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RESUMO

No cenario atual, vemos cada vez com mais frequéncia a facilidade de se
empreender no Brasil. Mas vemos também um alto indice de mortalidade
destas empresas devido a inexperiéncia de muitos novos empreendedores. E
por este e por varios outros motivos que devemos elaborar um Plano de
Negocio antes de se empreender de fato. No projeto em questédo tivemos como
objetivo geral analisar a viabilidade de um novo empreendimento na area de
manutencdo de equipamentos meédico hospitalar em Natal-RN através de
estudo de caso de um plano de negdcio. Os objetivos especificos foram
identificar através da elaboracdo de um plano de nego6cio 0s aspectos
administrativos, operacionais e mercadolégicos; fazer analise de mercado,
verificando pontos fortes e fracos; demonstrar a viabilidade econdmica
financeira do plano de negdécio pesquisado. Avaliar a viabilidade econémica
financeira de uma empresa, assim como o publico alvo, a localidade, aspectos
mercadoldgicos e de marketing sdo pontos indispensaveis para que se possa
entrar no mercado cada vez mais competitivo com um pouco mais de
seguranca. Para atingir os objetivos da pesquisa foi feito a elaboracdo de um
Plano de Negdcio e pesquisa bibliografica voltada para a area de financas.
Como resultados pode-se verificar que o empreendimento é realmente viavel.
Observou-se que ndo h& uma ampla concorréncia, que o0s resultados
financeiros como VPL (Valor Presente Liquido), ROA (Retorno sobre o Ativo),
ROI (Retorno sobre o Investimento) e TIR (Taxa Interna de Retorno) foram
satisfatorios e que com qualidade e confiabilidade pode- se cativar clientes
potenciais e manter- se num mercado onde as empresas que ja atuam no
segmento estédo consolidadas.

Palavras- Chave: Empreendimento. Plano de Negdcio. Viabilidade econbmica
financeira.



ABSTRACT

In the current scenario, we see with increasing frequency facility to undertake in
Brazil. But we also see a high mortality rate of these companies due to
inexperience of many new entrepreneurs. For this and other reasons we must
prepare a business plan before undertaking indeed. In the project in question
we aimed at exploring the feasibility of a new venture in the area of equipment
maintenance medical hospital in Natal-RN through a case study of a business
plan. The specific objectives were identified through the preparation of a
business plan the administrative, operational and marketing; doing market
analysis, checking strengths and weaknesses; demonstrate the economic
viability of the business plan financial searched. Evaluate the economic viability
of a financial company, as well as the target audience, location, and marketing
aspects of marketing are essential points so that we can enter the market
increasingly competitive with a little more security. To achieve the research
objectives was made to draw up a business plan and literature search focused
on the area of finances. As a result it can be seen that the project is really
feasible. It was observed that there is a wide competition, the financial results
as NPV (Net Present Value), ROA (Return on Assets) ROI (Return on
Investment) and IRR (Internal Rate of Return) were satisfactory and with quality
and reliability can captivate potential customers and stay in a market where
companies that already operate in the segment are consolidated.

Keywords: Enterprise. Business Plan. Financial economic viability.
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1 INTRODUCAO

O empreendedorismo ganhou forca no Brasil a partir de 1990, com a
abertura da economia que propiciou a criacdo de entidades como SEBRAE
(Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) e SOFTEX
(Sociedade Brasileira para Exportacdo de Software). Antes desse momento o
termo empreendedor era praticamente desconhecido e a criacdo de pequenas
empresas era limitada em funcdo do ambiente politico e econébmico nada

propicio do pais (Dornelas, 2001).

Nos ultimos anos o empreendedorismo vem crescendo gradativamente. O
que antes era uma alternativa, onde as pessoas criavam novos negocios, as
vezes sem experiéncia no ramo, muitos atuando em um cenario obscuro,
dando tudo de si, mesmo sem conhecer formalmente financas, marketing,
organizacdo e outros conteudos da area empresarial. Agora usam a
experiéncia adquirida ao longo dos anos, e a informacdo e transformam em

novas oportunidades de negdcio.

Pela 112 vez o Brasil participa da Global Entrepreneurship Monitor (GEM), o
maior estudo continuo sobre a dindmica empreendedora do mundo. Desde sua
primeira edicdo, em 1999, mais de 80 paises ja participaram da pesquisa, sen-
do apenas 13 por mais de 10 anos seguidos. E pelo 10° ano seguido, o Servico
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas € parceiro na realizacdo da

pesquisa no Brasil.

Neste periodo, as MPEs brasileiras se consolidaram como elementos
fundamentais para o crescimento econémico do pais, gerando emprego e

renda para a populagao.

Neste cenario, chama a atengdo a Taxa de Empreendedores em Estagio
Inicial (TEA) em 2010, de 17,5%, que € a maior ja registrada desde que a GEM
comegou a ser realizada no pais. Levando em conta uma populacdo adulta no
pais em torno de 120 milhées de pessoas, esse valor representa 21,1 milhdes
de brasileiros empreendendo em 2010. Em numeros absolutos de em-

preendedores, este é menor apenas que o registrado na China. Além disso, ao
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longo dos 11 anos em que o Brasil participa da GEM, o pais mantém uma TEA

superior a média dos paises patrticipantes.

O crescimento da atividade empreendedora no pais ndo é apenas
quantitativo, mas também é qualitativo. O empreendedorismo por oportunidade,
mais benéfico para a economia do pais, também registrou alta. Quando
comparado com o empreendedorismo por necessidade, a proporcado entre os
dois foi de 2,1 empreendedores por oportunidade para cada empreendedor por

necessidade.

Atualmente o ambiente econémico favoravel pelo qual o Brasil passa
favorece o surgimento de novas oportunidades aos micro e pequenos

empresarios, que precisam se preparar para enfrentar os desafios que virao.

Levando em conta a capacidade empreendedora dos brasileiros e as
oportunidades observadas no mercado local, este trabalho vem, portanto,
verificar e analisar a viabilidade de um novo empreendimento no que se refere

a manutencao e venda de equipamentos médico hospitalar.

A partir dai segue o seguinte questionamento: Qual a viabilidade econdémico-
financeira do plano de negdécios para implantacdo de uma empresa de
comercializacdo e servicos de produtos hospitalares no municipio do

Natal?
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1.1 OBJETIVOS
1.1.1 Objetivo Geral

Analisar a viabilidade de um novo empreendimento na area de manutencao
de equipamentos médico hospitalar em Natal-RN através de estudo de caso de

um plano de negdcio.
1.1.2 Objetivos Especificos

- Identificar através da elaboragcdo de um plano de neg6cio os aspectos

administrativos, operacionais e mercadolégicos;
- Fazer andlise de mercado, verificando pontos fortes e fracos;

- Demonstrar a viabilidade econdmica financeira do plano de negdcio

pesquisado.
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1.2 JUSTIFICATIVA

Este trabalho justifica-se pelo fato de se tratar de uma pesquisa voltada
para a implantagdo de um novo empreendimento, onde € necessario fazer

pesquisa, planejamento, anélise de mercado, entre outros.

