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1 INTRODUCAO
1.1 TEMA E PROBLEMA

Este trabalho foi desenvolvido com os dados e projetos de uma empresa de transporte
publico urbano, que executa os servicos de transporte de passageiros com onibus e micro-
onibus, através de uma concessdo para o transporte urbano da cidade do interior do Rio
Grande do Sul, onde ela estd sediada, em que visa nortear as decisdes dos procedimento
futuros na aquisicao dos veiculos para compor a frota, capacitacdo e treinamento dos recursos
humanos, elaboracdo e reformulacdo dos procedimentos para a execugdo dos Sservigos
adequacdo de suas instalaces e prédios, para com isto desenvolver e prestar um servico de
qualidade no transporte da populacdo dessa cidade, gerando satisfacdo e confiabilidade dos

usuarios, colaboradores, fornecedores e poder concedente.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo geral:

Viabilizar a implantagdo e ampliacdo, de empresa de transporte de passageiros no
seguimento de prestacdo de servico publico em transporte urbano em uma cidade, com a

aquisicao de veiculos e a capacitacdo de seus funcionarios.

1.2.2 Objetivos especificos:

Desenvolver métodos e sistemas para prospectar recursos e definir metas de trabalho
para este fim.

Apresentar a confeccdo de planilhas, relatérios e demonstrativos com indicadores e
projecdes para investimentos e execucao dos servicos.

Apresentar a reformulacdo e adaptacdo do quadro funcional, estrutural de gestdo e

adequacao dos sistemas, procedimentos e qualificacdo da frota a operar.

1.3 JUSTIFICATIVA

Este estudo proporcionard um conceito mais abrangente da viabilidade na implantacao
de novos sistemas e capacitacdo dos operadores na execugdo dos servicos, mostrando os
caminhos, dificuldades e perspectivas, bem como 0s investimentos, custos e 0 possivel tempo
para retorno.

Pratica: Com os resultados das planilhas e relatérios elaborados, pode-se gerar
alternativas e meios para a execucdo das acGes no desenvolvimento do trabalho de

implantacéo e capacitacdo do empreendimento.



A escolha do assunto ocorreu devido a experiéncia e maior conhecimento teorico e
técnico desses processos, tendo como finalidade a aplicacdo pratica de maneira a investir com

seguranga e direcionamento a execucao das acdes.

1.4 METODOLOGIA

a) A aplicabilidade da pesquisa visa gerar conhecimento para solucionar problemas
praticos na execucdo dos servicos da empresa em todos seus setores, com o objetivo de
melhorar e qualificar os servigos de transporte de passageiros.

b) A forma de abordar o problema de pesquisa serd quantitativa, pois com ela
poderemos confirmar com os modelos matematicos os resultados da pesquisa, dando
embasamento e conteudo.

c) A forma de tratar os objetivos da pesquisa, sera de maneira descritiva, para poder
descrever as caracteristicas da pesquisa sem manipular os dados ja coletados.

d) Os procedimentos de coleta de dados serdo analise de documentos, para podermos
pegar as informacdes ja colhidas e analisar com objetivo de formar conceitos que possam
auxiliar a pesquisa.

e) A unidade de andlise sera o setor operacional da empresa, pois é o que coordena
todas as acoes, alteracdes e levantamentos.

f) Os instrumentos de coleta de dados, sera realizado a partir da analise documental
dos relatorios e graficos.

1.5. FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

» Denominacdo da empresa: Empresa prestadora de servico em transporte de
passageiros

» Porte: Empresa de Pequeno Porte de sociedade individual

» Localizagdo: Capéo da Canoa - RS

» Ramo de atividade: Prestacdo de servico de transporte municipal.

« Area de atuacio: Regi&o urbana do municipio

« Setor da economia: Setor terciério.

» Produtos: Prestacdo de servigcos em transporte de passageiros.

« Numero de funcionarios: Entre 100 e 120 funcionarios.

« Investimento total: R$ 1.500.000,00 (um milh&o e quinhentos mil reais)

 Receita operacional mensal prevista: R$ 260.000,00 (duzentos e sessenta mil

reais)



» Ponto de Equilibrio: R$ 53.616,04 por més

» Taxa mensal do retorno do investimento: A taxa sera de 14,93%
« Situacdo do mercado: Estavel

+ Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento:

Este trabalho se trata da ampliacdo e implantacdo de uma empresa de transporte
urbano de passageiros na prestacdo de servico publico de transporte de passageiros em uma
cidade pequena, respeitando seu plano diretor de urbanizagéo e edificacéo, sendo analisados
todos os requisitos e condicdes exigidas para este empreendimento, como 0s aspectos fiscos e
geofisicos, de localizacdo mais adequada do empreendimento, capacidade de operacdo e
possibilidade de expansdo, investimento inicial, projecdo de receita, despesas, resultados e
lucro, bem como qual o tempo para retorno do investimento inicial e os beneficios sociais e
de impacto ambiental que este empreendimento causara com sua adequacéao e implantacgéo.

