | EMPRESA1 | EMPRESA2 | EMPRESA3
FORCA DE VENDAS 3 3 3
PORTE 5 3 3
QUALIDADE DO s 5 .
SERVICO/PRODUTO
VALOR AGREGADO 5 5 3
FORCA DA MARCA 5 3 5
TOTAL 23 19 17

Fonte: Proprio autor

A empresa 1 obteve o maior total sendo forca de vendas sua menor nota, pois tem forte
atuacio no mercado estrangeiro. E uma empresa com grande influéncia no mercado, devido as
tecnologias utilizadas em seus servicos, que tem como foco principal o tratamento de efluentes,
deixando os servicos burocraticos como o licenciamento ambiental em segundo plano, o que é
benéfico paraa NDS ja que este serd o carro chefe da empresa.

A empresa 2 obteve o segundo maior total pois obteve nota 3 em 3 quesitos: Forca da
Marca Porte e Forcade vendas. Elafoca seus servi¢os principalmente na parte burocratica, além
de oferecer solugBes para os residuos empresariais de maneira personalizada para cada cliente.
Tem grande influéncia no mercado e detém em sua carteira de clientes grandes empresas
situadas na cidade de Indaiatuba. Este fator pode representar alguma dificuldade para a NDS

uma vez que a esta iniciando no mercado.
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A empresa 3, apesar da menor avaliagdo, tem como pontos fortes o investimento em
treinamentos da mdo de obra que € oferecida ao cliente bem com em projetos exclusivos o que
acaba agregando valor a sua marca/nome, porém acaba falhando nos demais pontos analisados,
esta observacao da concorréncia pode gerar diferenciais importantes para as atividades da NDS

como por exemplo o atendimento personalizado para seus clientes.

3.3 Plano de Marketing

Neste capitulo tracaremos o perfil de comportamento das empresas que oferecem o
servico de licenciamento ambiental como parte das acOes adotadas pela NDS para

desenvolvimento de suas atividades utilizando o plano de marketing que sera proposto.

3.3.1 Segmentacéo e Perfil do Cliente Alvo

Para iniciar o plano de marketing da NDS foi preciso entender quem € o seu publico
alvo, qual o perfil dos potenciais clientes, quais suas dificuldades, desejos, dores, onde eles
buscam informagdes para suprir suas necessidades, quais problemas gostariam de resolver
rapidamente, se existem pontos negativos na visdo deles quanto aos servigos que necessitam e
0 que esperam de um prestador desse tipo de servicos.

Entendeu-se que os clientes da NDS s&o dirigentes de empresas e comércios da cidade
de Indaiatuba e também administradores de condominios, faixa etaria em sua maioria entre 40
a 55 anos, a maioria homens e com necessidade de resolver rapidamente os problemas de
licenciamento da empresa. As maiores dificuldades reportadas relacionam-se com a
complexidade dos processos dos 6rgdos publicos para emissdo de documentos, licencas e
autorizagdes. Isso faz com que o empresario precise voltar inimeras vezes aos departamentos
publicos até que consiga protocolar seus documentos. Ele geralmente ndo dispde de tempo nem
de pessoal qualificado para cumprir ou exercer tais exigéncias. Um especialista no assunto
ajudaria a ter todos esses problemas resolvidos com agilidade e evitaria autuagbes ou

notificacbes por alguma irregularidade.
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As solugbes oferecidas pela NDS trazem comodidade e seguranca para que 0S Seus
clientes possam concentrar-se nas atividades fim de suas organizagbes sem maiores
preocupacBes pois a emissdo destes documentos € trabalhosa, exige que se faca um
levantamento de outros documentos para sua liberacdo além de layouts, detalhamento de
processos, conhecimento da legislacdo e bons contatos dentro das reparticdes publicas.

Confianca ¢é a base para o trabalho documental além da qualidade diferenciada no
atendimento. Espera-se assim, captar novos clientes por meio de indicagfes, prospeccao e

divulgacéo de cases de sucesso.

3.3.2 A Empresa

A NDS Nucleo de Desenvolvimento em Servicos e Consultoria Ambiental tem como
compromisso proporcionar ao cidadao e aos nossos clientes uma mudancga cultural e de atitude
que trara inimeras melhorias a qualidade de vida das pessoas, atendendo aos requisitos de
legislacGes ambientais de tal forma a garantir a destinacdo correta dos residuos gerados pelas
atividades da empresa, cuidando ndo somente da coleta, armazenamento, tratamento, mas
também do encaminhamento para o destino final, garantindo que os residuos gerados pelos
clientes ndo contaminem ou contribuam para a degradacdo do meio ambiente. O objetivo é
conscientizar os colaboradores, clientes, fornecedores bem como toda a comunidade local, tanto
no aspecto da educacdo ambiental como também na reutilizacdo consciente dos residuos

gerados por nossa sociedade.

MISSAO: oferecer ao mercado corporativo servigos de consultoria ambiental com qualidade e
exceléncia contribuindo para o desenvolvimento da sustentabilidade em suas atividades bem
como na conscientizacdo e preservacdo ambiental a fim de melhorar o meio ambiente se vive,

implantando inovac6es e aplicando resultados.

VISAO: ser uma consultoria de referéncia nacional oferecendo solugdes para os clientes,
comprometidos em fazer com que nosso meio ambiente seja cada vez mais sustentavel e tendo

um melhor aproveitamento de seus residuos hoje e no futuro.
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VALORES: auxiliar as empresas na preservacdo do meio ambiente de forma inovadora,
transforma vidas e abre horizontes para um futuro sustentavel em todos os ambitos trabalhando

com:

 Honestidade, transparéncia e coeréncia todas as ac0es e relagdes;

». Acreditar em tudo o que se pratica;

«. Agir sempre com ética e respeito;

». Zelar pela satisfagdo dos clientes;

* Prazer em aprender e ensinar;

». Aperfeigoar-se dia a dia ndo s6 como parte da organizagdo, mas também como pessoas;
». Respeito & equipe e a todos os envolvidos direta ou indiretamente;

». Valorizar e investir em pessoas;

». Inovar e renovar sempre!

3.3.3 Modelo de Negdcios

A figura 6 apresenta 0 modelo de negdcios planejado da NDS. Por meio da ferramenta
Canvas pode-se visualizar todas as atividades, necessidades e envolvidos no processo de criagao

da empresa.
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Figura6: Canvas

PARCERIAS ATIVIDADES PROPOSTA DE VALOR RELACIONAMENTO CLIENTES
*Prefeitura de Indaiatuba *Desenvolvimento de projetos | * Solucionar as necessidades | *Prefeitura de Indaiatuba *Industrias
*CETESB *Desenvolvimento de processd de licenciamento ambiental | *Orgdos ambientais *Comercios
*CORPUS (C50 € ECOMARK) | *Controle de documentagio | das organizagbes, desde seus *Clientes *Condominios

'Clﬂﬂtftf'e de fEQiStT?S Processos e recursos internos
*Li cencmmenp ambiental até a efetiva regularizagéio junto
*Cursos e treinamentos 208 Orgios competentes.
RECURSOS CANAIS
*Espago fisico (home office) *Tlcomo meio de divulgagéo
*Softwares *Material impreszo
*Material didatico *Visita técnica
Telefones/Radios *Palestras
*Redes (cabeamento, internet, *Cursos e Treinamentos
telefone) *Midias sociais
ESTRUTURA DE CUSTOS FONTES DE RECEITAS
*Pessoal *Contratos com empresas com uma visita semestral inclusa
*Infraestrutura (local, equipamentos, computadores, etc.) *Visita tecnica avulsa (na empresa)
*Material de apoio *Taxa de deslocamento (protocolar documentos, visitar orgaos municipais,
reunioes externas, etc)
*Patrocinios e apoios

Fonte: Proprio autor

A “dor” dos clientes da empresa esta na burocracia exigida pelos 0rgaos publicos para
emissdo de licencas que muitas vezes nem estdo de posse deles e sim da empresa que faz a
contabilidade quando estas terceirizam o servi¢o, 0 que acontece muito com empresas de
pequeno e médio porte.

A proposta de valor da NDS consiste em oferecer servigos que solucionem as
necessidades de licenciamento ambiental das organizacGes, assumindo o trabalho de
regularizacdo de seus registros e documentos, otimizando seus processos, implantando
melhorias e treinando seus colaboradores de maneira que o cliente se sinta seguro e tranquilo
para desenvolver outras tarefas.

O relacionamento com os clientes ocorre na intermediagdo entre cliente, NDS e
Prefeitura, além dos 6rgdos de regulamentacdo ambiental, quando necessario. Sao clientes da
NDS todos aqueles que necessitem de licenciamento ambiental. A NDS pode fazer a indicacédo

também de empresas parceiras paraoutras solucdes como tratamento de efluentes por exemplo.
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Para divulgacdo da empresa e servicos sera utilizada a tecnologia da informagdo para
composicao de seu site, midias sociais, material impresso, visitas técnicas, palestras, cursos e
treinamentos ministrados pela NDS.