Ao se implantar um sistema de manutencdo de equipamentos médico-
hospitalar € necessario considerar a importancia do servigo a ser executado e
principalmente a forma de gerenciar a realizacdo desse servico. Ndo basta a
uma equipe de manutencdo simplesmente consertar um equipamento — €&
preciso conhecer o nivel de importancia do equipamento nos procedimentos
clinicos ou nas atividades de suporte (apoio) a tais procedimentos. E
necessario conhecer a histéria do equipamento dentro do EAS
(Estabelecimento de Assisténcia a Saude), a que grupo ou familia de
equipamentos ele pertence, sua vida Uutil, seu nivel de obsolescéncia, suas
caracteristicas de construcdo, a possibilidade de substituicdo durante a
manutencdo; enfim, tudo o que se refira ao equipamento e que possa, de
alguma maneira, subsidiar o servico de manutencdo, visando a obter
seguranca e qualidade no resultado do trabalho. Todos esses dados véo
auxiliar o técnico na andlise para deteccdo de falhas, no conhecimento da
urgéncia da realizacdo do servico, no estabelecimento de uma rotina de
manutenc¢ao preventiva e na obtencéo do nivel de confiabilidade exigido, ja que

uma manutenc¢éo inadequada podera colocar em risco a vida do paciente.

A prestacao de servicos de manutencao de equipamentos médico hospitalar
ainda é carente no estado do Rio Grande do Norte, a alta demanda e os
poucos profissionais qualificados na area fazem surgir a oportunidade de
criacao de mais um empreendimento. Nao adianta apenas oferecer um servico,
€ preciso que este seja realizado com seguranca e confiabilidade, afinal vamos
lidar indiretamente com vidas, e € por isto que contamos com profissionais com
mais de dez anos de experiéncia na area e que conhecem a maioria, se nao
todos, os hospitais e clinicas da regido. Além disso, a pesquisa de mercado
nos mostrard a verdadeira situagdo a qual nos encontramos, e nos fara

aprimorar ainda mais o projeto que ja se encontra em andamento.
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O projeto também se torna relevante ndo so pelo fato de tratar-se de mais
um empreendimento importante, mas também pelo fato de contribuir para o
enriguecimento pessoal e de conhecimento da pesquisadora, que além de se
aprofundar numa pesquisa relevante, terd a oportunidade de aprender sobre
um ramo antes desconhecido e sobre a importancia destes profissionais para a

saude do estado e da regiao.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA
2.1 CONCEITOS CENTRAIS

A elaboragdo de um Plano de negocio € fundamental para o
empreendedor, ndo somente para a busca de recursos, mas principalmente,
como forma de sistematizar suas ideias e planejar de forma mais eficiente,

antes de entrar de cabeca em um mercado sempre competitivo.

O Plano de Negoécios descreve de forma breve o futuro tal como o potencial
empresario o vé. Ele contera pressuposicoes justificaveis sobre o que poderia
vir a acontecer. Neste sentido, ele funcionard como um manual para dirigir a

empresa proposta. Ele é a empresa no papel.

Empresarios em potencial ttm que planejar os projetos propostos para seus
negocios com o0 maximo de cuidado, para assegurar sSucesso em sua
implementacédo. O processo de planejamento e as consequentes decisbes em
resposta a possiveis eventos futuros ndo podem ser delegados a nenhum

outro.

Um bom plano de negécios, que também é conhecido pelo nhome de estudo

de viabilidade de projeto, envolve:

a) Levantamento de dados relevantes (através de trabalho de pesquisa)
sobre todos os aspectos do negdcio proposto;

b) Andlise dos dados coletados e;

c) Aplicagéo dos resultados de forma a minimizar riscos. Apresentado em

sua sequencia légica, ele consiste dos seguintes componentes:

Aspectos de Marketing: o estudo de marketing levanta dados sobre a futura
demanda do produto, determina a situagdo da concorréncia dentro do setor,
estabelece a possivel quantidade anual de vendas, estima os futuros precos de
venda, e inclui a elaboracdo de um programa de marketing para o produto ou

servico.

Aspectos de Producéo: o estudo de producédo seleciona o processo de
fabricacdo, a capacidade estimada, o maquinario e 0 equipamento, a

localizagéo e layout das instalagOes, as especificagcdes das estruturas e 0s
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requisitos operacionais (incluindo materiais, servigcos publicos, mao- de- obra

etc.).

Aspectos ligados a Organizagdo e Gerenciamento: este componente
examina a forma adequada de organizacdo do negécio, além do historico,
capacidade e qualificacbes do empreendedor e dos padrbes de formacéo da
equipe necessaria a empresa proposta. Tudo isto deve estar voltado para a

eficiéncia nas operacgoes.

Aspectos Financeiros: O estudo financeiro calcula o total de capital
necessario para se iniciar o negécio, pesa 0 grau de exposicdo do
empreendedor e dos financiadores a riscos e seleciona a fonte de
financiamento mais apropriada. Ele projeta também a lucratividade e o
desempenho financeiro do negocio proposto. (Plano de Negdcios- Disciplina do
Empreendedor. SEBRAE- SP).

As chances de sucesso de um empreendimento estdao diretamente
relacionadas a um planejamento de negdcio. A reflexdo sobre a natureza do
empreendimento, os objetivos, o modelo do negdcio, a estratégia empresarial
adequada, a estrutura e 0s recursos necessarios, bem como a andlise da
viabilidade econdmica do empreendimento e a melhor forma de financiamento
€ propiciada pelo desenvolvimento e elaboracdo de um Plano de Negbcios.
(Manual de Plano de Negécio, 2006).

2.1.10 Empreendedorismo

No inicio do século XX, a palavra empreendedorismo foi utilizada pelo
economista Joseph Schumpeter como sendo, de forma resumida, uma pessoa
com criatividade e capaz de fazer sucesso com inovagdes. Em 1967 com K.
Knight e em 1970 com Peter Drucker foi introduzido o conceito de risco, uma
pessoa empreendedora precisa arriscar em algum negocio. Buscando ainda as
raizes do empreendedorismo, Dornelas (2001) faz um resgate historico e
identifica que a primeira definicdo de empreendedorismo é creditada a Marco
Polo, sendo o empreendedor aquele que assume riscos de forma ativa, fisicos

e emocionais, e 0 capitalista assume os riscos de forma passiva.
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Segundo Britto e Wever (2003, p. 17):

“Uma das primeiras definicbes da palavra empreendedor, foi
elaborada no inicio do século XIX pelo economista francés J. B. Say,
como aquele que‘transfere recursos econdémicos de um setor de
produtividade mais baixa para um setor de produtividade mais

elevada e de maior rendimento””.

No século XX, Joseph Schumpeter define “o empreendedor & aquele
que destréi a ordem econdmica existente pela introducdo de novos produtos e
servicos, pela criagdo de novas formas de organizacdo ou pela exploracdo de
novos recursos e materiais” (SCHUMPETER, 1949, aput DORNELAS, 2001, p.
37).

Contudo, a definicdo de empreendedor que atende a atualidade é de
Robert Hisrich e Michel Peters (2004. P.29), como:

“O processo de criar algo novo com valor, dedicando o tempo e 0s

esforcos necessarios, assumindo os riscos financeiros, psiquicos e

sociais correspondentes e recebendo as consequentes recompensas
da satisfacdo e independéncia econémica e pessoal.”

2.1.2Tipos de Empreendimento

O Brasil é considerado um dos dez paises lideres em empreendedorismo
no mundo, segundo relatério do GEM (Global Entrepreneurship Monitor),
realizado anualmente desde 2001. Por outro lado, o estudo que o Banco
Mundial faz desde 2003 coloca o Brasil em um amargo, e talvez mais realista,
125° |ugar entre 181 paises no critério "facilidade de fazer negocios". Este
critério € medido por atributos como facilidade em abrir e fechar uma empresa,
em obter crédito e em fazer valer contratos.