Embora alguns indicadores demonstram uma negativa a implantacdo, outros
demonstram como viavel e com retorno a médio curto prazo, pois se trata de prestacdo de
servigo publico, e este servigo sempre devera ser executado, pelo poder publico ou privado. E
um servico de utilidade publica essencial, e para isso o diferencial de seu éxito se dara na
capacidade gerencial de sua execu¢do, onde devem ser aplicadas constantemente todas as
técnicas e ferramentas conhecidas na administracdo e operacdo do empreendimento. A
populacdo de uma cidade precisa se deslocar para trabalho, estudo, saide e lazer, e este
deslocamento deve ser realizado por empresas ou 6rgdos com conhecimento do setor,

viabilizando e sendo vidvel em sua execucao.

2 REVISAO DE LITERATURA

Conforme Ferraz e Torres (2004) o transporte pode ser considerado como o
deslocamento de pessoas ou produtos, € caracterizado por ser de diversas maneiras, como por
exemplo de a pé, bicicleta, veiculos particulares (carro, motocicleta) ou publicos (6nibus,
micro-6nibus, trem e metrd), que correspondem aos meios de transporte.

Constata-se que o transporte publico de passageiros teve o inicio nos anos de 1661, em
Paris, e em 1634 em Londres, com capacidade para 10 a 20 pessoas, operando em rotas
definidas, que ligavam regifes préximas aos centros das grandes cidades. Ja no Brasil, 0 uso
de transporte tipo 6nibus comeca a ocorrer nas primeiras decadas do século XX. Dentro dos

meios de transporte urbano o mais difundido no mundo é o realizado por meio de 6nibus e
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micro-6nibus devido a flexibilidade e menor custo aos passageiros (FERRAZ; TORRES,
2004).

Por outro lado, o planejamento de transportes urbano é um processo continuo que
envolve interacdo entre populacdo e governo/gestdo. Essa interacdo possibilita que seja
avaliada as necessidades que direcionardo as acOes e tomadas de decisdo para a
implementacdo ou melhoria do planejamento e sua execuc¢éo, gerando apropriacao do servico
e percepcdo de sua efetividade, principalmente relacionados a infraestrutura e qualidade da
empresa que oferta esse tipo de servigo.

Diante disso, para uma empresa de transporte urbano efetivar seu servico de acordo
com as necessidades da populacdo a ser atendida, deve incluir conforme Hutchinson (1979): o
desenvolvimento de um sistema de transporte compativel com a localizacdo e demanda das
pessoas; vise a minimizacao de impactos ambientais; & minimizagdo dos custos operacionais e

de manutencéo do sistema/servico.

3 DESCRICAO DO NEGOCIO

3.1 NOME DA EMPRESA
CS Transportes Coletivos Eireli ME

3.2 CONSTITUICAO LEGAL

Empresa de Pequeno Porte de sociedade individual

3.3. PROPRIETARIOS DA EMPRESA
Jodo Alberto de Abreu Machado

4 PLANO ESTRATEGICO

4.1. ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

Quadro 1: Fatores e aspectos analisados para plano estratégico relacionado ao macro-
ambiente.

Fatores ‘ Aspectos analisados
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Econdmicos

A renda per capita média de Capdao da Canoa cresceu 108,94% nas Ultimas duas décadas,
passando de R$ 423,32, em 1991, para R$ 614,43, em 2000, e para R$ 884,47, em 2010.
A evolucdo da desigualdade de renda nesses dois periodos pode ser descrita através do
indice de Gini, que passou de 0,49, em 1991, para 0,55, em 2000, e para 0,51, em 2010,
a renda média domiciliar per capita representa a soma dos rendimentos mensais dos
moradores do domicilio, em reais, dividida pelo nimero de seus moradores. A economia
da regido e baseada no turismo de verdo, construcdo, agroneg6cio e das transagGes
imobiliarias de compra e venda de terrenos, casas e apartamentos.

Politico-legais

As leis organica, ambiental e de editificacdo municipal ndo dispe muito sobre
incentivos e vantagens para a instalacio de novas empresas no municipio. Elas
normatizam e regulamentam mais as de edificacdes, um dos pilares da economia
municipal, mas existem alguns projetos na cdmara de vereadores, 0s quais ensaiam
incentivos para a instalacdo de empresas de transformacéo e producdo, diversificando a
economia para ndo ficarem dependente de dois fatores de arrecadacéo.

Socioculturais

Na dltima década, a tendéncia da populagdo local em seu deslocamento diario para
trabalhar, estudar e atividades de lazer sdo basicamente de automdvel e bicicleta, ao
contrario dos maiores centros urbanos, em que o transporte publico é prioritario. Dessa
forma, a populagdo utilizava o transporte urbano como secundario, do inicio desta
década a utilizacdo do transporte publico em seus deslocamentos.

Tecnolbgicos

As empresas que exploram o servico de transporte publico vém investindo em novas
tecnologias em sistemas de controle de passageiros, monitoramento e veiculos novos e
com capacidade mais adequada & demanda, a qual, diariamente, é analisada para melhor
adequar horaérios, frequéncia e veiculo, a fim de atender com mais eficiéncia o servigo de
transporte publico do municipio.