As principais atividades exercidas pela NDS sdo desenvolvimento de projetos,
desenvolvimento e melhoria de processos, controle de documentacdo e registros para o
licenciamento ambiental, cursos e treinamentos, tendo como parceiros principais as entidades
envolvidas com a administracdo e controle do meio ambiente da cidade, ou seja, a Prefeitura de
Indaiatuba, a Corpus (responsavel pela coleta de residuos e manuten¢ao de espacos publicos na
cidade) e a CETESB que € o 6rgdo estadual regulamentador das normas e atividades
relacionadas as empresas e 0 meio ambiente.

A estrutura de custos da empresa contempla a administracdo de pessoal, a infraestrutura
para realizacdo dos servicos e todo o material de apoio e divulgacao. Para isso, conta com uma
fonte de receitas proveniente da administracdo de contratos com seus clientes ja considerando
uma visita paraaveriguacdo semestral inclusa, visitas técnicas serdo cobradas a parte bem como
uma taxa de deslocamento utilizada para protocolar documentos, visitar 6rgdos municipais,

reunides externas, etc.). Além de verbas provenientes de patrocinios e apoios em projetos.

3.3.4 Estratégias de Marketing

3.3.4.1 Servicos Oferecidos

O licenciamento ambiental é instrumento fundamental na busca do desenvolvimento
sustentavel. Sua contribuicdo € direta e visa a encontrar o convivio equilibrado entre agéo
econdmica do homem e o meio ambiente onde se insere. Busca-se a compatibilidade do
desenvolvimento econdmico e da livre iniciativa com 0 meio ambiente, dentro de sua
capacidade de regeneracdo e permanéncia.

Na cidade de Indaiatuba- SP encontra-se um cendrio préspero ao crescimento de
empresas e industrias que fomentam o mercado do municipio gerando empregabilidade e
resultando em impactos negativos ao meio ambiente. Com isso a empresa propde ainda servigos

como.
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Diagnostico da empresa;

Analise dos processos;
+ Desenvolvimento e implantagdo de melhorias em processos existentes;

+ Desenvolvimento e implantagéo de projetos;

Acompanhamento de processos de geracdo de residuos;

 Laudo de emissdo de poluentes (terceirizado)

Projetos de bases de contengdo (medidas mitigadoras de impacto)

As empresas necessitam de inimeras licencas e processos governamentais para a
liberacdo da atividade regular no ambito de negdcios, sendo as que obtém maior necessidade
de licengas, as que realizam atividade fabril. Em todos os casos se faz necesséria a
documentacdo de licenciamento ambiental regularizada, com a importancia de renovar-se a
cada trés anos. Para receber essa licenga, 0 empresario deverd contratar um representante ou
escritorio especializado nessa area especifica, ele ira recolher documentacao, avaliar a situacdo
atual e entdo avaliar se este estd apto ou ndo para receber essa licenca. Em casos de
inadimpléncias de acdes sustentaveis e documentacdo legal, o empresario devera se adequar as
normas estabelecidas pelos 6rgdos publicos responsaveis, caso contrério, serd impedido de
continuar em atividade.

Devido ao grande numero de empresas no ramo fabril e potencialmente
poluidoras o setor de servicos de consultoria ambiental busca cada vez mais esse tipo de cliente.
A grande demanda de profissionais que prestam esse tipo de servi¢o na maioria das vezes ndo
tem o conhecimento e o0 preparo que essa atividade necessita, pois, faz-se necessario estar

informado da preferéncia do cliente para desenvolver valor que o leve a satisfacao.

3.3.4.2 Preco

Conforme a o site do SEBRAE (2015), o preco é o resultado dos esfor¢os da méo de
obra aliados ao tempo de execucdo do servigco, bem como da complexidade do projeto e do
perfil do cliente

Atualmente a licenca ambiental esta atrelada a inscricdo estadual, ou seja, uma
empresa que deseje se estabelecer na cidade ao entrar com o pedido de registro ja deve ter a

documentacdo para o licenciamento ambiental preparada para que ndo tenha sua inscricdo
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indeferida pela prefeitura. Vale ressaltar que as empresas que tenham instalacfes em até 5000m?
de até 99 colaboradores tem suas licencas sob supervisao da prefeitura municipal de Indaiatuba
e que as empresa com instalagOes a partir de 5000m? e acima de 102 colaboradores, ficam sob
supervisdo da CETESB em Jundiai, porém em ambos os casos 0 Estado de SP é responsavel
por todas as leis e determinacdes relacionadas ao meio ambiente. Em qualquer dos casos vale
avaliar o CNAE da empresa pois quanto maior o niamero de colaboradores maior a quantidade
de residuos gerados. A multa aplicada pela falta do licenciamento ambiental ou atraso na
renovacdo do mesmo é de cerca de 100 UFESP’s, cerca de R$2.990,00 (1 UFESP = R$ 29,90
para 0 ano de 2021), mas ha casos em que a inexisténcia ou inadequacao das instalacdes podem
gerar uma multa com valor aproximado de R$36.000,00.

Para conseguir o documento de licenciamento ambiental ou atualiza-lo, muitas
empresas recorrem a contabilidade que cuidam de suas contas, as quais ndo estdo preparadas
para tal e geralmente indicam e repassam este servigo as consultorias na regido que sao
capacitadas, mas, em sua maioria, desconhecem o0s caminhos e pessoas chave dentro das
autarquias, para desembaracar os tramites, gerando um tempo maior na liberacdo do
documento.

Os servicos da NDS trazem solugfes para facilitar as autorizagcOes e licenciamentos de
seus clientes para que mantenham sua documentacdo ambiental atualizada e validada junto ao
poder publico, mas que ndo dispde de tempo para resolver tais pendéncias. Por isso a NDS
oferecerd atendimento personalizado na empresa/cliente. Quando o cliente ndo tem tempo de ir
até a NDS discutir suas necessidades, a NDS, ira até o cliente e verificard in loco ndo sé suas
necessidades como também a documentacao existente, executara as medicdes necessarias para
composicdo da planta do estabelecimento, verificara maquinario existente e se respeitam as
exigéncias parafuncionamento, e, caso necessario indicara alteracdes para que a documentacao
seja legalizada e aprovada.

O servicode licenciamento ambiental oferecido pela NDS ao mercado serda precificado
de acordo com a necessidade de cada projeto. Para composicdo do preco, a empresa levard em

conta a realidade do mercado e 3 (trés) fatores principais:

. Natureza: levaem conta o tipo da empresa (pequenos comércios, industrias, etc.);
. Porte da empresa: o estudo foi baseado nas regras do IBGE que leva em conta o

namero de colaboradores para definicdo do porte da empresa;
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. Complexidade: cada empresa possui sua caracteristicae quanto mais complexa forem,
mais detalhado e trabalhoso fica o levantamento da documentagcdo exigida para as devidas

licencas e acabam por aumentar o volume de trabalho e consequentemente o prego cobrado.

O municipio e responsavel pelo licenciamento ambiental das empresas estabelecidasem
seu territorio que possam causar impacto ou danos ao meio ambiente. A classificacdo dos
impactos é deliberada pelo CONSEMA Normativa 01/2014 e estabelece responsabilidade do
municipio e classificados por numero de habitantes inferior ou igual a 500.000 (quinhentos mil
e superior a 60.000 (sessenta mil), como baixo, médio e alto impacto conforme demonstra a

Figura 7:

Figura7: Classifica¢cdo normativa

IMPACTO REGRA

Fornecido para empresas cuja area

BAIXO ,
construida seja igual ou inferior a 2.500 m?

Fornecido para empresas cuja area
MEDIO construida seja superior a 2.500 m* e
inferior ou igual a 5.000 m?

Fornecido para empresas cuja area

ALTO : - 2
construida seja superior a 5.000 m*

Fonte: Adaptado de CONSEMA (2014)

As empresas mais simples, geralmente tem menos exigéncias legais em relacdo a uma
grande indUstria que necessita de legislacdes especificas, controles especificos em seus
processos, rejeitos e permissoes para funcionamento, em resumo, quanto mais complexo forem
0s processos, mais alto o valor a ser cobrado para a execugcdo dos licenciamentos e demais
projetos. Dessa forma, estabeleceu-se um quadro para avaliacdo da complexidade para o
desenvolvimento do trabalho soma ao preco estabelecido para o licenciamento percentuais de

acordo com sua complexidade conforme segue:
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Figura8: Graude complexidade para desenvolvimento do servigo

DESCRICAO CLASSIFICACAO FATOR
Ndo possui documentagdo necessaria Alta 1,5
Tem documentagdo ndo possui layout Média 1
Tem documentacdo e layout Baixa 0,5

Fonte Proéprio autor

No quadro 4, o fator 0,5 refere-se ao preco do licenciamento sem acréscimos devido a
baixa complexidade, o fator 1 refere-se ao preco do licenciamento acrescido de 10% devido a
média complexidade e o fator 1,5 refere-se ao pre¢o do licenciamento acrescido de 15% devido
a alta complexidade.