Marcos Piccini, Sécio-Diretor da Piccini & Fumis Consulting and

Management relata:

“A verdade é que para o empreendedorismo qualificado, o Brasil
ainda gera pouquissimo estimulo. A maioria dos cérebros mais
brilhantes do nosso pais € atraida por grandes empresas, que
oferecem condicbes atrativas de salarios, oportunidades de
desenvolvimento e crescimento, com relativa seguranca. Porém,
curiosamente, esses mesmos cérebros, quando indagados quanto a
um sonho de vida ou carreira, respondem: "Abrir um negdcio préprio”,
e ainda assim, apenas uma minima quantidade deles tem coragem
de colocar esse sonho em pratica”.
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Para compreender essa discrepancia no ranking do empreendedorismo,
segundo Piccini é preciso analisar os trés tipos de empreendedores existentes
no Brasil: os sem oportunidade, 0s oportunistas e os que "pensam grande”.

Os empreendedores sem oportunidade, ou por necessidade, s&o
agueles que por nao terem chance no mercado de trabalho, acabam
encontrando no empreendedorismo a Unica solucdo digna de sobrevivéncia.
"Pouco qualificados, muitos fracassam ou gerem 0 negdécio com o Unico
objetivo de sobreviver, causando assim pouco impacto econdmico.”, explica
Marcos Piccini. Eles sdo os principais responsaveis pela décima posicdo do
Brasil no ranking dos paises lideres em empreendedorismo no mundo, uma
vez que a pesquisa é feita tendo como critério o niumero de individuos que
possuem empresa no pais.

Os empreendedores oportunistas possuem geralmente qualificacdo e
ambicao superiores, mas encaram a atitude empreendedora como uma "tacada
de sorte". Para eles, 0 sucesso se da pela constante busca de oportunidades
pontuais e pela agilidade e coragem em "investir" nelas. "O problema € que o
oportunista ndo esta preocupado em construir um negocio duradouro e 0 seu
vinculo é puramente financeiro - com o0 objetivo de extrair o maior valor
possivel daquela oportunidade em curtissimo espaco de tempo. Logo depois,
ele parte para a préxima", esclarece o consultor.

Ja4 os "Empreendedores que Pensam Grande", ou empreendedores
natos, sdo individuos realmente diferenciados, ndo necessariamente pela sua
qualificacdo, mas essencialmente pelo seu carater e comportamento. Sao
individuos que carregam consigo uma enorme ambicdo e entendem o valor de
construir algo sélido e sustentavel. Com certeza eles esperam maior suporte do
governo, porém nao justificam suas dificuldades pela auséncia destes, e
seguem lutando incansavelmente por seu espago no mercado, crescimento,
desenvolvimento e sucesso duradouro.

“E desse tipo de empreendedor que o cenario econdémico brasileiro
precisa", alerta Marcos. Os "Empreendedores que Pensam Grande", se
munidos de estimulo e de lideres que ndo se acomodam, fardo de seus

negocios estruturas realmente diferenciadas e de grande impacto na economia
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do pais. Gerardo empregos, oportunidades e inovacéo. E dai que nascerdo

novos "Buscapés", "Cacau Shows", "Totvs" etc.

“Precisamos formar uma geragao de brasileiros que se sintam mais seguros
em empreender no pais.", diz Marcos. O Brasil perde potenciais
empreendedores por falta principalmente de referéncias e estimulos
governamentais - o que acaba com a coragem da decisdo de empreender.
Entretanto, o cenario do pais jA mudou e precisamos avisar nossa juventude
disso. Conhecendo o potencial empreendedor do brasileiro, é seguro dizer que
com os "Empreendedores que Pensam Grande" a capacidade de crescer do

pais sera ainda maior.
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3. PLANO DE NEGOCIO

3.1 DIMENSAO ADMINISTRATIVA

A secdo de planejamento estratégico € onde vocé define os rumos da
empresa, a situacdo atual, as metas e objetivos de negdécio, bem como a
descricdo da visdo e missdo. E a base para o desenvolvimento e implantacéo

das demais acdes da sua empresa.

O primeiro passo para a elaboracdo do planejamento estratégico é

determinar com precisdo questdes basicas, porém primordiais como:
- “Quem somos?”

- “Onde queremos chegar?”

- “Avaliamos os fatores externos?”

- “Como atingiremos nossos objetivos?”

A partir dai, deve-se simular situacdes diversas construir cenarios, nao
objetivando prever o futuro, mas sim descrever possiveis acontecimentos
plausiveis que poderdo ocorrer. Para isso é necessario levar em consideracao

fatores como o historico e resultados para ter condi¢des de interagir.

Definir a misséo significa “estabelecer a razdo de existéncia da
organizacado, qual seu negocio (o que faz) e de que forma atua nesse negocio
(como faz)”. A missao deve ser simples, curta extremamente objetiva. Ademais,
deve haver consenso entre os dirigentes da organizacdo e ser um

compromisso de todos.

Ao definir a missdo da organizagcdo, o0 empreendedor estara
consequentemente objetivando o foco da empresa do mercado. Podendo
assim determinar com precisdo em gue segmento ira atuar, quais sao seus

concorrentes, que empresas serao seus futuros fornecedores, etc.

A missdo da empresa é algo totalmente diferente da declaracéo de visédo

da empresa. Desta vez, trata-se exatamente de valores numeéricos e
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guantitativos, estabelecidos de modo muito mais preciso e documental. A
missdo da empresa ndo somente indica seus objetivos e propdsitos concretos
futuros e em andamento, como descreve seu estado atual, seu ramo, atividade,
produtos e servi¢os, sua abrangéncia, seu mercado, seu publico etc. (REVISTA
ELETRONICA DE CONTABILIDADE- Curso de Ciéncias Contabeis UFSM.
Volume |. N°2 DEZ/2004-FEV/2005).

GAJ (2001, p.219) define a declaracdo da missdo da empresa como
sendo:

“Uma consolidagdo pratica, formal e detalhada de como se pretende
e se pode aplicar o contetdo da visdo da empresa no mercado e em
suas acdes no mundo real, ou seja, trata-se de uma forma sélida de
declarar as praticas que sdo subjetivamente abordadas na visdo da
empresa.”

Como um resumido exemplo, pode-se imaginar uma empresa gque em sua
declaracéo de visdo, exprima a ideia, a esperanca e a intencao de preservar o
meio ambiente. Essa empresa em sua declaracdo de missado devera listar os
recursos humanos e materiais que possui, e quais serdo as acdes especificas
para atingir esse ideal, como, por exemplo, oferecer um determinado produto
que ndo contenha ingredientes toxicos, prestar um servico de modo que seus
residuos sejam reciclados ou devidamente contidos, ou ainda fomentar a
consciéncia ambiental em campanhas, etc. Descrevendo detalhadamente
esses produtos, servicos e campanhas, estabelecendo metas, prazos,
quantidades, valores e outras caracteristicas especificas. (REVISTA
ELETRONICA DE CONTABILIDADE- Curso de Ciéncias Contabeis UFSM.
Volume I. N°2 DEZ/2004-FEV/2005).

3.2 DIMENSAO OPERACIONAL

Nesta secdo vocé deve descrever seu empreendimento, seu histérico,
perspectiva de crescimento/faturamento dos proximos anos, sua razao social,
impostos, estrutura organizacional, localizagcdo, parcerias, servicos
terceirizados etc. Deve descrever quais sdo seus produtos e servigos, como
sdo produzidos, ciclos de vida, fatores tecnoldgicos envolvidos, pesquisa e
desenvolvimento, principais clientes atuais, se detém marca e/ou patente de
algum produto etc. (REVISTA ELETRONICA DE CONTABILIDADE- Curso de
Ciéncias Contabeis UFSM. Volume I. N° DEZ/2004-FEV/2005).
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3.3DIMENSAO DE MERCADO

Na secdo de Analise de Mercado, deve-se mostrar que se conhece muito
bem o mercado consumidor do seu produto/servico (através de pesquisas de
mercado): como estdo segmentadas, as caracteristicas do consumidor,
analise da concorréncia, a sua participacdo de mercado e a dos principais

concorrentes, 0s riscos do negécio, etc.