Fonte: elaborado pelo autor.

4.2 ANALISE DO SETOR

A seguir estdo as analises do setor em que a empresa esta inserida, por meio do

modelo das forcas competitivas de Porter.

Quadro 2: Forca 1 — possibilidade de entrada de novos concorrentes.

FATORES Nota
E possivel se pequeno para entrar no negécio 3
B. Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes ndo séo 2
fieis.
C. E necessario baixo investimento em infra-estrutura, bens de capital e outras 1

despesas para implantar o negdcio.

Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores 1

E. | Tecnologia dos concorrentes néo é patenteada. 2

N&o é necessario investimento em pesquisa.

F. | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento. 2

G. | Néo ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou limitam 2
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a entrada de novas empresas

H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negdcio ou custos altos. 2
l. E improvavel uma guerra com novos concorrentes. 2
J. | O mercado n&o esta saturado. 4
Total 21
Fonte: elaborado pelo autor.
Intensidade da FORCA 1 = 21-10/40 = 11/40 = 0,27 x 100 = 27,50
Forca 1 = 27,50 — Intensidade Baixa
Quadro 3: Forcga 2 — rivalidade entre as empresas existentes no setor.
FATORES Nota
A. | Existe grande numero de concorrentes, com relativo equilibrio em termos de 2
tamanho e recursos.
B. | O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento. Uns 4
prosperam em detrimento de outros.
C. | Custos fixos altos e presséo no sentido do vender o Maximo para cobrir estes 4
custos.
D. | Acirrada disputa de precos entre is concorrentes. 2
E. | N&o ha diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos concorrentes. 2
F. | E muitos dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do negdcio. 4
Total 18
Fonte: elaborado pelo autor.
Intensidade da FORCA 2 = 18-6/24 = 12/24 = 0,5 x 100 = 50
Forga 2 = 50,00 — Intensidade Média
Quadro 4: Forga 3 — ameaca de produtos substitutos
FATORES Nota
Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 2
B. | Produtos substitutos tem custos mais baixos que os das empresas existentes 2
no negécio.
C. | Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover sua 2

imagem e dos produtos.
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D. | Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expansao, aumentando a 4
concorréncia.
Total 10
Fonte: elaborado pelo autor.
Intensidade da FORCA 3 = 10-4/16 = 6/16 = 0,375 x 100 = 37,5
Forca 3 = 37,50 — Intensidade Média
Quadro 5: Forga 4 — poder de negociacdo dos compradores.
FATORES Nota
A. | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem pressdo por 2
precos menores.
B. | Produtos vendidos pelas empresas do setor representam muito nos custos do 4
comprador.
C. | Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo padronizados. 2
D. | Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de 3
fornecedores.
E. | Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos adquiridos 4
no setor.
F. | Produto vendido pelas empresas do setor € essencial para melhorar 0s 4
produtos do comprador.
G. | Clientes s&o muito bem informados sobre precos, e custos do setor. 4
H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatada. 3
Total 26
Fonte: elaborado pelo autor.
Intensidade da FORCA 4 = 26-8/32 = 18/32 = 0,5625 x 100 = 56,25
Forca 4 = 56,25 — Intensidade Média
Quadro 6: Forca 5 — poder de negociacdo dos fornecedores.
FATORES Nota
A. | O fornecimento de produtos, insumos e Servigcos necessarios € concentrado 3
em poucas empresas fornecedoras.
B. | Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sdo facilmente substituidos 4
por outros.
C. | Empresas existentes no setor ndo sdo clientes importantes para 0s 2
fornecedores.
D. | Materiais/servigos adquiridos dos fornecedores séo importante para 0 sucesso 4
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dos negdcios no setor.
E. | Os produtos comprados dos fornecedores séo diferenciados. 4
F. | Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 4
G. | Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negocio do setor. 1
Total 22

Fonte: elaborado pelo autor.
Intensidade da FORCA 5 = 22-7/28 = 15/28= 0,5357 x 100 = 53,57
Forca 5 = 53,57 — Intensidade Média

4.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

Quadro 7: Anélise das areas e aspectos internos do empreendimento.

AREAS

ASPECTOS ANALISADOS

Producéo

As instalagdes sdo boas, possui amplo espaco, variedade de equipamentos
com a finalidade de facilitar a execucdo dos servicos, tem um planejamento
estratégico e de producdo visando uma melhor alocagdo de equipamentos para
melhor aproveitamento e economia, tem uma organizacdo e controle diario dos
equipamentos e operadores, no sentido de otimizar 0s servigos.

Recursos
Humanos

A mao de obra local é pouco qualificada, fazendo com que o processo
seletivo escolha os mais aptos, fazendo com que o setor de treinamento
aprimore 0s candidatos para a execucdo dos servicos, Existem premiacfes e
bonificacdo por producdo, empenho, assiduidade e comprometimento. O clima
de trabalho é considerado harménico e de cooperacao.