Diante dessa discussdo a NDS estabeleceu precos para os servicos de licenciamento
ambiental, apresentados na figura 9, cujos valores sdo mensurados de acordo com a
complexidade dos processos da empresa contratante, porte, deslocamento, tempo, visita ao

cliente, desenvolvimento do processo de licenciamento, custos fixos e o lucro.

Figura9: Definic8o de precos parao servi¢o de Licenciamento Ambiental

COMERCIO E SERVICOS INDUSTRIA

N De COMPLEXIDADE : FATOR: VALOR DO SERVICO ks COMPLEXIDADE : FATOR: VALOR DO SERVICO
COLABORADORES COLABORADORES

Baixa 05 RS 1.500,00 Baixa 05 RS 1.500,00

Microempresa (ME) 1a9 Media 1 RS 1.650,00 1a9 Media 1 iRS 1.650,00
Alta 15 RS 1.725,00 Alta 15 iRS 1.725,00

Baixa 05 RS 1.500,00 Baixa 05 RS 1.500,00

Pequeno Porte (EPP): 10249 Media 1 iR 165000 20299 Media 1 RS 1.650,00
Alta 15 RS 1.725,00 Alta 15 iRS 1.725,00

Baixa 05 (RS 1.500,00 Baixa 05 RS 2.500,00

Meédio Porte 50a99 Media 1 RS 1.650,00 100 a 499 Media 1 RS 2.750,00
Alta 15 RS 1.725,00 Alta 15 iRS 2.875,00

Baixa 05 RS 2.500,00 Baixa 05 RS 2.500,00

Grandes Empresas 100 ou mais Media 1 iRS 2.750,00 ¢ 500 ou mais Media 1 RS 2.750,00
Alta 15 iRS 2.875,00 Alta 15 iRS 2.875,00

Fonte: Adaptado de SEBRAE (2020).
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3.3.4.3 Praca

A empresa serd sediada em Indaiatuba/SP onde atuara atendendo as empresas locais e
também a Regido Metropolitana de Campinas. A empresa opera inicialmente em uma sala

comercial adaptada para possibilitar o atendimento e desenvolvimento de suas operagoes.

3.3.4.4 Promogao

As estratégias de marketing adotadas pela empresa NDS focam no marketing digital:
uma vez que a empresa trabalha agfes que visam preservar o meio ambiente, nada mais correto
e usual do que voltar a promogéo da sua marca a a¢des que ndo gerem residuos sélidos como
papel, plastico por exemplo.

As acles desenvolvidas digitalmente como sites, midias sociais, Google, blogs etc
sensibilizam um nimero muito maior de pessoas e potencializam a visibilidade da empresa e o
seu reconhecimento como empresa sustentavel. Dessa forma, clientes, colaboradores,
fornecedores e até seus concorrentes ficam mais proximos, utilizam menos recursos e
conseguem atingir um publico muito maior do que a publicidade feita por meios off-line.

O marketing digital oferece um contato muito mais rapido e direto com o cliente, mas
ndo basta somente criar e manter contato através das midias digitais; € necessario construir
relacGes que vao gerar valor aos usuarios e conecta-los a empresa e gerar maior visibilidade aos
servicos oferecidos pela NDS.

Neste trabalho vamos focar em 4 (quatro) canais de promocdo que vao auxiliar a NDS

a se destacar no mercado e fortalecer sua marca e relagdes com os seus clientes:

e Midias Sociais: serdo criados conteidos com foco em meio ambiente, tratamento de
residuos, tratamento de efluentes, documentacdo ambiental; apds a conclusao dos
textos e criacdo de posts, sera composto um cronograma para publicar e impulsionar
as postagens de forma frequente nas redes sociais da NDS (Facebook, e Instagram
principalmente). Isso faz com que a empresa tenha ampla visibilidade além de ser uma
oportunidade para fidelizar clientes que buscam servicos de consultoria e

licenciamento ambiental.
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e Google Business: Sera criado um perfil no Google Business da NDS contendo todas
as informagdes cadastrais da empresa, facilitando as atualiza¢cdes de dados como
horario de atendimento, endereco, telefones, pregos. O usuario que acessa a plataforma
de pesquisa Google tem acesso rapido as informacfes e pode entrar em contato de
forma répida. A ferramenta ainda permite a inclusdo de fotos da empresa normais e em
360°. Disponibiliza um link de acesso ao Google Maps com a localizacdo exata da
empresa além de comentarios dos clientes e avaliacdo dos servicos pontuados de 1 a5
estrelas.

e Cartdo de visitas Digital: Interativo, com botdes de acesso ao site, redes sociais e
telefone da empresa;

e Site: onde pode-se ver 0s principais servi¢os da empresa e formas de contato rapido

como e-mail, telefone e chatbot.

A medida que a empresa for concretizando seus projetos, servicos e demais
atendimentos, serdo inclusos no site alguns testemunhos de seus clientes, visando positivar a
imagem da empresa e difundi-la no mercado. Essa prética ndo foi observada nos sites de seus
concorrentes.

A empresa conta também com um banco de dados, composto por cerca de 830 empresas
gue atuam em Indaiatuba cujos dados estdo disponibilizados na pagina da Prefeitura Municipal
na internet, e que podem ser utilizadas por qualquer cidad&o. Através dele a empresa fara envios
periodicos de anincios com mencao a importancia dos licenciamentos, promogdes, reportagens
relacionadas a preservacao ambiental e atualizacbes de seus projetos quando autorizado pelo
cliente. As empresas indicadas por parceiros com os quais a NDS dettm um bom
relacionamento, também serdo adicionadas nesse banco de dados quando permitido pelo
usuario através do aceite em cookies que devera ser mencionado na pagina inicial do site, cuja
informacdo referente a Lei Geral de Protecdo de Dados devera ser mencionada no rodapé da
pagina acompanhada de um botao “Aceito” ao lado da informagao.

Periodicamente o banco de dados sera avaliado para que as empresas que estiverem com
seus Licenciamentos por vencer sejam contatadas via whatsapp ou e-mail, lembrando-a da
importancia de se manter a documentagdo atualizada e sobre o vencimento do licenciamento
juntamente com os dados para contato com a NDS.

O consultor fara contato com essas empresas para identificar seu potencial de utilizacdo

de servicos prestados pela NDS. Apo6s esse contato, visitas sao marcadas para averiguacdo dos
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documentos, licencas e prazos, andlise das necessidades e composicdo de projetos caso
necessario.

As empresas renovam suas licengas ambientais a cada 3 anos e cada uma em uma data
diferente que depende de quando o cliente necessitou do servigo. Atraves deste cadastro as
necessidades da empresa, bem como os vencimentos da empresa, séo percebidas e programados
alertas 3 meses antes de vencer o prazo da documentacao e 20 dias antes do vencimento, para
que haja tempo habil para providenciar a renovacdo, protocolar na prefeitura, efetuar o
pagamento das taxas para a emissdo da licenca. Também sera programado o envio de cartdes
em datas comemorativas como aniversarios, dia do cliente, dia do meio ambiente, etc, para que
o0 cliente ndo esqueca de quem prestou o servico, tenha sempre vivo 0 nome da empresa bem
como seus contatos para que retome quando houver necessidade.

Através do formulario de assinatura do site, um banco de dados paralelo sera criado para
envio de Newsletter bimestrais onde serdo divulgadas as novidades e atividades da empresa,
além de textos informativos relacionados ao processo de licenciamento ambiental e assuntos

relacionados ao meio ambiente.

3.3.4.5 Pessoas

O conceito de gestdo de pessoas, ou administracdo de recursos humanos é um conjunto
de préaticas, politicas e técnicas definidas pelas organizacbes a fim de, administrar
comportamentos internos e valorizar os colaboradores.

Inicialmente a NDS ndo ird contratar colaboradores, atuara apenas com suas
proprietarias que fardo todo o processo de captacdo, visitas técnicas, separacao de documentos,
medicOes e processos, registro na prefeitura e entrega da documentagcdo ao cliente utilizando
simpatia e educacdo no trato com o cliente, demonstrando e aplicando seus conhecimentos de
maneira a criar uma expectativa positivano cliente, principalmente aqueles de primeiro contato,

provenientes de indicacdo de empresas parceiras.

3.3.4.6 Processos
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O processo de Licenciamento Ambiental é bastante simples, porém requer muita
atencdo em cada uma das etapas, para preenchimento de todas as exigéncias solicitadas pela
prefeitura; um Gnico documento faltante ou preenchido de forma incorreta pode travar toda a
emissdo da licenga.