Nesta etapa deve-se avaliar a posicao/participacdo da empresa no
mercado, bem como, analisar fatores internos e externos, utilizando dados
fidedignos e consistentes. No levantamento de dados internos da
organizacdo, deve-se levar em consideracdo a trajetoria da empresa, seu
modelo de gestdo, sua estrutura, ambiente organizacional, seus resultados
nas areas comercial e financeira; provenientes de suas estratégias, bem
como, operacionalizacdo da sua qualificacdo técnica e evolugcdo dos seus

processos produtivos.

Ao se reunir e analisar esses dados, serdo obtidas conclusbes dos pontos
fortes e fracos da organizacdo e deverdao ser tomadas medidas cabiveis para
minimizar tais pontos fracos e maximizar e explorar 0os pontos fortes. Ao
analisar as informacdes externas, devem ser levados em consideracdo dados e
fatores de fornecedores, concorrentes e clientes diretos/indiretos e aspectos
politicos, sociais, econémicos, entre outros que venham a causar algum efeito
sobre estes e logicamente também sobre a organizacdo. (REVISTA
ELETRONICA DE CONTABILIDADE- Curso de Ciéncias Contabeis UFSM.
Volume I. N°2 DEZ/2004-FEV/2005).

3.4DIMENSAO FINANCEIRA

A secdo de financas deve apresentar em numeros todas as acles
planejadas de sua empresa e as comprovacoes, atraveés de projecdes futuras
(quanto precisa de capital, quando e com que propdsito), de sucesso do
negocio. Deve conter itens como fluxo de caixa com horizonte de trés anos,
balanco, ponto de equilibrio, necessidades de investimento, lucratividade

prevista, prazo de retorno sobre investimentos etc. - Anexos Esta secédo deve
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conter todas as informacdes que vocé julgar relevantes para o melhor
entendimento de seu Plano de Negécios. Por isso, ndo tem um limite de
paginas ou exigéncias a serem seguidas. A Unica informacdo que vocé nao
pode esquecer-se de incluir é a relacdo dos curriculum vitae dos associados do
empreendimento. Vocé poderd anexar ainda informacfes como fotos de
produtos, plantas da localizacdo, roteiro e resultados completos das pesquisas
de mercado que vocé realizou, material de divulgacdo de seu negdcio, folders,
catadlogos, estatutos, documentos da constituicio e registro do
empreendimento, planilhas financeiras detalhadas etc. (REVISTA
ELETRONICA DE CONTABILIDADE- Curso de Ciéncias Contabeis UFSM.
Volume I. N°2 DEZ/2004-FEV/2005).

4 OESTUDO DA VIABILIDADE ECONOMICO-FINANCEIRA

Na presente atividade do Planejamento do Projeto, sdo definidos os
principais indicadores financeiros do projeto relacionados com o produto final,
tais como o custo-alvo do produto, as previsées de retorno do investimento e a
analise de suas caracteristicas, o Valor Presente Liquido — VPL, a Taxa Interna
de Retorno — TIR, Método do payback e o Fluxo de Caixa esperado com o

novo produto.

Essa andlise da viabilidade econdmico-financeira realizada durante o
Planejamento do Projeto € a referencia inicial para as fases seguintes, no
desenvolvimento do produto propriamente dito, torna-se um dos critérios mais

importantes para manter-se a deciséo de executar o projeto.

Para o estudo da andlise econbmico-financeira nas empresas €
necessario um bom conhecimento de demonstra¢cdes financeiras pelo simples
motivo de que tais demonstra¢cdes, bem como os numeros delas extraidos,
representam o principal instrumento de transmissdo de informacao financeira
tanto para os usuarios internos (empregados, gerentes e diretores) quanto para
0S usuarios externos (clientes, fornecedores, instituicdes financeiras, governo e

acionistas).
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A analise de indices ndo € meramente a aplicacdo de uma formula sobre
dados financeiros para calcular um dado indice. Mais importante € a
interpretacéo do valor do indice (GITMAN, 2001, p. 129).

Como estes indices espelham as condi¢cdes atuais aos acionistas e demais
interessados e permitem projecdes futuras sobre a empresa, € fundamental
que estes sejam favoraveis e que demonstrem que a empresa esta sendo bem

gerida e consegue atingir os resultados esperados.

4.1 DECISAO DE INVESTIMENTO

Para qualguer empresa, um investimento, € um desembolso feito com a

intencdo de gerar beneficios futuros para o fluxo de caixa.

Segundo Santos:

A decisdo de fazer investimento de capital € parte de um processo
gue envolve a geracdo e avaliacdo das diversas alternativas que
atendam as especificagbes técnicas do investimento (SANTOS,
2006).

E Assaf Neto complementa:

E necessario verificar se as alternativas sdo compardveis, pois o
principal objetivo da analise da decisdo de investimento é auxiliar o
gestor na tomada de decisdo para a escolha da melhor alternativa
entre as oportunidades de um ou varios projetos (ASSAF
NETO,2009. p. 435).

Todo investimento necessita de uma decisdo e toda decisdo comporta
um risco. Por este motivo, ndo se pode deixar de observar com cautela o risco
na avaliacdo de um investimento, deve-se considerar a possibilidade do projeto

ndo apresentar o retorno esperado.

4.2 DECISAO DE FINANCIAMENTO

A decisdo de financiamento depende da decisdo de
investimento e do plano de operacdes dos negécios da empresa. Estas
decisdbes ndo sdo de exclusividade da area financeira, porém por ela

coordenadas.
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Fundamentalmente a decisdo de financiamento tem como objetivo
determinar a melhor forma de financiar as operac¢des e os investimentos em
ativo de longo prazo necessarios; identificar e definir a estrutura de capital mais
adequada, ou seja, qual o percentual de capital préprio e de terceiros que a
empresa deve ter e quais 0s custos de capital.

A empresa se depara constantemente com novos projetos, novos
negécios, novas demandas, novos desafios, que determinam a
necessidade de captacdo de recursos financeiros. Nesse processo,
avalia as condicbes gerais da economia, conhece o mercado
financeiro, analisa as decisdes operacionais e financeiras a serem
tomadas, dimensiona as necessidades de recursos a serem

financiados e escolhe a estrutura de capital (LEMES JUNIOR, 2002,
p.234).

4.3 CUSTO DE CAPITAL

O custo de capital para uma empresa pode ser usado como uma medida
de avaliagdo da atratividade econdmica de um investimento, de referéncia para
a analise de desempenho e viabilidade operacional e de definicdo de uma

estrutura 6tima de capital.

E importante ressaltar que a empresa ndo estabelece o proprio custo de
capital. A empresa avalia os fundamentos do mercado e o risco da decisdo
financeira para formar seu custo de capital. Pratt (1998, p. 4) sustenta que o
custo de capital é formado pela comparabilidade entre os retornos disponiveis

no mercado, sendo o risco seu componente mais importante.

4.4 ESTRUTURA DE CAPITAL

A estrutura de capitais de uma empresa € o resultado da forma como
esta financia suas atividades. Em qualquer investimento efetuado existe uma

origem de recursos, esta origem constitui o financiamento.