Financas

A lucratividade é media e, o endividamento é baixo, fazendo com que os
recursos na sua grande maioria sejam reinvestidos na ampliacdo e adequacéo
da empresa. A receita e 0s custos se equivalem, existindo meses de receita
superior e custo baixo por outros meses de custo superior e receita baixa. A
capacidade de investimento com recursos proprios é pequena, fazendo recorrer
a financiamentos em instituicdes financeiras.

Marketing

Por ser um prestador de servigo de transporte publico, o marketing € feito
com a frequéncia, através da confiabilidade e continuidade do servico. Nao se
tem uma publicidade direcionada, pois as rotas sdo pré-definidas e de
conhecimento de todos, ndo se fazendo necessério ampla divulgacdo e
propaganda.

Fonte: elaborado pelo autor.

4.4 A MATRIZ SWOT

Quadro 8: Apresentacdo dos pontos fortes e fracos conforme ambiente.

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos

Funcionarios motivados e empenhados em A baixa qualificagdo dos colaboradores;
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colaborar; concessdo publica longa com
possibilidade de renovacéo por igual periodo;
facilidade de alteracdo nos processos e de
realocacdo de pessoal e equipamentos.

poucas linhas de crédito para investimento;
campanhas de marketing ineficientes para o
produto; pouca/ma conservacdo das vias
publicas dificultando o bom servico

Ambiente externo

Oportunidades

Ameacas

Aumento do nimero de habitantes fixos
por ano; investimentos em melhorias pelo
poder publico para atrair turistas.

Aumento da taxa de desemprego; elevacédo
da taxa de juros; diminuicdo da seguranca
publica; aumento do numero de veiculos
particulares.

Fonte: elaborado pelo autor.

4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

O objetivo estratégico para a empresa € investir em treinamento e capacitacdo dos

colaboradores; ampliar a frota adequando veiculos com capacidade moderada; ampliar o

controle de evasfes e da oferta e demanda dos veiculos; procurar linhas de crédito mais

atrativas e com menor corre¢cdo; manter uma relacdo mais afinada e préxima com usuarios,

poder publico e midia.

4.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

Prestar um excelente servico de transporte com seguranca, rapidez, pontualidade e

confiabilidade, tornando o passageiro cativo e satisfeito com o servigo, buscando sempre 0

melhor para seus clientes e colaboradores sem prejudicar no crescimento e valorizagdo da

empresa, sendo possivel torna-la sempre a escolha preferencial para a execugdo dos servicos

propostos e contratados.

5 PLANO DE MARKETING

5.1 ANALISE DE MERCADO

5.1.1 Descricao dos produtos
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- Prestacdo de servico em transporte urbano de passageiros, com Onibus e
microdnibus, integrando e transportando as pessoas residentes nos distritos e bairros do
municipio até a area central. Utilizando veiculos e frequéncia adequados a demanda,
respeitando os horarios, sempre considerando opinides e sugestbes dos passageiros e
determinacges do poder concedente do servigo de transporte publico.

- Como diferencial a empresa deve: trabalhar muito o controle da qualidade do
servigo prestado, com a finalidade de manter e adequar a frequéncia dos veiculos com o
intuito de ofertar um ndmero de veiculos satisfatérios, que comportem a demanda de acordo
com os horarios. Monitorar e adequar a regularidade dos horarios, também com a finalidade
ofertar aos passageiros confiabilidade do servi¢o tomado, ao manter e respeitar a pontualidade
dos veiculos, em que passem nos horérios programados e divulgados. Manter e buscar sempre
0 controle e execucdo da limpeza interna e externa dos veiculos, proporcionado aos
passageiros mais conforto e satisfacdo ao usarem os veiculos em seus deslocamentos.

- Produtos substitutos e complementares na prestacdo de servico em transporte
urbano, podemos substituir um 6nibus, por um micro6nibus com menos assentos, mas com
maior conforto, agilidade e seguranca para os passageiros. Dependendo da demanda de
passageiros também se pode substituir ou complementar este transporte com uma camionete
tipo van com menos assentos, mas com maior agilidade, rapidez e economia. Nesse sentido,
todos devendo ter um controle muito apurado da demanda, em seus intervalos de horarios,

para ndo ter superlotacdo do veiculo, principalmente, em horarios de maior demanda.

5.1.2 Anélise do mercado consumidor

Na sua maioria, os clientes sdo compostos por trabalhadores, estudantes e publico
em geral que pretendem se deslocar de suas residéncias para o trabalho, escola, comércio e,
vice versa. Este tipo de servigo ocorre normalmente de um bairro, distrito, localidade ou
regido da cidade para o centro da mesma onde se encontra a maioria do comércio, bancos e
servigos publicos, ou interligando os bairros e distritos. A demanda prevista é de 2.800 a
3.400 passageiros por dia, com uma perspectiva de crescimento na ordem de 15% durante a
baixa temporada, ou seja, nos meses entre marco e novembro, chegando a 50% na alta

temporada, entre dezembro e fevereiro.