Inicialmente o cliente entra em contato com a empresa que, ha maioria das vezes ocorre
por indicacdo, mas que também pode ocorrer por captacdo atraves do banco de dados. Em
seguida € realizada uma visita técnica para verificar se as atividades da empresa estdo de acordo
com o CNAE (Classificagdo Nacional de Atividades Econdmicas) declarado no registro da
empresa solicitante e se é passivel de licenciamento ou ndo. Em caso positivo o representante
da consultoria iré solicitar os documentos exigidos pelo érgdo ambiental para iniciar o processo
de licenciamento, e caso a empresa ndo necessite ser licenciada ela fara parte de um banco de

dados da NDS. Os documentos que deverdo ser apresentados sao:

e Copia da planta baixa do empreendimento;

e Cartdao CNPJ;

e Cartdo de enquadramento JUCESP;

e Documentos pessoais do responsavel pelo empreendimento;
e Comprovante de endereco;

e Fluxograma de producéo;

e Layout daproducéo;

e Copia do contrato social,;

A empresa devera verificar a data em que o licenciamento vence ou 0s prazos dados
pela fiscalizagdo quando o documento for exigido devido a uma autuagdo e providenciar 0s
dados do cliente para composicao do contrato de prestacao de servigos que devera conter
objetivos, obrigacdes e deveres de ambas as partes, bem como prazos e formas de pagamento.

Apos a separacdo e conferéncia dos documentos, eles deverdo ser entregues para a
consultoria, o cliente devera informar caso ndo esteja de posse de algum documento na ocasiéo
da visita e agendar nova data para a entrega, tendo ciéncia de que todo e qualquer atraso na
entrega dos documentos demandard mais tempo para finalizacdo do processo junto a prefeitura.
A consultoria devera realizar o preenchimento da documentacdo exigidas pela prefeitura e

CETESB em até cinco dias que é composta por:
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e Certidao de uso do solo: disponivel no site da prefeitura;
e MCE (Memorial de Caracterizacdo de Empreendimento): disponivel no aplicativo
da CETESB,;

e Solicitacao de requerimento de L.O: disponivel no site da prefeitura);

Os documentos sdo juntados e entregues na SEMURB (Secretaria Municipal de
Urbanismo), onde, sdo conferidos e originais devolvidos a representante da consultoria para
gue possa protocolar junto a prefeitura. Caso ainda falte algum documento a consultoria sera
informada e tera prazo estipulado pela SEMURB para entrega.

O representante da consultoria entdo devera se dirigir ao setor de protocolo da prefeitura
onde serd gerado um nimero de processo interno para acompanhamento. O processo é enviado
novamente a SEMURB para que os fiscais realizem uma vistoria na fabrica. Se tudo estiver de
acordo com os documentos apresentados é feita a emissdo do boleto referente a taxa de
licenciamento, pelo qual o cliente realizara o pagamento e enviara o comprovante a consultoria
para que a mesma possa apresenta-lo ao 6rgdo ambiental municipal. Todo esse processo é
acompanhado pela consultoria que vai informando ao cliente do andamento de seu processo
junto a prefeitura. Apds todos os tramites internos terem sido concluidos a prefeitura faz a
publicagdo no Diério Oficial e ap6s 5 dias faz a emissdo do documento de licenciamento que é
retirada pela consultoria, responsavel pelo protocolo e acompanhamento do processo, para a
entrega final ao cliente. Esse processo leva em torno de 30 dias a partir do protocolo dos
documentos na prefeitura.

Na figura 10, demonstra-se as etapas do processo de licenciamento ambiental que sera

oferecido pela empresa:



Figura10: Processo de Licenciamento Ambiental
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Fonte: Proprio autor
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3.3.4.7 Ambiente Fisico

A sede da empresa sera em uma sala comercial alugada em um prédio comercial no
Distrito Industrial de Indaiatuba, visando facilitar o acesso as empresas situadas no local. O
acesso é feito por elevador ou escada, a salamede 3x6 metros e tem um banheiro independente.
Pontos de iluminagdo, energia e internet serdo instalados conforme a figura 11, bem como a

disposicdo dos equipamentos necessarios para seu funcionamento:

Figurall: Sede daempresa

4dm

Fonte: Prdprio autor

3.4 Plano Operacional

Os servigos da NDS serdo desenvolvidos de acordo com a necessidade de cada cliente

tendo como objetivo principal manter a documentagdo exigida por lei atualizada de forma a
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garantir que os processos de cada empresa cumpram as normas ambientais evitando assim a
degradacéo e prejuizos ao meio ambiente.

A Deliberagdo CONSEMA Normativa 01/2014 citada neste capitulo, item 3.4.3.2 Preco,
descreve-se as especificacOes para estabelecimento e tipologia dos empreendimentos e
atividades de potencial impacto local, e o Guia das Industrias publicado pela Prefeitura
Municipal de Indaiatuba (2020), apresenta cerca de 830 empresas estabelecidas na cidade de
Indaiatuba o que nos leva a um cenério de oportunidades de captacdo de novos clientes uma
vez que 70% dessas empresas se enquadram nas especificacdes de natureza de atividades que
exigem o licenciamento ambiental como por exemplo marcenaria, serralheria, usinagem,
fabricacdo de maquinas dentre outras.

O processo de licenciamento ambiental (figura 10 — pagina 47 do plano de negdcios),

principal servico da NDS tratado neste estudo, compreende as seguintes etapas:

Inicio do processo

1 — Cliente entra em contato com a NDS atraves de seu site, telefone, via cartao digital,
indicacdo ou outros meios;

2 — Contato da NDS verifica a necessidade do cliente para que o técnico possa se
preparar para a visita técnica;

3 — NDS agenda uma visita técnica. Nesta visita a NDS verificara através de uma lista
de atividades (CNAEs: Classificacdo Nacional de Atividades Econbmicas), se a atividade da
empresa solicitante necessita de licenciamento ou ndo. Em caso positivo sera providenciado o
contrato de prestacdo de servicos de licenciamento ambiental e em caso negativo a empresa
constard em um banco de dados da NDS

4 — Ap6s a assinatura do contrato, os seguintes documentos serdo solicitadosa empresa

contratante:

. Cdpia da planta baixa do empreendimento;
. Cartdo CNPJ;
. Cartdo de enquadramento JUCESP;

. Documentos pessoais do responsavel pelo empreendimento;
. Comprovante de endereco;
. Fluxograma de producédo (caso a empresa nao possua, a NDS providenciara este

documento);
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. Layout da producéo; producdo (caso a empresa ndo possua, a NDS providenciara este
documento);
. Copia do contrato social.

No contrato de prestacdo de servicos devera constar a real necessidade do cliente, bem
como os objetivos, prazos e formas de pagamento definidas entre contratante e contratada.

NDS recebe os documentos da empresa, confere e entrega ha SEMURB que fara nova
conferéncia e se estiver tudo correto devolverd ao representante da contratada para que possa
protocolar e preenchimento das requisi¢des on line, caso falte algum documento 0S mesmos
serdo devolvidos ao representante da NDS

Os boletos gerados ap6s preenchimento on line devem ser pagos pelo contratante;

Todo o processo deve ser entregue e protocolado na prefeitura para que os tramites
internos aconte¢cam como a vistoria das instalagfes da empresa por um técnico da SEMURB
que fara a avaliacdo do que estd no processo e o que ele encontra na empresa: estando tudo de
acordo o licenciamento € aprovado.

O documento de licenciamento é entregue a NDS que por sua vez fara a entrega ao
cliente.

Fim do processo.

Para execucdo de todo esse processo a NDS utilizard o espaco fisico descrito neste
capitulo item 3.3.4.7, equipado com mesa de reunido para 6 pessoas, aparelho de ar
condicionado de 12.000BTUs, sofa com 3 lugares para setor de espera, tapete para sala, mesa
de trabalho com cadeiraergométrica e computador tipo desktop com recursos Windows, pacote
Office, Project, acessoa internet, armario/balcdo para armazenagem de utensilios do escritorio,
cafeteira, além de alguns vasos com plantas harmonizando o ambiente. Também fara uso de
trenas para medicdo de &reas, notebook e aparelho celular para armazenamento dos dados
coletados em campo e carro para deslocamento entre a empresa e o cliente.

Apenas as 2 proprietarias estardo envolvidas com as atividades tecnicas e
administrativas da NDS. As duas sdo capacitadas conforme segue:

Denise Lezdkalns: formanda em Tecnologia em Gestdo de Servigos e Tecnologia em
Artes Graficas, cuidara de todas as rotinas administrativas, financeiras e de marketing;

Solange Benedetti: formada em Tecnologia em Gestao de Servicos e Gestdo Ambiental,

cuidard da parte técnica, visitas aos clientes e tramites junto aos 6rgdos publicos.
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Ambas sdo simpéticas, proativas, trabalham muito bem em equipe e tem facilidade no
trato com o publico, além da expertise em meio ambiente, financas e gestdo de empresas de

Servigos.