Para a obtencdo do valor necessario para pagar o0 investimento, a
empresa pode lancar mao de duas fontes bem distintas de financiamento: uma
denominada como recursos préprios e a outra de recursos de terceiros. Sobre

essas duas fontes de financiamento, Sa (1995) faz a seguinte distin¢éo:
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“Os proprios podem ser fornecidos pelos sécios que compdem o
capital social ou nominal, ou serem gerados dentro da empresa
(lucros). Os de terceiros derivam-se de empréstimos cujos efeitos sdo
bens (fornecedores) ou dinheiro (financiadores).”

A seguinte férmula utilizada para o célculo de estrutura de capital, indica
guanto a empresa tomou de capitais de terceiros para cada R$ 100,00 de
capital proprio investido:

Participagdo de Capitais de Terceiros= Capitais de Terceiros (CT) x100
Patriménio Liquido (PL)

O resultado obtido, quanto menor, melhor.

4.5 CAPITAL CIRCULANTE LIQUIDO

De acordo com Assaf Neto e Silva (2002, p. 16) “o capital de giro
(circulante) liqguido — CCL — é mais diretamente obtido pela diferenca entre o
ativo circulante e o passivo circulante”. Em geral, associa-se o capital de giro a

liquidez de curto prazo, representado na formula mais utilizada:
Capital Circulante Liquido (CCL)= Ativo Circulante (AC) — Passivo Circulante (PC)

O Capital Circulante Liquido (CCL) que representa a folga financeira a
curto prazo, ou seja, Sao recursos que a empresa dispde para 0 seu giro e que
nao serdo exigiveis naquele exercicio. Sendo uma equacao aritmética, seu
resultado pode ser nulo, positivo ou negativo, indicando se a empresa esta

numa situacao favoravel ou néao.

4.6 INDICES DE LIQUIDEZ

Os indices de liquidez tém o objetivo de verificar a capacidade financeira
de uma empresa em satisfazer os seus compromissos junto a terceiros,

fazendo uma comparacédo entre os direitos realizaveis e as exigibilidades.

A liquidez, segundo Gitman (2001), mostra a capacidade de uma
empresa em atender suas obrigacbes no curto prazo em suas datas de
vencimento, ou seja, a solvéncia financeira, a qual se baseia numa relacao

entre os ativos e 0s passivos circulantes da empresa.
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No geral, a liqguidez decorre da capacidade de a empresa ser lucrativa, da
administracdo das financas e das suas decisfes estratégicas de investimento e

financiamento.

4.7 LIQUIDEZ CORRENTE

A Liquidez Corrente € um dos indices mais conhecidos e utilizados na
analise de balancos, sendo utilizado por algumas pessoas como medidor da

saude financeira das empresas.

Para Padoveze (2007, p. 137) a liquidez corrente “indica a quantidade de
recursos que a empresa tem nos ativos circulantes para utilizacdo no
pagamento dos passivos circulantes”, ou seja, a capacidade da empresa

liquidar suas dividas no curto prazo. Ela é apurada pela seguinte férmula:

Liquidez Corrente (LC) = Ativo Circulante (AC)

Passivo Circulante (PC)

De uma forma mais simples, a Liquidez Corrente indica quanto a

empresa possui de Ativo Circulante para cada R$ 1,00 do Passivo Circulante.

4.8 LIQUIDEZ SECA

Indica quanto a empresa possui de Ativo Liquido para cada R$ 1,00 de
Passivo Circulante (dividas a curto prazo). Este indice visa medir o grau de
exceléncia da situacdo financeira da empresa, e neste caso, quanto maior,

melhor.

Para Gitman:

O indice de liquidez seca é semelhante ao indice de liquidez corrente,
com a Unica diferenca que exclui os estoques do ativo circulante da
empresa, por ser o ativo de menor liquidez. A baixa liquidez dos
estoques resulta normalmente de dois fatores basicos: (1) varios tipos
de estoques ndo podem ser vendidos facilmente porque séo itens
parcialmente completados, itens obsoletos, itens para propésitos
especiais e assim por diante; e (2) sdo itens tipicamente vendidos a
crédito, o que significa que eles se tornam duplicatas a receber antes
de ser convertidos em caixa. (GITMAN 2002, p. 110)



28

A equacédo usualmente utilizada € a seguinte:

Liquidez Seca (LS) = Ativo Circulante (AC) — Estoques

Passivo Circulante

4.9 LIQUIDEZ GERAL

A Liquidez Geral mede a capacidade da empresa em arcar com as
dividas sem que comprometa parcial ou totalmente o Ativo Permanente. Isto &,
indica se a empresa tem recursos para pagar as dividas totais, inclusive as de

longo prazo, considerando apenas os recursos do Ativo Circulante.

A formula utilizada para o célculo em questao é:

Liguidez Geral (LG)= Ativo Circulante + Realizavel a Longo Prazo

Passivo Circulante + Exigivel a Longo Prazo

Parametros analiticos pré-estabelecidos para analise de desempenho

financeiro da empresa:

Quadro 01: Parametros

Liguidez Corrente Liguidez Seca Liquidez Geral
indice indice indice

>1,50 <2,00 Excelente >1,0<2,00 Excelente >1,0<2,00 Excelente

>1,00<,50 Boa >0,8<1,00 Boa >0,8<1,00 Boa

>0,50< 1,00 Regular >0,40<0,80 Regular > 0,40 <0,80 Regular
<0,50 Ruim <0,40 Ruim <0,40 Ruim

Fonte: Apostila Indicadores Financeiros(OCB, p. 20 ano 2007).

4.10 LIQUIDEZ IMEDIATA

Este indice é utilizado para medir a capacidade da empresa em honrar
suas dividas a curto prazo com o que possui de disponibilidades, ou seja, €

quanto a empresa tem imediatamente disponivel para pagar suas obrigacoes.

Este indice desconsidera a necessidade de “cobranga” para arcar com

as obrigacdes. Com o desenvolvimento do mercado de crédito e com a
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facilidade que as empresas tém em conseguir estes créditos, esse indice

passou a ter pouca relevancia na maior parte das organizacoes.

Embora no geral os indicadores de liquidez sejam avaliados em quanto
maior melhor, com relagcdo ao indice de liquidez imediata ndo é aconselhavel
manter disponibilidades muito elevadas, deixando de investir na propria

atividade. Pois um indice elevado pode significar ociosidade de recursos.

Segundo Martins e Assaf Neto:

A liquidez imediata consiste em um indicador de curtissimo prazo,
visto que considera a capacidade da empresa em saldar suas
obrigacdes de curto prazo apenas com disponibilidades imediatas,
sendo caixa (numerario), bancos e aplicacdes financeiras de liquidez
imediata. (MARTINS & ASSAF NETO, 1986).

Revelando sua capacidade em absorver dessincronismos ou pequenos
imprevistos de impacto imediato. O mesmo é encontrado através da divisdo da
soma dos elementos de liquidez imediata do Ativo Circulante pelo Passivo

Circulante, ou seja:

Ligquidez Imediata = Disponivel

Passivo Circulante

4.11 ANALISE DE ATIVIDADE

A analise as atividade mede a eficiéncia com que os recursos financeiros
sdo aplicados pela empresa no seu Ativo Circulante. Ela permite analisar
aspectos do capital de giro da empresa por meio do ciclo financeiro. Permite
verificar a velocidade com que a empresa recebe suas vendas, paga suas
contas ou renova seus estoques. Assim, esses indices auxiliam na andlise da

liquidez da empresa.