5.1.3 Andlise dos fornecedores
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Como fornecedores principais sdo os de combustivel: Querodiesel, Guterres,
Petrobras . Esses trés fornecedores estdo localizados na mesma regido, a cidade de Esteio,
sendo equivalentes no que se referem a0 mesmo prazo para pagamento, 0 mesmo tipo de
produto, mesma qualidade e mesmo valor cobrado. As diferengas entre eles surgem na
logistica e entrega do produto, como por exemplo: o primeiro, ndo demonstra pontualidade no
dia da entrega, mas sim na data aprazada; o segundo, demonstra pontualidade na entrega, na
data aprazada e ainda possui flexibilidade quanto ao prazo para o pagamento; ja o terceiro,
ndo apresenta pontualidade, nem sempre entrega na data aprazada, mas o produto apresenta

por vezes qualidade superior, em comparacao aos demais.

5.1.4 Andlise detalhada dos concorrentes

Quadro 9: Analise dos concorrentes.

Item A empresa Concorrente A
Produto Transporte de passageiros Transporte de passageiros
Participagdo do mercado 80% 20%
Atendimento Diério De 22 a Sdbado
Atendimento
poOs-venda S6 quando ha reclamactes S6 quando ha reclamactes
Localizacéo Capéo da Canoa Capéo da Canoa
Divulgacéo Réadio/jornal Radio/jornal
Garantias O transporte até ponto final da | O transporte até ponto final da
oferecidas linha linha
Politica de crédito Né&o tem Né&o tem
Precos R$ 3,00 R$ 3,60
Qualidade dos Bom Bom
produtos
Reputacdo Regular Regular
Tempo de 45 minutos 45 minutos
entrega
Canais de venda utilizados Micro-0nibus Onibus
Capacidade de producao 5 veiculos por hora 1 veiculo por hora
Recursos Regular Regular
humanos
Métodos Dividido por setor Centralizado
gerenciais
Métodos de Ofertando o servico diario Ofertando o servico
producao de 22 a sbado
Estrutura Recursos proprios Recursos proprios
econdmico-financeira /financiamento de bens /financiamento de bens
Flexibilidade Adequacdo de horarios Horarios rigidos
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conforme a demanda

Formas de Oferta maior de horérios e Sobreposicédo e antecedéncia
competicdo veiculos nos horarios

Fonte: elaborado pelo autor.

5.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

O futuro mercado de atuagéo:
Pode ser feito um planejamento prevendo uma adequacdo da capacidade dos
veiculos conforme o crescimento da populacdo e, consequentemente da demanda do servico,

ampliando a frota, readequando e ajustando os horarios e a frequéncia dos mesmos.

5.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

5.3.1 Objetivos de marketing

O objetivo de marketing deste empreendimento corresponde:

Aumentar em 10% a demanda de passageiros, devendo ser enfatizado a pontualidade
nos horarios executados, gerando assim um sentimento confiabilidade nos passageiros. Além
disso, ter maior frequéncia ao atendimento, e atencdo diferenciada com foco na educagéo,

gentileza e cordialidade aos passageiros.

5.3.2 Estratégias de marketing

Como estratégia de marketing, trabalha-se muito com os aspectos relacionados aos
valores dos servicos. O valor cobrado pelo servigco de transporte urbano de passageiros — a
tarifa — por ser uma concesséo publica, cabe a prefeitura definir através de decreto, estipular
o valor a ser cobrado, no entanto, como estratégia de marketing, podemos ofertar veiculos
mais novos, com maior capacidade, treinar os funcionérios para prestar o servico de maneira
educada, cordial e gentil e, ter maior controle quanto a frequéncia e comprimento dos

horarios.

5.3.3 A¢Oes e mecanismos de controle de marketing.
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Quadro 10: Apresentacdo das acOes e mecanismos relacionados ao marketing do
empreendimento.

Objetivo(s) de Estratégia(s) de Acdes de Responsavel Prazo de Mecanismos de
marketing marketing marketing execucao controle
Oferta de Controle dos | Coordenador | Um més Tabelas de
Aumentar a horéarios e horéarios operacional horéario
quantidade de frequéncia realizados
passageiros Quantidade | Controle dos Fiscal Um més Planilhas de
de veiculos veiculos saida e GPS

Fonte: elaborado pelo autor.

6 PLANO DE OPERACOES

6.1. TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):

Tratando-se de uma empresa de transporte de passageiros, sua capacidade maxima de
transporte por ano é de 200.000 passageiros, com uma demanda estimada em 120.000
passageiros por ano.

6.2. TECNOLOGIA E OPERACAO

Seré necessario 0 emprego de 6nibus e micro-6nibus para a realizacdo dos servigos de
transporte urbano, distribuidos em linhas ja pré-definidas com horérios e itinerarios a serem
cumpridos em uma faixa horéaria ao longo do dia.