3.5 Plano Financeiro

A fim de construir uma analise financeira da NDS, utilizou-se como ferramenta, a
planilha “Analise Financeira” disponibilizada pelo SEBRAE PR (2019) como base parao plano
de negocio que, facilita o confronto dos resultados realizados permitindo direcionar a empresa
para que atinja melhores resultados ao longo do tempo e possa tomar suas decisdes quanto a

aplicacOes de capital, compra e venda de ativos, etc, com mais seguranca.

3.5.1 Analise de um Cenério Ideal

Nesta secdo sera apresentado o resultado considerando-se um cendrio ideal. Nas se¢Ges
3.6.2 e 3.6.3 serdo apresentados os resultados para cenarios mais positivo e negativo em relagéo
ao ideal.

Inicialmente foi composto o levantamento das necessidades da empresa e classificadas
como investimento fixo. Esses dados foram organizados e discriminados em grupos
(construgdes, maquinas e equipamentos, méveis e utensilios, computadores, taxas de franquia,
veiculos e outros) com seus devidos valores e considerou-se também a taxa de depreciacao de
cada grupo. Neste levantamento obteve-se o resultado total de Investimentos Fixos de R$

10.272,00 e sua depreciacdo anual, conforme apresentado na figura 12:
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Figural2: Investimento Fixo

\ INVESTIMENTO FIXO ofo*

DISCRIMINA(;RO VALOR R$ 10,0%
Maquinas e Equipamentos 1.950,00
Ar condicionado 1.500,00
Cafeteira 450,00
Moveis e Utensilios 3.982,00 10,0%
Mesa de reuniao com 6 cadeiras 1.500,00
Mesa de trabalho em"L" 1.102,00
Cadeira para mesa de trabalho 230,00
Armario com2 portas baixo 350,00
Sofa de 3 lugares 800,00
Computadores 4.000,00 20,0%
Notebook 2.500,00
desktop 1.500,00
Outros 340,00 0,0%
Tapete 1,40x1,40 130,00
conjunto de copos para agua 40,00
conjunto de xicaras para café 70,00
faqueiro simples com 6 servigos 60,00
conjunto de copos para agua 40,00
Total Investimento Fixo 10.272,00 116,10

* - Percentual de depreciacao por grupo.

Fonte: Proprio autor

Na sequéncia fez-se o levantamento dos custos fixos, onde todas as despesas da empresa

foram discriminadas prevendo o valor total de R$13.346,10 demonstrados na figura 13 abaixo:
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Figura13: CustosFixos

CUSTOS FIXOS5

Discriminacao Valor R%
Mao-de-Obra + Encargos -
Retirada dos Socios (Pro-Labore) &.880,00
Agua 150,00
Luz 350,00
Telefone 200,00
Contador 500,00
Material de Expediente e Consumao 200,00
Aluguel 1.000,00
Seguros 50,00
Propaganda e Publicidade 300,00
Deprecacao Mensal 116,10
Manutencao 200,00
Condominio 200,00
Servigos de Terceiros 200,00
Onibus, Taxis e Selos 1.000,00
Outros =

TOTAL 13.346,10

Fonte: Proprio autor

A NDS, inicialmente, ndo tera colaboradores, uma vez que as suas sdcias possuem o
conhecimento e tempo para todas as atividades da empresa, portanto, s6 sera contabilizado o
pro labore das socias, estabelecido em R$ 4.000,00 para cada uma, totalizando em R$8.000,00

as retiradas mensais conforme a figura 14:

Figura14: Méo de Obra— NDS

CUSTOS COM MAO DE OBRA

Retirada dos Sdcios (Pro-Labore)
Valar a ser retirado mensalmente 3.000,00
Aliquota de INSS 11,00%

Fonte: Proprio autor
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A estimativa de faturamento baseou-se nos servicosde Licenciamento Ambiental (LA)
conforme figura 15. Em todos os casos foram utilizados os valores de servicos ja apresentados

no item 3.3.4.2 Preco.

Figura15: Estimativade Faturamento NDS

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL

Custo Direto Faturamente % do Faturamento

TOTAIS

SERVICOS

Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
Descricdo do Servico Vendas  Custo CustoDireto ' oo°de
Unitarias ~ Unit.  doServigp ordd Faturamento

Unitario
L& - EPP - baixa complexidade 2 - 1.500,00 3.000,00
L& - EPP - média complexidade 2 - 1.650,00 3.300,00
L& - EPP - alta complexidade 2 - 1.725,00 3.450,00
L& - ME - média complexidade 2 - 1.650,00 3.300,00
L& - Grande Porte - média complexidade 2 - 2.750,00 5.500,00
Custo Direto = | TOTAL DE SERVICOS 18.550,00

Fonte: Préprio autor

A tributacdo da NDS, uma vez que a empresa, de acordo com seu CNAE 7020-4/00,
enquadra-se em atividade elegivel, serd feita pela modalidade SIMPLES NACIONAL,

conforme figura 16.

Figura16: Tributacdo NDS

TRIBLITA(;EG - ETAPA 1

Receita Bruta Anual 222.600,00
Faturamento Mensal 158,550,00

Atividade Receita Bruta Mensal (*)

Cutros Servigos - Nao Vetados 18.550,00

Fonte: Proprio autor



55

Outro ponto diz respeito a aliquota dos impostos como ICMS, IPI, ISS. No caso
somente 0 ISS do municipio se aplica, com aliquota de 5% e os percentuais de débito e crédito
do PIS de 1,65% e COFINS de 7,60% que incidirdo sob o faturamento mensal do negécio.

Na figura 17 apresenta-se a tributacéo total dentro dos regimes para enquadramento do
plano de negocios da NDS. No SIMPLES o percentual de impostos totais é de 15% enquanto o
regime LUCRO PRESUMIDO a cobranca € de 16,3% e no regime LUCRO REAL 20,4%, ou
seja, vé-se que o SIMPLES é bem mais vantajoso para iniciarmos as atividades da empresa,
sendo essa a tributacdo escolhida, a Unica ressalva é o teto de faturamento anual nesse regime

ndo pode ultrapassar 4,8 Milhdes

Figural7: Tributagdo Total NDS

TRIBUTACAO TOTAL

Faturamento Mensal 18.560,00
IMPOSTOS SIMFLES LUCRO PRESUMIDO LUCRO REAL
IF - Imposto de Fenda 90,40 -
CELL - Contribuigio Social f34,24
COFIMS - Contribuigio Financeira Social B5E,5D 1.408,580
P15 - Programa de Integrago Social 278250 120,58 306,08

IFl - Imposta sobre Produtos Industrializados

ICMS - Imposta de Circulagio de Mercadorias e Servigos

IS5 - Imposto sobre Servigos 927,50 927,50
TOTAL DE IMPOSTOS 2.782.50 3.029,22 377678
RELACAD PERCENTUAL DE IMPOSTOS 15,002 16.321 2042
ENCARGDS
NS5

SESI, SESC OUSEST
SEMALSENMAC OU SERMAT
SEERAE
INCRA
FGTS
Acidente de Trabalho
Salario Educagio
TOTAL DE ENCARGOS - - -

TOTAL GERAL DA TRIBUTACAD 2. 782,50 302922 3776, T8

REGIME ESCOLHIDO:

SIMPLES =

LUCRO PRESUMIDO
LUCRO REAL

Fonte: Proprio autor
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Para efeito de projecao dos resultados, foi assumida uma sazonalidade de 80% e 90%
do faturamento nos primeiros meses do primeiro ano da atuacao do negécio.
Na figura 18 pode-se ver o lucro acumulado de R$ 23.449,80 e lucratividade de 10,90%

ao final do primeiro ano de atividade:

Figura18: Sazonalidade —ano 1 - NDS

Start up 00,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Sazonalidade 80,00% 90,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%  0,00%
1. Receita Total 1484000 1669500 1855000 1855000 18.550,00 1855000 185,00 1855000 185,00 1855000 18.550,00 1669500
2. Custos Variaveis Totais L2600 250425 L7 2BLE 2WLH . LWLH . MmLH 2750 L7 WLH . 275 2545
3.Margem de Contribuicio 1261400 1419075 1576750 1576750 1576750 1576750 1576750 1576750 1576750 1576750 1576750 14.180,75
4, Custos Fixos 133%,10 133610 13346, 133610 133,10 133610 133%10 133%610 133610 133D 133%10 13310
5. Resultado Operacional TR BG5S 2424 242440 24040 L4240 LAL40 242040 L4040 140LA0 0 L4LA0 0 BMGS
6. Investimentos 00 000 000 00 o0 00 00 00 00 00 00 00
7. Outros Investimentos - 00,00

B.Resultadoliquido Financeito 32,10 84465 242040 242140 242440 242040 242440 242040 242440 24240 242440 G465
Acumulado no Ano 200 B12S5 3395 565535 807575 10.438,15 12919,55 1534035 1776235 20.183,75 2260515 23.443,30