S&o uteis também para politicas de crédito e cobranca da empresa,
permitindo avaliar a idade média das duplicatas a receber, em quantos dias as

duplicatas séao convertidas em caixa.

A andlise da atividade é feita através do calculo dos indices de rotacdo

ou prazos médios (recebimento, pagamentos e estoques).
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De acordo com Zdanowicz:

Os indices de atividade sdo construidos a partir de dados extraidos
do Balanco patrimonial, Demonstrativos do Resultado do Exercicio e
dos inventarios. Eles sdo Uteis quando deseja avaliar a seguranca
dos investimentos realizados em itens de curto prazo, a valores
constantes, em termos de gestéo financeira. (ZDANOWICZ 2003, p.
99).

Segundo Gitman (2001), estes indices mostram a rapidez com que

certas contas sdo convertidas em vendas ou em caixa.

4.12 PRAZO MEDIO DE RECEBIMENTO

O Prazo Médio de Recebimento € o periodo compreendido entre o
momento em que foram efetuadas as vendas e o momento do pagamento
dessas vendas. Indica quanto tempo em média a empresa leva para receber as
suas vendas. Neste caso devemos estar atentos para a quantidade de vendas
a prazo e os prazos concedidos. Quanto maior os prazos concedidos e maior a
qguantidade de vendas a prazo, pior para a empresa, poisS 0 seu prazo de
recebimento sera bastante dilatado, comprometendo dessa forma o seu capital
de giro. (http://www.peritocontador.com.br- Artigo: Indicadores de Atividade: A

sua Contribuicdo na Gestdo Empresarial).
Formula:

Prazo Médio de Recebimento= Duplicatas a Receber x 360 (dias)

Vendas

Quanto menor melhor, jA que isso significa que a empresa esta recebendo o

dinheiro referente as suas vendas em um prazo de tempo menor.

Assaf Neto (2009) ressalta que a empresa deve abreviar, sempre
gue possivel, o prazo médio de recebimento, pois com isso poderda manter
recursos disponiveis para outras aplicacdes mais rentaveis por prazos maiores,

e elevar o giro de seus ativos, 0 que determina maior nivel de rentabilidade.


http://www.peritocontador.com.br-/
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4.13 PRAZO MEDIO DE PAGAMENTO

Mede quanto tempo, em média, a empresa leva para pagar suas contas a

prazo (fornecedores).

A dificuldade para calcular este indice decorre do fato de ndo termos o
valor das compras anuais disponiveis nas demonstracdes financeiras. Veja

abaixo formula utilizada para este calculo:

Prazo Médio de Pagamento= Fornecedores x 360 (dias)

Compras

Desde que os encargos atribuidos as compras a prazo ndo excedam a
taxa inflacionaria verificada, torna-se atraente a empresa apresentar um prazo
de pagamento elevado. Com isso, a mesma pode financiar suas necessidades
de capital de giro com recursos menos onerosos (ASSAF NETO, 2009).

4.14 PRAZO MEDIO DE ESTOCAGEM

Este indicador auxilia a medida da eficiéncia comercial da empresa,
avaliando as politicas de venda indica em média, quantos dias a empresa leva

para vender e renovar seus estoques.

A férmula para calculo em questao é:

Prazo Médio de Estocagem=  Estoques x 360 (dias)

Custo Mercadoria Vendida

Assaf Neto (2008), fala sobre o Prazo Médio de Estocagem, e afirma que
“quanto maior for esse indice, maior sera o prazo em que os diversos produtos
permanecerdo estocados e consequentemente, mais elevadas serdo as

necessidades de investimento em estoque”.
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4.15 INDICES DE ENDIVIDAMENTO

Estes indices revelam o grau de endividamento da empresa. A andlise
desse indicador por diversos exercicios mostra a politica de obtencdo de
recursos da empresa. Isto é, se a empresa vem financiando o seu Ativo com
Recursos Proprios (Patrimonio Liquido) ou de Terceiros (Passivo Circulante +

Exigivel a Longo Prazo) e em que proporcao.

A férmula para calculo do indice em questédo € a seguinte:

indice de Endividamento= Capital de Terceiros x 100

Patrimdnio Liquido

Para administrar o capital de giro da empresa, é necessario prestar
atencdo ao seu endividamento de curto e de longo prazo, pois a empresa pode
ter boa situacao financeira, hoje, mas estar comprometida no futuro por altos

empréstimos de longo prazo.
Para Marion:

Se a composicdo do endividamento apresentar significativa
concentracdo no Passivo Circulante (curto Prazo), a empresa podera
ter reais dificuldades hum momento de reversdo de mercado (0 que
nao aconteceria se as dividas estivessem concentradas no Longo
Prazo). (MARION, 2007, p. 106).

Os indices de endividamento representam quanto a empresa tomou de

recursos de terceiros para cada real de capital proprio.
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DE RENTABILIDADE

Para iniciar suas atividades ou expandir 0 seu negoécio as empresas

necessitam de recursos, esses recursos sdo provenientes de capital proprios

ou de terceiros. Marion (2006, p. 45-47) destaca que:

Para que a empresa comece a operar de fato, ela precisa de capital
(dinheiro, bens, recursos). O capital proprio é os Capital) e capital de
terceiros, recursos de individuos ou entidades emprestados a
empresa (Fonte Externa de Capital).

Segundo Matarazzo (2003), os indices de rentabilidade mostram qual a

rentabilidade dos capitais investidos, isto é quanto renderam os investimentos

e, portanto, qual o grau de éxito econdmico da empresa. Ja Gitman (2004, p.

52) destaca que existem inUmeras medicdes de rentabilidade, ele acredita que:

Como grupo, essas medi¢cdes permitem ao analista avaliar os lucros
da empresa em relacdo a certo nivel de vendas, a certo nivel de
ativos ou ao volume de capital investido pelos proprietarios. Sem
lucros uma empresa ndo poderia atrair capital externo. Os
proprietarios, credores e administradores preocupam-se muito com
lucro, pois isso € visto como algo muito importante no mercado.

Diante dessas consideracdes percebe-se a importancia de conhecermos

as principais medicbes de rentabilidade, uma vez que estas permitem ao

analista avaliar os

lucros da empresa tendo como base varios aspectos

relacionados a suas atividades.

5.1RETORNO SOBRE O INVESTIMENTO (ROI)

Antes de fazer qualquer investimento, € importante sabermos qual sera

o retorno. No entanto, deparamo-nos com varios parametros para calcula-lo.

Quando o investimento ja foi realizado, também precisamos de um critério para

calcular e acompanhar seu retorno.

Segundo Hoji:

O Retorno sobre o Investimento (Returno n Investiment, da Sigla,
ROI) é considerado por muitos analistas como a melhor medida de
eficiéncia operacional. Mas, na pratica esse indicador tem limitagdes
e deve, portanto ser utilizado juntamente com outros indicadores, tais
como padrbes e orcamentos (HOJI, 2004.p. 297).
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A taxa de retorno sobre o investimento é calculada da seguinte forma:

Retorno sobre o Investimento (ROl)=  Resultado Liguido

Investimento

O ROI é uma simples e eficiente medida de rentabilidade, relacionando
os lucros obtidos com o valor dos investimentos realizados, dando énfase que
essa medida segue no mesmo padrédo dos quocientes da Andlise de Balancos,

€ tanto que sua taxa é considerada como quociente ou indice de rentabilidade.