Os veiculos serdo divididos por linhas que terdo inicio em terminais de embargue nos
bairros e distritos, dirigindo-se a parte central do municipio, denominada de terminal centro.
O transporte a ser realizados pelos veiculos da empresa nessas linhas e, sua alocagéo
conforme sua capacidade de transporte nas linhas serdo determinados conforme a demanda de
passageiros nas linhas, durante todo seu itinerario, bem como a frequéncia e tempo de
viagem.

Organograma para projecdo da necessidade de méo-de-obra da equipe operacional e

gerencial:
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Gestor
(01)

Equipe

Operacional

admnistrativa Manutengéo

) e

Auxiliares Mecénica | | Auxiliares | | Encarregado Fiscais Motoristas

Cobradores

de (10) de Operacional (06) (40) (60)
escritorio Limpeza (01)
(10) y (03)

Fonte: elaborado pelo autor.
6.3. LOCALIZACAO

O local escolhido para a implantacdo da empresa é de facil acesso, possui capacidade
para ampliacdo excelente; ha poucas moradias entorno, o que possibilita o trabalho sem a
preocupacdo de perturbar vizinhos; o terreno plano possibilita boa distribuicdo dos setores e
facilidade ao manobrar e estacionar os veiculos na rotina da execucdo dos servicos.

Conforme mostra 0 método de pontuacdo ponderada para a analise de localizacdo do
futuro empreendimento (Quadro 11), a escolha do distrito se deu por obter maior pontuacédo
nos critérios dos fatores de localizacdo para a origem e o destino das viagens e prestacdo de
servigo de transporte urbano de passageiros.

Quadro 11: Método de pontuacdo ponderada para analise de localizacdo, em que A = Sede do
municipio; B = Entre a sede e o distrito a ser atendido; C = Distrito a ser atendido.

Fator Escores Ponderagéo
Peso A B C A B C
Energia 2 8 6 9 16 12 18
Vias de Acesso 2 7 5 8 14 10 16
Capacidade de 3 5 7 8 15 21 24
Ampliacdo
Moradias no 1 8 6 6 8 6 6
Entorno
Terreno Plano 3 7 7 8 21 21 24
Total 74 70 88

Fonte: elaborado pelo autor.
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7 PLANO FINANCEIRO

7.1.  INVESTIMENTO INICIAL

Aquisicdo ou locacdo do local onde funcionard o empreendimento, consta ja com
edificacOGes bésicas para escritérios, area de manutencdo e alojamento, aquisicdo ou locagao
dos veiculos que devem compor a frota para a prestacdo dos servicos, o investimento inicial

sera de aproximadamente R$ 1.500.000,00 (um milh&o e quinhentos mil reais).

7.2. FORMAS DE FINANCIAMENTO

O futuro empreendimento terd 60% dos recursos proveniente de aporte do socio-
proprietario e 40% proveniente de programas de incentivo a implantacdo e expansao de
empresas de pequeno e médio porte, através de financiamento via BNDES.

A obtencdo de financiamento através de programas de incentivo do BNDES na
modalidade de FINAME decorre por se tratar de aquisicdo de veiculos de fabricacdo nacional

para a realizacao da prestacdo de servico de transporte.

7.3. RECEITAS
Como se trata de prestacdo de servico, a receita mensal sera de R$ 260.000,00
(duzentos e sessenta mil reais) e R$ 3.120.000,00 (trés milhdes cento e vinte mil reais) por

ano.

7.3.1 Valor estimado dos servicos

Estima-se um valor entre R$ 3,00 (trés reais) e R$ 3,50 (trés reais e cinquenta
centavos) o valor da tarifa da passagem, o que na média ficaria um valor de R$ 52,00
(cinquenta e dois reais) por hora trabalhada.

7.3.2 Receita mensal/anual prevista

Estima-se que a receita mensal pela prestacdo de servico seja entre R$ 250.000,00
(duzentos e cinquenta mil reais) e R$ 260.000,00 (duzentos e sessenta reais) por més e R$
2.900.000,00 (dois milhdes e novecentos mil) e R$ 3.200.000,00 (trés milhdes e duzentos mil

reais) por ano.



7.4. CUSTOS

7.4.1 Custos operacionais mensais/anuais

Quadro 12: Descri¢do dos custos mensais e anuais do empreendimento.
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Salérios, beneficios, insumos, tributos
Item de custo operacional prestacao de servicos e etc. Valor R$
Funcionarios Salérios, férias, plano de salde, VR, |R$ 89.166,66 /
uniforme, rescisdes e justi¢a do trabalho R$ 1.069.999,92
Manutengéo Combustivel, pecas, pneus, lubrificantes R$ 102.486,00 /
R$ 1.229.832,00
Tributos e Taxas IR, INSS, FGTS, IPTU, ISSQN R$ 37.055,42 /
R$ 444.665,04
Administrativas Agua, luz, telefone, servico de internet, | R$ 1.418,50 /
material escritorio, material limpeza R$ 17.022,00
Acessoria Advogado, contador, seguranca, apoio | R$7.621,00/
técnico, etc. R$ 91.452,00
Investimento Aquisicdo de veiculos, equipamentos, | R$9.141,00/
tecnologias R$ 109.692,00

Fonte: elaborado pelo autor.