10,90%

Fonte: Préprio autor

Na figura 19 vé-se a evolucdo do negdécio no segundo ano de atuacdo com valor
acumulado no ano de R$ 25.903,30 e valor acumulado desde o inicio da atividade em R$

49.353,10 com lucratividade de 11,83% ao final do periodo:
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Figura19: Sazonalidade —ano 2- NDS

Sazonalidade 90,0% 1000%  1000% 100,0%  100,0% 1000% 1000% 1000% 1000% 100,0% 1000%  90,0%
1. Receita Total 16.595,00 18.550,00 18.5%0,00 | 13.550,00 18.5%0,00 18.550,00 18.5%0,00 18.530,00  18.5%0,00 18.550,00 18.550,00 16.895,00
1. Custos Variaveis Totais 250425 278250 272,50 27250 278250 278250 278250 273250 278250 278250 278250 250425
3. Margem de Contribuicdo 1419075 1576750 15.767,50 | 15767,50 | 15.767,50 15.767,50 15.767,50 15.767,50 | 15.767,50 15.767,50 15.767,50 14.190,75
4. Custos Fixos Totais 13.346,10 13.346,10 13.346,10| 13.346,10 | 13.345,10 1334610 13.346,10 13.345,10 | 133,10 13.346,10 13.34,10 13.346,10
5. Resultado Operacional B465 | 242040 24140 242040 242040 242140 24140 142140 24140 242140 241140 BMES
6. Investimentos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1. Outros Investimentos

8. Resultado Liquide Financeiro B465 | 242040 24140 242040 242040 242140 24140 142140 24140 242140 241140 BMES
Acumulado no Ano 34465 | 326605 568745 B.108,85 10.530,25 1295165 1537305 1779445 20.2158% 2263725 25.0%8,65 | 2590330

Acumulado desde o inicio da atividade = 2429445 2671585 29.137,25 3155865 3398005 3640145 3B.8228% 4124425 4366560 4608705 4350345 49.353,10

1183%

Fonte: Proprio autor

A analise da estrutura gerencial de resultados pode ser vista pelo DRE, figura 20, e
demonstra que diante de um faturamento mensal estimado em R$ 18.550,00, 15% desse valor,
refere-se ao pagamento de impostos pelo regime SIMPLES resultando numa margem de
contribuigdo de 85% que representa R$ 15.767,50 dos quais ainda sdo subtraidos os custos fixos
totais que somam R$ 13.346,10. O resultado da operagdo apresenta lucro de 13,05% ao més.
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Figura20: DRE-NDS

ESTRUTURA GERENCIAL DE RESULTADOS

DISCRIMINACAD YALOR R$
1. Receita Total 18.550,00 | 100,00

Yendas [3 vista) 12.550,00 100,005
‘Wendas [a prazo) 0,00 0,00:

2_ Custos Yariaveis Totais 2. 782 50 15, 00z

Impostas Federais [PIS, COFIMS, IP1 ou SUPER SIMPLES) 16,002 278250 16,002

3. Margem de Contribuigao 15.767.50 &5 00z

4. Custos Fizos Totais m T1.95%

Fietirada dos Sdcios [Prd-Labare) 2.880,00 4787
Agua 150,00 0,81
Luz 350,00 1895
Telefone 200,00 1,08
Contador 500,00 2,70
Material de Expediente & Consumo 200,00 1,083
Aluguel 1.000,00 5,39
Sequros 50,00 0,27
Fropaganda e Publicidade 200,00 1625
Depreciagio Menzal 116,10 0,53%
Manutengao 200,00 1082
Condominio 200,00 108
Servigos de Terceiros 200,00 1,083
Anibusz, Txis & Selos 1.000,00 LT s

5. Resultado Operacional m 13,052

E. Investimentos m 0,00z

Financiamento an 0,005

7. Resultado Liquido Financeiro m 13,052

Fonte: Proprio autor

Os indicadores do desempenho da empresa apresentados na figura 21, contemplam o
VPL (Valor Presente Liquido) que tem por objetivo calcular o valor presente de uma sucessao
de pagamentos futuros deduzindo uma taxa de custo de capital, ou seja, trazendo o fluxo de
caixa do projeto de investimento para valores atuais e somando o mesmo ao valor inicial. Um
VPL positivo € sinal de que pode-se aceitar o investimento, pois acarreta em valorizacdo do
investimento, como ocorre nesta previsao.

O Pay Back simples, ou prazo de retorno do investimento, indica qual o grau de liquidez
e riscos da empresa; € o acompanhamento do fluxo de caixa acumulado. Com ele pode-se ver
qguando as receitas se igualam ou superam as despesas. Neste caso, em 7 meses de operacéo
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pode-se observar o inicio do retorno do investimento, ou seja, a partir sexto més a despesa da
empresa passa a ser lucrativa.

A TIR, Taxa Interna de Retorno, demonstra o quanto rende um determinado projeto ou
empreendimento no periodo de um ano. A somatoria dos valores do fluxo de caixa é apresentada
em percentuais; a NDS tem TIR igual a 43,12%,

Foi apurada lucratividade da empresa igual a 13,05% ao més, grau de endividamento

0%, rentabilidade igual a 23,57% ao més.

Figura21: Indicadores financeiros

 Indicadores de Desempenho

Margem de Contribuicao #5,00%: Lucratividade
Operacdonal 13,05%:
Resultado Final 13,05%:

Rentabilidade Prazo de Retorno do Investimento
Operadonal 23,57% Operacdonal 7 meses
Resultado Final 23,57% Resultado Final 6 meses
Endividamento Geral Taxa de Retorno

Grau de Endividamento 0,00% THA - Taxa Minima de Atratividade 11,25%
TIR - Taxa Interna de Retorno 43,12%
VPL - Valor Presente Liquido 138,925,932

Fonte: Proprio autor

Os indicadores financeiros demonstram receitas ascendentes e custos equilibrados com
grau de endividamento Zero.

De acordo com os célculos apresentados até aqui, entende-se que a empresa € viavel
financeiramente, num cenario ideal, podendo prosseguir com os tramites para sua fundacao,

estruturagéo e atividades no mercado.

3.5.2 Anélise de um Cenério Negativo em Relagdo ao Ideal

Elaborou-se na figura 22, um cenario negativo com queda nas vendas e aumento dos

custos onde o faturamento mensal resultou em R$ 10.925,00.
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Figura22: Faturamento mensal em um cenario negativo

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL - CENARIO PESSIMISTA

# do Faturamento

Faturamento
- - 00

Custo Direto

Produtos

TOTAIS Servigos - 10.925,00 00,0
Total = 10.925,00
Estimativa de Custos Estimativa de Yendas
Descrigao do Servigo
Vendas Unitarias  Custo Unit.  Custo Direto do Servigo  Prego de Yenda Unitario Faturamento
L& -EPP - baisa complevidade 1 = 1.500,00 1.500,00
LA -EPP - média complexidade 2 - 1650,00 3.300,00
L& - EPP - alta complesidade 1 - 1725,00 1725,00
L& - ME - média complexidade 1 - 1650,00 1.650,00
L& - Grande Porte - média complesidac 1 - 2.750,00 2.750,00

Custo Direto = TOTAL DE SERVIGOS 10.325.00

Fonte: Proprio autor

Nesse cenario vé-se na figura 23 que o faturamento insuficiente para cobrir os custos
fixos e impostos, resultando em prejuizo.

Como um alerta para os investidores, calculou-se o faturamento minimo para manter a
empresa em funcionamento e chegou-se a R$ 10.925,00, ou seja, caso o faturamento chegue
proximo a esse montante, serdo necessarias acdes na estrutura de custos e investimentos em

marketing para captura de novos negdcios.



61

igura 23: Estruturagerencial paraum cenério negativo
ESTRUTURA GERENCIAL DE RESULTADOS - CENARIO NEGATIVO

DISCRIMINAGKO
1. Receita Total 10.925,00 100,00%

Vendas (a vista) 10.925,00 100,00%
Vendas (a prazo) 0,00 0,00%
Previsao de Custos (Custo da Mercadoria + Custo do Servico) 0,00 0,00%
Impostos Federais (PIS, COFINS, IPI ou SUPER SIMPLES) 15,00% 1.638,75 15,00%

3. Margem de Contribuicao 9.286,25 85,00%
4. Custos Fixos Totais 14.096,10 129,03%

Retirada dos Sdcios (Pré-Labore) 8.880,00 81,28%
Agua 250,00 2,29%
Luz 500,00 4,58%
Telefone 200,00 1,83%
Contador 350,00 3,20%
Material de Expediente e Consumo 250,00 2,29%
Aluguel 1.200,00 10,98%
Seguros 100,00 0,92%
Propaganda e Publicidade 500,00 4,58%
Depreciacdo Mensal 116,10 1,06%
Manutengdo 150,00 1,37%
Condominio 300,00 2,75%
Servigos de Terceiros 300,00 2,75%
Onibus, Téxis e Selos 1.000,00 9,15%

5. Resultado Operacional -4.809,85 -44,03%
6. Investimentos m 0,00%

Financiamento 0,00 0,00%
7. Imposto Renda Pessoa Juridica e Contribuicdo Social (Presumido/Rea m 0,00%

Imposto de Renda Pessoa Juridica - IRPJ 0,00 0,00%
Contribuigdo Social - CS 0,00 0,00%

8. Resultado Liquido Financeiro -4.809,85 -44,03%

Fonte: Proprio autor

3.5.3 Andlise de um Cenério Positivo em Relacéo ao Ideal

Elaborou-se a figura 24 um cenario negativo com aumento consideravel nas vendas e

reducdo dos custos onde o faturamento mensal resultou em R$ 40.400,00.