5.2 RETORNO SOBRE O ATIVO (ROA)

O retorno sobre o ativo € considerado como um dos indices individuais da
analise de balancos, ele mostra o desempenho da empresa de uma forma
global. Essa medida deveria se usada amplamente pelas empresas como teste
geral de desempenho, comparando os resultados encontrados e o retorno
esperado. A medida de retorno sobre o ativo representa o potencial de geracao
de lucros da empresa, isto é, 0 quanto a empresa obteve de lucro liquido em

relacdo aos investimentos totais.

De acordo com Silva (1995),Zdanowicz (1998), Gitman (2002) e
Matarazzo (2003), o ROA é calculado pela razao entre o lucro liquido depois do

Imposto de Renda sobre o Ativo Total.

E a férmula é a seguinte:

Retorno sobre o Ativo (ROA)= Lucro Liguido
Ativo Total

O processo de avaliacdo dos resultados do Retorno Sobre o Ativo

(ROA), é apresentado no quando a sequir:

Quadro 2: Avaliacédo de Resultados- ROA

Até 8% Rentabilidade baixa

De 8 a 14% Rentabilidade normal
de14a20% Rentabilidade boa
Acima de 20% Rentabilidade excelente

Fonte: Administracdo Financeira e Or¢gamentos- Prof. Ms. Reinaldo César Cafeo (2004, p.39)
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6 FATORES LIMITANTES
Alguns fatores limitantes podem ser identificados neste estudo como:

¢ No decorrer desse estudo, observou-se 0 quéo escassa € a literatura
que trata sobre manutencdo de equipamentos médico hospitalar. Este
fato dificultou as comparacdes dos dados obtidos durante o presente

estudo.

Por ndo ter conhecimento técnico da area em questdo, houve uma certa

dificuldade por parte da pesquisadora, em obter conteddo com mais clareza.

7 METODOLOGIA

A investigacado cientifica depende de um “conjunto de procedimentos
intelectuais e técnicos” (Gil, 1999, p.26) para que seus objetivos sejam

atingidos: os métodos cientificos.

Método cientifico é o conjunto de processos ou operac¢des mentais que se
deve empregar na investigac&o. E a linha de raciocinio adotada no processo de

pesquisa.

Quanto aos procedimentos esta pesquisa se caracteriza por bibliogréfica.
Assim, Beuren (2006, p. 87) explica:

O material consultado na pesquisa bibliografica abrange todo
referencial ja tornado publico em relacdo ao tema de estudo, desde
publicacbes avulsas, boletins, jornais, revistas, livros, pesquisas,
monografias, dissertacfes, teses, entre outros. Por meio dessas
bibliografias reltnem-se conhecimentos sobre a tematica pesquisada.

Gil (2002, p. 45) completa:

A principal vantagem da pesquisa bibliografica reside no fato de
permitir ao investigador a cobertura de uma gama de fenémenos
muito mais ampla do que aquela que poderia pesquisar diretamente.
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7.1 TIPO DE PROJETO/ PESQUISA

Segundo Castro (2011) “Toda pesquisa (...) tem de passar por uma fase
de planejamento. A propria necessidade de realizacdo deve se posta em
questao”. Isso quer dizer que pode haver varios tipos de pesquisa dependendo
do objetivo que se quer alcancar. Com a finalidade de chegar a uma resolucdo
da problemaética escolhida para estudo, o tipo de pesquisa a ser utilizada sera a

descritiva e bibliogréafica.

As pesquisas descritivas caracterizam-se frequentemente como estudos que
procuram determinar status, opinides ou projecOes futuras nas respostas
obtidas. A sua valorizagcdo esta baseada na premissa que 0s problemas podem
ser resolvidos e as préaticas podem ser melhoradas através de descricdo e
analise de observacbes objetivas e diretas. As técnicas utilizadas para a
obtencdo de informagbes sdo bastante diversas, destacando-se o0s

questionérios, as entrevistas e as observacgoes.

Segundo Stakes (1994), “o estudo de caso trata-se de uma escolha de
objeto de estudo e ndo de método, pois o estudo de caso pode ser uma
pesquisa qualitativa ou quantitativa ou mesmo uma combinacdo de
ambas”.Quando se estd iniciando uma area de investigacdo e ndo se sabe
guase nada sobre o desenvolvimento de um fendémeno, o estudo de caso pode
ser muito util para se levantar uma descricdo completa do fendmeno e
estabelecer os primeiros conhecimentos sobre ele, podendo a partir destes

dados levantar hipéteses a serem testadas posteriormente

A pesquisa bibliografica procura auxiliar na compreensdo de um
problema a partir de referéncias publicadas em documentos. Levanta o
conhecimento disponivel na area, identificando as teorias produzidas,
analisando-as e avaliando sua contribuicdo para compreender ou explicar o
problema objeto da investigacdo. E fundamental a todos os demais tipos de
investigacao, ja que nao se pode proceder o estudo de algo, sem identificar o
que ja foi produzido sobre o assunto, evitando tomar como inédito o
conhecimento ja existente, repetir estudos ja desenvolvidos, bem como

elaborar pesquisas desguarnecidas de fundamentacdo tedrica. “Busca
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conhecer e analisar as contribui¢cdes culturais ou cientificas do passado sobre
determinado assunto, tema ou problema” (Cervo e Bervian ,1983, p. 55). E

realizada independentemente ou como parte de outra investigagao.

Vergara (2000), define pesquisa metodoldégica como estudo que se
refere a instrumentos de captacdo ou de manipulacdo da realidade. Esta,
portanto, associada a caminhos, formas, maneiras, procedimentos para atingir

determinado fim.

Segundo Beuren (2006, p.89),

A pesquisa bibliogréfica utiliza-se principalmente das contribuicbes de
varios autores sobre determinada tematica de estudo, ja a pesquisa
documental baseia-se em materiais que ainda ndo receberam um
tratamento analitico ou que podem ser reelaborados de acordo com
0s objetivos da pesquisa.

7.2UNIVERSO E AMOSTRA DA PESQUISA

Cobra (1997, p. 136) define que a amostra “é a parte da populagédo da

qual se tem dados e que se pretende que seja analisado”.

Segundo Kotler (2000, p. 134), “o processo de amostragem, € como 0s
entrevistados devem ser selecionados, para obter uma amostra

representativa”.

Para Cobra (1997), € necessario, antes de se iniciar a amostragem,
definir o publico alvo ou populacao a ser pesquisada, em termos de elementos,

gque sao componentes da populagéo.

De acordo com o0s conceitos apresentados pode-se definir como
universo da pesquisa o mercado de venda e manutencdo de equipamentos
médico hospitalar. A amostra foram todos os segmentos das venda e
manutencdo de equipamentos médico hospitalar do estado do Rio Grande do
Norte.
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7.3TRATAMENTO E ANALISE DE DADOS

Para Vergara:

“O tratamento dos dados refere-se aquela secdo na qual se
explicita para o leitor como pretende tratar os dados a coletar (...),
com a interpretacdo dos dados; portanto ndo se deve esquecer-se de
fazer a correlacéo entre objetivos e formas de atingi-los (VERGARA,
2000. p.59)".

A analise dos dados se deu através do método qualitativo e quantitativo.
Qualitativo porque foram analisados os contextos que influenciam na abertura
de qualquer empreendimento, e também quantitativo, tendo em vista que foi
identificado valores monetarios reais necessarios para investimento inicial para
abertura do negdcio. Vale ressaltar que a pesquisa foi realizada em 2012,

poucos meses apoés a efetivacdo da abertura da empresa em questao.

8 NA PERSPECTIVA ADMINISTRATIVA

Planeja-se a implantacdo de uma empresa voltada para vendas e
manutencdo de equipamentos médico hospitalar com qualidade e
confiabilidade. A Hosptec além de prezar pela qualidade dos servigcos
prestados, tem como objetivo principal cuidar de vidas, mesmo que

indiretamente, o que além de ser objetivo, € uma enorme responsabilidade.