7.4.2 Custos fixos e variaveis mensais/anuais

Quadro 13: Custos fixos e varidveis mensais e anuais do empreendimento.

Item de custo

Custo Fixo R$

Custo Variavel R$

Funcionarios

R$ 89.166.66 / R$ 1.069.992,00

Manutencao

R$ 102.486,00 / R$ 1.229.832,00

Tributos e Taxas R$ 2.300,00 / R$ 27.600,00 R$ 34.755,42 | R$ 417.065,04
Administrativas R$1.418,50/ R$ 17.022,00
Acessoria R$ 7.621,00 / R$ 91.452,00

Investimento R$ 29.141,00/ 109.692,00

Total R$ 108.228,60 / R$ 1.298.736,00 R$ 138.659,92 / R$ 1.663.919,04

Fonte: elaborado pelo autor.

7.5. PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Quadrol4: Apresentacdo da projecao de caixa do empreendimento.

Demais
Recebimentos Jan. Fev. Mar. meses Total
Receitas a vista 391.000,00 | 353.000,00 | 306.000,00 | 1.550.000,00 | 2.600.000,00
Receitas a prazo 79.000,00 | 57.000,00 | 14.000,00 | 450.000,00 | 600.000,00
(a) Receita total 470.000,00 | 410.000,00 | 320.000,00 | 2.000.000,00 | 3.200.000,00
Pagamentos
Custos Operacionais | Variados
Compras a vista 59.070,00 | 30.900,00 | 35.910,00 | 306.000,00 | 431.880,00
Compras a prazo 91.800,00 | 67.800,00 | 57.300,00 | 513.900,00 | 730.800,00
Luz/telefone/agua 1.210,00 1.180,00 1.555,00 13.077,00 17.022,00
Tributos 39.800,00 | 36.250,00 | 36.800,00 | 304.215,00 | 417.065,00
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(INSS,FGTS,IRetc.)
Despesa Terceiros 4.100,00 1.900,00 1.300,00 14.700,00 22.000,00
Outros Custos 4.900,00 2.700,00 2.700,00 34.850,00 45.150,00
Variaveis
Total COV 200.880,00 | 140.730,00 | 135.565,00 | 1.186.742,00 | 1.663.917,00
Custos Operacionais | Fixos
Pré-labore 1.000,00 1.000,00 1.000,00 9.000,00 12.000,00
Salérios 92.000,00 | 94.000,00 | 93.600,00 | 739.900,00 | 1.019.500,00
Férias/Bonificagdo 7.300,00 7.100,00 6.900,00 29.200,00 50.500,00
Tributos 2.300,00 2.300,00 2.300,00 20.700,00 27.600,00
(IPVA,IPTU etc.)
Contador/Advogado 3.605,00 3.605,00 3.605,00 32.445,00 43.260,00
Despesas Bancarias 60,00 60,00 60,00 540,00 720,00
Outros custos fixos 3.956,00 3.956,00 3.956,00 35.604,00 47.472,00
Total COF 110.221,00 | 112.021,00 | 111.421,00 | 867.389,00 | 1.201.052,00
(b) Custo Total 311.101,00 | 252.751,00 | 246.986,00 | 2.054.131,00 | 2.864.969,00
(CF+CV)
(c) Investimentos 7.600,00 7.400,00 7.300,00 87.400,00 | 109.700,00
Saldo de caixa 151.299,00 | 149.849,00 | 65.714,00 | -141.531,00 | 225.331,00
(a-b-c)
Fonte: elaborado pelo autor.
7.6. PROJEQAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)
Quadro 15: Apresentacdo da projecdo dos resultados.
Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais
Receita Total (RT) R$ 3.200.000,00
(-) Custo Variavel (CV) R$ 1.663.917,00
(=) Lucro Bruto (LB) R$ 1.536.083,00
() Custo Fixo (CF) R$ 867.389,00
(=) Lucro Operacional (LO) R$ 668.694,00
(-) Imposto de Renda (IR) R$ 325.645,00
(-) Contribuicdo Social (CS) R$ 119.020,00
(=) Lucro Liquido R$ 224.029,00

Fonte: elaborado pelo autor.

8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

8.1. AVALIACAO ECONOMICA

8.1.1 Ponto de equilibrio




24

O ponto de equilibrio é calculado com custo fixo dividido pelo resultado total
menos o custo variavel, o resultado multiplica-se por cem, e teremos o ponto de equilibrio.
PE = CE__ X100

RT-CV
PE = 2.864.969,00 X 100
3.200.000,00 - 1.663.917,00
PE = 2.864.969,00 X 100
1.536.083,00
PE = 0,536 X 100
PE =53.616,04

8.1.2 Taxa de lucratividade
TL= _LL X 100
RT
TL= _ 224.029,00 x 100
3.200.000,00
TL =0,070 x 100
TL =7,00%

8.1.3 Taxa do retorno do investimento

TRI = LL x 100
I
TRI = 224.029,00 x 100
1.500.000,00
TRI =0,1493 x 100
TRI =14,93%

8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

Payback = ]
LL
Payback = _ 1.500.000,00
224.029,00

Payback = 6,69 = 6 Meses e 21 dias
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8.1.5 Taxa Interna de Retorno:

A taxa “i” que iguala a VPL a zero ¢ 166,95% ao ano.