Figura24: Faturamento mensal em um cenario positivo
ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL - CENARIO POSITIVO
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Custo Direto

Faturamento

# do Faturamento

Produtos - - 0.0
TOTAIS Senvigos - 40.400,00 100,

Total = 40.400,00

Estimativa de Custos Estimativa de Yendas
Descrigao do Servigo
Vendas Unitarias Custo Unit. Custo Direto do Servigo  Prego de Yenda Unitario Faturamento

LA - EPP - baixa complexidade 4 = 1.500,00 £.000,00
LA -EPP - media complexidade f - 1.650,00 9.300,00
LA - EPP - alta complexidade 4 = 1.725,00 £.300,00
LA - ME - média complexidade g - 1.650,00 £.600,00
LA - Grande Porte - média complesidac 4 - 275000 11.000,00
Custo Direto = TOTAL DE SERVICDS 40.400,00

Fonte: Préprio autor

Neste cendrio, a figura 25 demonstra que o faturamento mensal é suficiente para cobrir

os custos fixos e impostos, e a margem de contribuicdo € alta, e o resultado financeiro e

operacional positivo deixando a empresa confortdvel em suas operacgoes.
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Figura25: Estrutura gerencial paraum cenario
ESTRUTURA GERENCIAL DE RESULTADOS - CENARIO POSITIVO

DISCRIMINAGRO
40.400,00 |__100,00%

Vendas (a vista) 40.400,00 100,00%
Vendas (a prazo) 0,00 0,00%
Previsdo de Custos (Custo da Mercadoria + Custo do Servico) 0,00 0,00%
Impostos Federais (PIS, COFINS, IPI ou SUPER SIMPLES) 15,00% 6.060,00 15,00%

Impostos Estaduais (ICMS)
Imposto Municipal (ISS)

Previsdo de Inadimpléncia 0,00% 0,00 0,00%
ComissGes 0,00 0,00%
Cartoes de Crédito e Débito 0,00 0,00%
Outros Custos Variaveis 0,00 0,00%

3. Margem de Contribuicao 34.340,00 85,00%
4. Custos Fixos Totais m 30,56%

M&o-de-Obra + Encargos 0,00 0,00%
Retirada dos Sdcios (Pr6-Labore) 8.880,00 21,98%
Agua 100,00 0,25%
Luz 250,00 0,62%
Telefone 100,00 0,25%
Contador 350,00 0,87%
Material de Expediente e Consumo 150,00 0,37%
Aluguel 800,00 1,98%
Seguros 50,00 0,12%
Propaganda e Publicidade 300,00 0,74%
Depreciagao Mensal 116,10 0,29%
Manutengao 150,00 0,37%
Condominio 150,00 0,37%
Servigos de Terceiros 150,00 0,37%
Onibus, Taxis e Selos 800,00 1,98%

5. Resultado Operacional 21.993,90 54,44%
6. Investimentos m 0,00%

Financiamento 0,00 0,00%
7. Imposto Renda Pessoa Juridica e Contribuicdo Social (Presumido/Real) m
Imposto de Renda Pessoa Juridica - IRPJ 0,00 0,00%
Contribuigdo Social - CS 0,00 0,00%

8. Resultado Liquido Financeiro 21.993,90 54,44%

Fonte: Proprio autor

No caso do cenario positivo, mantém-se o regime de tributacdo o SIMPLES, da mesma
forma que no cenario ideal, considerando seus valores adequados a cada cenario do plano de

negdcios da NDS. -
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Para garantir que a empresa cres¢a com seguranca, adotou-se o cenario ideal. Dessa
forma a empresa conseguira se estabelecer no mercado e se desenvolver sem correr grandes
riscos, é possivel neste caso trabalhar com pré-labore reduzido caso haja alguma alteracdo no
mercado, procurando equilibrar as finangas da empresa, sem que necessite realizar empréstimos

ou endividamentos.

3.6 Analise Estratégica

De acordo com a legislacdo, uma grande parte das industrias ou servicos, precisam de
licenciamento ambiental, o que demonstra a necessidade do servico proposto pela NDS.
Entender o mercado é uma das tarefas do planejamento de marketing, e pode ser verificada por
diversas ferramentas como a analise SWOT, por exemplo. Kotler & Armstrong (2007)
ressaltam que a analise dos pontos de forca e fraqueza de uma empresa possibilita encontrar
oportunidades que podem ser benéficas a mesma, bem como as possiveis ameacas do ambiente
que possam prejudicé-la. Dessa forma é possivel investir nas oportunidades e isolar ou mesmo

tratar as ameacas e compor estratégias para seu publico alvo.

3.6.1 Analise de SWOT

Visando o planejamento estratégico da empresa, dentro do seu plano de negdcios, foi
desenvolvida a andlise SWOT conforme abaixo:

FORCAS: A NDS oferece solugdes sustentaveis baseadas em leis, normas e boas praticas
fundadas, para melhor atender o cliente com estes fundamentos. Propde dinamismo entre
servico de licenciamento ambiental e inovagdes sustentdveis para melhor aproveitamento de
residuos e reduc@es de custo na operacdo. Equipe qualificada para toda demanda de solucGes
propostas, como por exemplo, licenciamento ambiental, treinamento para execucdo da
educacdo ambiental, analise de processos, execucao de projeto, acompanhamento e analise final
de resultados esperados. Oferece maior facilidade de comunicacédo e transicdo de documentos

para execucdo do servico.



65

FRAQUEZAS: Por ser uma empresa nova, ndo possui um historico de clientes o que gera
tempo ocioso na rotina de seus colaboradores. A empresa ndo possui uma estrutura de
marketing agressivo para se promover no mercado. A busca de novos clientes inicialmente
acontece por indicacdo de outras empresas. O servigode licenciamento dependente dos 6rgaos
publicos para ser concluido, o servico sofre interferéncias caso ocorra atraso de entrega de

documentos necessarios para protocolar um pedido de licenciamento ambiental por exemplo.

AMEACAS: Concorréncias que oferecem servicos Unicos que a NDS oferece como projeto
total, ou seja, ser equiparado com varias empresas que oferecem solugcbes separadas para o
cliente. Realizar as boas praticas para o cliente e apds o projeto, este ndo continuar seguindo

essas praticas.

OPORTUNIDADES: A NDS pode associar-se com outras empresas ou programas de
certificagdo ambiental, podendo expandir a gama de servicos se juntando a parceiros como
PLVB (programa logistica verde Brasil). Pode oferecer a pesquisa cientifica publicada para
servir de instrucdo aos estudantes que desejam aprofundar o conhecimento sobre consultoria,
licenciamento, educacdo ambiental e estudo de mercado da RMC (regido metropolitana de
Campinas). Organizar campanhas ou eventos para contribuir com agbes da cidade de
Indaiatuba, com assunto ambiental e assim efetivar a marca NDS. Criar normas de boas préaticas
e poder oferecer uma certificacdo de reconhecimento sustentavel para os clientes que se
adequarem e sequir estas normas. Oferecer servicos para grandes empresas como por exemplo

a Corpus.



CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo deste trabalho foi elaborar um plano de negdcios que propicie aempresa uma
visdo ampla do mercado em que estard inserida.

Durante a execucdo deste estudo, entendeu-se que existe um grande potencial para o
desenvolvimento de uma consultoria de servi¢os com foco em meio ambiente como a NDS
Nucleo de Desenvolvimento de Servigos. Viu-se que grande parte das empresas situadas na
cidade de Indaiatuba ndo possui o Licenciamento Ambiental ou necessita de atualizacdo dessa
licenca e que, ainda, ha muitos incentivos para que novas empresas se estabelecam na nossa
cidade, o que, consequentemente, reforca a necessidade de uma empresa especializada neste
quesito.

A questdo de pesquisa, endereca os fatores criticos de sucesso da empresa. O principal
fator no desenvolvimento do negécio € justamente a demora na execucdo dos tramites legais,
que ndo dependem da empresa e podem colocar em risco as atividades de seus clientes por falta
do documento de licenciamento, fator esse minimizado pelo conhecimento desse processo pelas
socias da NDS e pelo marketing do servigo.