TIR = VPL - 1.500.000,00 + 748.032,83 + 752.380,20

Sendo assim, 166,95% > 7%, ou seja, TIR > TMA.

8.1.6 Valor Presente Liquido:

VPL =-FCo+ FC: + FCn
(a+i)r  (+)"
VPL =-1.500.000,00 +  224.029,00  + _ 225.331,00
(1+0,70)t (1+0,70)"
VPL =-1.500.000,00 +  224.029,00  + _ 225.331,00
1,70 2,89

VPL = - 1.500.000,00 + 131.781,76 + 77.969,20
VPL = -1.500.000,00 + 209.750,96
VPL =-1.290.249,03

8.2. ANALISE DE SENSIBILIDADE
Com a intencdo de projetar uma perspectiva de crescimento, se projetou trés cenarios
para um espaco de tempo de cinco anos para obtermos uma analise de sensibilidade para o

futuro empreendimento.

Quadro 16: Apresentacdo da projecdo dos cendrios em relacdo ao volume de vendas e
crescimento.

Projecdo | Volume de Perspectiva de crescimento
vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Otimista 80.000 7 5 3 3
Mais 75.500 8 6 4 4
provavel
Pessimista 50.000 10 8 6 6

Fonte: elaborado pelo autor.
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Quadro 17: Apresentacao dos indicadores em relacao aos cenarios.

Andlise em diferentes cenarios

Indicador Cenarios
Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 95,00 166,95 180,00
VPL (R$) 1.846.303,81 - 1.290.249,03 -1.189.394,06
Payback 8 meses 6 meses 5 meses
PE (%) 35,45 53,31 74,80

Fonte: elaborado pelo autor.

8.3. AVALIACAO SOCIAL

Como mencionado, trata-se de uma empresa de prestacdo de servico publico em
transporte urbano de passageiros em uma cidade com 40.000 habitantes, onde pretende-se
operar em trés linhas, com uma frota de 25 veiculos, gerando empregos diretos entre 100 e
120 funcionarios e empregos indiretos entre 250 e 350. Compreende-se a importancia e
necessidade de se considerar os beneficios sociais como transporte da populacdo através de
passagens gratuitas para idosos e portadores de necessidades especiais, bem como desconto
nas passagens para estudantes.

Além disso, por se tratar de empresa de transporte de passageiros, 0 impacto ambiental
mais significativo sera o da emissdo de gas carbdnico (CO?), muito minimizada pelos
equipamentos de controle de emissdo de CO? e utilizacdo de bio-combustiveis e combustiveis
féssil com menor ou nenhuma incidéncia de enxofre. Os demais descartes todos podem ser
reciclados ou reaproveitados como pecas de ferro, plastico e aluminio, 6leos, panos, pneus e a

propria terra e areia resultante da lavagem dos veiculos.

9 CONCLUSAO

Este trabalho viabiliza a implantagdo e ampliacdo de uma empresa de transporte de
passageiros na prestacdo de servico publico de transporte urbano dos passageiros em uma
cidade pequena, visando respeitar seu plano diretor de urbanizacdo e edificacdo. Foram

analisados todos os requisitos e condi¢Oes exigidas para este empreendimento, como 0S
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aspectos fiscos e geofisicos, para a localizacdo mais adequada do empreendimento,
capacidade de operacdo e possibilidade de expansao, investimento inicial, projecéo de receita,
despesas, resultados e lucro, bem como qual o tempo para retorno do investimento inicial e 0s
beneficios sociais e de impacto ambiental que este empreendimento causara com sua
adequacdo e implantacéo.

Embora alguns indicadores demonstraram uma negativa a implantacdo, outros
demonstraram como viavel, com retorno a meédio e curto prazo, pois se tratar de um
empreendimento com a caracteristica de prestacdo de servi¢o publico, também considerado
como essencial ao funcionamento da cidade, devido a necessidade de deslocamento das
pessoas.

O diferencial desse empreendimento tem como foco o éxito na capacidade gerencial
de sua execucgdo, onde deverdo ser aplicadas constantemente todas as técnicas e ferramentas
conhecidas na administracdo e operacdo do empreendimento demonstrado ao longo desse
trabalho. Adquirindo assim papel relevante ao desenvolvimento econémico e social do
municipio escolhido, a partir da necessidade coletiva da populacéo se deslocar para trabalho,
estudo, salde e atividades de lazer, e este deslocamento deve ser realizado por empresas ou
6rgdos com conhecimento do setor e execucdo, bem como considerar a realizacdo de
avaliacGes da prestacdo do servico conforme a demanda, para planejar e implementar

melhorias.
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