A elaboracdo do plano de negécios da empresa coloca a NDS a frente de seus
concorrentes pois tem tracado todos os seus objetivos e possui pleno entendimento do negécio.
O diferencial da empresa é o conhecimento das sécias dos caminhos e pessoas chave dentro dos
6rgdos publicos, que, aléem de assumirem toda a parte burocratica para obtencdo da licenca
deixam seus clientes tranquilos para realizarem outras atividades mais importantes.

A oportunidade para a criacdo de novos servicos é evidente uma vez que os futuros
clientes da NDS tém outras necessidades como desenvolvimento de Layouts, melhoria de
processos, treinamentos e implantacdo de projetos relacionados ao meio ambiente, e que por
muitas vezes ndo encontram profissionais capacitados para tais servicos.

Diante de todas essas perspectivas é possivel afirmar que o plano de negécios deve ser
implantado e seguido, de forma a garantir sua execucdo e proceder ajustes quando forem

necessarios visando garantir o sucesso da consultoria de servigos.



REFERENCIAS

ANDERSON PELLEGRINO. Palestra: “Economia Brasileira 2019: 0 bom, 0 mau e o feio”.
2019, Indaiatuba/SP

BLOCK Peter. Consultoria: Desafio da Liberdade. Sdo Paulo: Makron Books, 2000

Gil, Antbnio Carlos. COMO ELABORAR PROJETOS DE PESQUISAS. Como encaminhar
uma pesquisa? 62 edicdo, S&o Paulo: Ed. Atlas, 2017.

IBGE. Agéncia de Noticias IBGE. Servigcos avancam 1,7% em junho e atingem maior nivel
em 5 anos. Disponivel em: https://agenciadenoticias.ibge.gov.br/agencia-noticias/2012-
agencia-de-noticias/noticias/31375-servicos-avancam-1-7-em-junho-e-atingem- maior-nivel-
em-cinco-anos Ultimo acesso em 17/08/2021.

IBGE. Cidades. Panorama. ) Disponivel em
https://cidades.ibge.gov.br/brasil/sp/indaiatuba/panorama Ultimo acesso em 16/08/2021.

IBGE - Brasil em Sintese. Servicos. Disponivel em
https://brasilemsintese.ibge.gov.br/servicos.html Ultimo acesso em 25/01/2021.

IBGE. PAS - Pesquisa Anual de Servicos 2018. Disponivel em
https://biblioteca.ibge.gov.br/visualizacao/periodicos/150/pas_2018 v20_informativo.pdf
Ultimo acesso em 25/01/2021.

IBGE. PAS - Pesquisa Anual de Servicos 2018 - Principais Resultados.
https://www.ibge.gov.br/estatisticas/economicas/servicos/9028-pesquisa-anual-de-
servicos.html?=&t=destaques . Ultimo acesso em 25/01/2021.

IBRE (Instituto Brasileirode Economia). Blog do IBRE. O desempenho do consumo e o setor
de servicos. Disponivel em: https://blogdoibre.fgv.br/posts/o-desempenho-do-consumo-e-o-
setor-de-servicos Ultimo acesso em 16/08/2021.

IBRE (Instituto Brasileirode Economia). Blog do IBRE. A dificil retomada ap6s tombo: uma
lupa sobre o Setor de Servicos durante a pandemia de covid-19. Disponivel em:
https://blogdoibre.fgv.br/posts/dificil-retomada-apos-tombo-uma-lupa-sobre-o-setor-de-
servicos-durante-pandemia-de-covid-19 Ultimo acesso em 16/08/2021.

Kotler & Armstrong PRINCIPIOS DE MARKETING. O que é Marketing? 92 edigdo, Sao
Paulo: Ed. Pearson, 2007.

KUBR, Milan. Consultoria um Guia para Profissdo. Ed. Guanabara, 1986

Las Casas, Alexandre Luzzi. PLANO DE MARKETING Para Micro e Pequena Empresa. O
gue € Plano de Marketing? 52 edicdo, Sdo Paulo: Ed. Atlas, 2009.



68

Lovelock, Wirtz e Hemzo, MARKETING DE SERVICOS Pessoas, Tecnologia e Estratégia.
Desenvolvimento de servicos: elementos principais e suplementares. 72 edi¢do, Sdo Paulo:
Ed. Pearson 2011.

Marconi & Lakatos. FUNDAMENTOS DA METODOLOGIA CIENTIFICA. Pesquisa
bibliografica. 72 edigcdo, Sdo Paulo: Ed. Atlas, 2010.

Marconi & Lakatos. FUNDAMENTOS DA METODOLOGIA CIENTIFICA. Pesquisa de
campo. 72 edicdo, Sdo Paulo: Ed. Atlas, 2010.

Marketing de Conteudo. Analise de SWOT. Disponivel em
https://marketingdeconteudo.com/como-fazer-uma-analise-swot/ . Ultimo acessoem 30/11/18.

Neilpatel. Pablico-Alvo: O Que E e Como Definir em 6 Passos (2019). Disponivel em
https://neilpatel.com/br/blog/publico-alvo/ Ultimo acesso em 08/03/2020.

Planalto. Da politica  nacional do  meio  ambiente. Disponivel  em
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/Leis/L6938.htm . Ultimo acesso em 23/09/20109.

Prefeitura Municipal de Indaiatuba. Dados econdmicos do municipio. Disponivel em
https://www.indaiatuba.sp.gov.br/download/30154/. Ultimo acesso em 19/11/2018.

Prefeitura  Municipal de Indaiatuba. Listagem das indGstrias. Disponivel em
https://www.indaiatuba.sp.gov.br/governo/assuntos-industriais/listagem-de-industrias/ Ultimo
acesso em 25/01/21.

Prefeitura Municipal de Indaiatuba. Noticias. Disponivel ~ em
https://www.indaiatuba.sp.gov.br/relacoes-institucionais/imprensa/noticias/27534/. Ultimo
acesso em 09/02/2020.

Portal Administradores. Marketing de Servicos. Disponivel ~ em
http://www.administradores.com.br/artigos/negocios/marketing-de-servicos/28814/  Ultimo
acesso em 06/03/2019.

RODRIGUES, Jorge Nascimento; et al. 50 Gurus Para o Século XXI. 1. ed. Lisboa: Centro
Atlantico.PT, 2005.

ROCHA, A. e CHRISTENSEN, C. Marketing - Teoria e Préatica no Brasil. Sdo Paulo: Atlas,
1999, p 149.

SANTOS, Luciano Costa; VARVAKIS, Gregorio; GOHR, Claudia Fabiana. Por que a
estratégia de operacdes de servigos deveria ser diferente? Em busca de um modelo
conceitual. XXIV Encontro Nac. de Eng. de Producéo - Floriandpolis, SC, Brasil, 03 a 05 de
nov. de 2004.

SBC COACHING. Como fazer wuma analise SWOT. Disponivel em
https://www.sbcoaching.com.br/blog/matriz-swot/  Ultimo acesso em 25/09/2019.

SEBRAE. Como definir os canais de distribuicdo de seu produto? Disponivel em
http://www.sebrae.com.br/sites/Portal Sebrae/artigos/como-definir-os-canais-de-distribuicao-



69

do-seu-produto,bfbe7e0805b1a410VgnVCM1000003b74010aRCRD.  Ultimo acesso em
28/11/18.

SEBRAE SP. Como montar um escritorio de consultoria. Disponivel em
http://www.sebrae.com.br/sites/Portal Sebrae/ideias/como-montar-um-escritorio-de-
consultoria,4c187a51b9105410VgnVCM1000003b74010aRCRD Ultimo  acesso  em
28/11/2018.

SEBRAE SP. Marketing de Servicos: uma visdo baseada nos 8 P’s. Disponivel em
http://www_.sebrae.com.br/sites/Portal Sebrae/artigos/marketing-de-servicos-uma-visao-
baseada-nos-8-ps,a799a442d2e5a410vVgnVCM1000003b74010aRCRD  Ultimo acesso em
27/09/2021.

SEBRAE SP. O Marketing Digital. Disponivel em
http://sustentabilidade.sebrae.com.br/Sustentabilidade/Para%20sua%20empresa/Publica%C3
%A7%C3%B5es/2018 3 Marketing_Digital.pdf. Ultimo acesso em 10/01/2021.

SEBRAE SP O Marketing em 8 partes. Disponivel em:
https://www.sebrae.com.br/sites/Portal Sebrae/artigos/marketing-de-servicos-uma-visao-
baseada-nos-8-ps,a799a442d2e5a410vgnVCM1000003b74010aRCRD . Ultimo acesso em
10/01/2021.

SEBRAE PR. Plano de Marketing. Analise Financeira.  Disponivel — em:
https://www.sebraepr.com.br/gratuitos/plano-de-negocios-sebrae/.  Ultimo  acesso em
25/11/2021.

SEBRAE. Qual € a participacdo dos setores da economia no PIB? Disponivel em
http://datasebrae.com.br/pib/#setores Ultimo acesso em 26/11/2018.