8.1. AEMPRESA

Nome Fantasia: Hosptec Comércio e Servico Técnico Hospitalar
Razao Social: E Bernardo de Sousa ME

Objetivo Social: Manutencéo e reparagdo de aparelhos eletromédicos e
eletroterapéuticos e equipamentos de radiacdo. Instalacdo de maquinas e
equipamentos industriais e comércio varejista de artigos meédicos e

ortopédicos.

Responséavel: Eduardo Bernardo de Sousa
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Endereco: Rua dos Canindés, 1266. Sala 202. Alecrim. Natal- RN.CEP:
59030-600

Telefone: (84) 3081-5890

Capacitacdo Gerencial do empreendedor: Técnico em Eletrotécnica, experiente
em atendimento ao cliente, execugédo no processo de manutencéo preventiva e
corretiva de equipamentos, treinamento aos profissionais de saude para
operacdo e manuseio de equipamentos hospitalares, gerenciamento de equipe
técnica, coordenacao de servicos, determinacao de logistica de atendimentos e

treinamentos.

8.2 CARACTERIZACAO DO EMPREENDIMENTO

O mercado de prestacdo de servicos de manutencdo em equipamentos
médico hospitalar no Estado do Rio Grande do Norte € deficitario, visto que ha
poucos profissionais especializados neste segmento. Desta forma, ter
profissionais com 10 anos de experiéncia é um diferencial consideravel e que
vai fazer com que a empresa ganhe credibilidade no mercado. Portanto, a

finalidade de investimento da Hosptec € a implantacao.

8.3 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico é a forma de posicionamento da empresa
diante do mercado, com o caminho a ser seguido para a realizacdo de seus
objetivos, metas, valores, visdo e missdo (BIAGIO e BATOCCHIO, 2005).

E o alicerce das acbes da organizacdo, pois propicia a andlise do
ambiente externo, das oportunidades e ameacas, e a analise do ambiente
interno, das forcas e fraquezas da empresa. Permite que o administrador

direcione a empresa no futuro, elaborando suas metas e seus objetivos.
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MISSAO

Oferecer o que ha de melhor em vendas e manutencdo de

equipamentos médico hospitalar, com pontualidade, qualidade e confianca.
VISAO

*1 ano, estabilidade do fluxo de caixa da empresa; Fortificar a cartela de

clientes;
* 3 anos, estabilidade no mercado;

* 5 anos, adquirir imovel proprio e se tornar referéncia na area de

atuacao;

* 10 anos, ser reconhecido em todo o estado e abrir filiais em outros estados.

ESTRATEGIAS

* Criar vinculos de parceria e confiangca junto aos colaboradores das

empresas parceiras;
* Criar e manter site e propagandas;
* Disponibilizar histérico de manutencdes por hospital/ clinica,
* Ter equipamentos disponiveis para back-up;

* Desenvolver técnicas de negociacao.
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9 NA PERSPECTIVA OPERACIONAL

‘O Plano Operacional esta relacionado a forma da empresa operar,
incluindo desde a maneira de gerenciar 0 negocio até a maneira de executar,

distribuir e controlar produtos ou servigos” (Biagio e Batocchio, 2005, p. 167).

9.1 LOCALIZACAO E INSTALACAO

Localizado dentro da cidade do Natal, no centro comercial do Alecrim.
Em um condominio comercial de trés andares com varias salas. Com um
espaco de 33m2 sendo, 21mz2 voltados a sala de manutencédo e, 12m2 para o

escritorio de administracao.
Quanto ao layout, a sala se divide em trés ambientes:

*A Administracdo que constitui- se de um bir6 em formato L, armario para
arquivo de documentos, uma poltrona para trabalho, e duas poltronas para
clientes, um frigobar, uma cafeteira, um computador de mesa, impressora

laser, impressora multifuncional com fax;

* A assisténcia técnica compde-se de bancada para reparos de equipamentos,
cadeira elevada para trabalho em bancada, condicionador de ar, prateleiras
para disposicdo de equipamentos, ferramentas, instrumentos de analise,
simuladores de andlise; *Um banheiro com lavabo, vaso sanitario e area para

banho.
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9.2 PRODUTOS E SERVICOS

Serdo prestados os servicos de venda e manutencdo de equipamentos

médico hospitalar desde os béasicos até os mais complexos.
A seguir descricao de alguns produtos:

Monitor Multiparamétrico; Eletrocardiografo; Oximetro de pulso; Ventilador
pulmonar; Tenciémetro eletrénico; Desfribilador; Foco Cirargico; Monitor Fetal;

Bisturi elétrico, etc.

9.3 FORNECEDORES

Quanto a fornecedores, temos certa dificuldade em captar aqui no
estado. Como no Rio Grande do Norte ha poucas empresas que prestam
servico de manutencdo de equipamentos médico hospitalar, também ha
pouquissimos fornecedores. Muitas vezes temos que recorrer a pedidos via

internet e até mesmo exportacao.

Segue abaixo os trés principais fornecedores da Hosptec e seus

respectivos pontos fortes e fracos:

Eletronica Matrix:

Pontos Fortes- Facil acesso, proximidade da empresa,;
Pontos Fracos- Poucas opc¢des de produtos.

Supertech:
Pontos Fortes- Grande variedade de produtos.

Pontos Fracos- Localizacdo, acesso, preco.

Lampadinha
Pontos Fortes- Localizag&o e facil acesso;

Pontos Fracos- Atendimento, relacionamento.
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10 NA PERSPECTIVA MERCADOLOGICA

Para Seetharaman, Nadzir e Gunalan (2001), existem trés principais
componentes em uma marca de sucesso. O primeiro componente é a
consciéncia da marca, ou a tendéncia dos consumidores em escolher um item
ja conhecido, no caso de terem que fazer uma escolha entre dois ou mais
produtos. O segundo refere-se a lealdade a marca, na qual se verifica o grau
fidelizacdo de uma marca. E o terceiro componente é a qualidade percebida
pelo consumidor, no qual se observa que os consumidores estao dispostos a
pagar um preco prémio em um produto ou servi¢co, desde que percebam um

nivel de qualidade maior neste produto.

Por este motivo, iremos fazer a analise de mercado para verificacdo dos

pontos citados.

10.1 ANALISE DE MERCADO E COMPETITIVIDADE

A Hosptec conta com uma boa localizacdo, qualidade nos servigos
prestados e atendimento, e com profissionais qualificados e com tempo
consideravel de experiéncia na area, mas ndo podemos deixar de levar em
consideracdo que para todo novo entrante no mercado cada vez mais
competitivo, tem- se varios desafios pela frente. Em primeiro lugar, entrar num
mercado onde j4 tem empresas consolidadas torna- se uma tarefa dificil. E
além disso, como toda nova empresa, conta com poucos funcionarios e

estratégia de marketing ainda em expansao.

Neste ambito de competitividade, temos no Rio Grande do Norte
algumas empresas da area de manutencdo e venda de equipamentos medico

hospitalar que pegamos como referéncia para analise. S&o elas:
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ELETRO HOSPITALAR

Pontos Fortes: Empresa com duas décadas de existéncia; Empresa
reconhecida no mercado; Nao faz apenas manutencao, mas também venda de

equipamentos.

Pontos Fracos: Pouca divulgacao, ética profissional/ quebra de divisas.
PROMEDICA

Pontos Fortes: Representa boas marcas, boa localizagéo.

Pontos Fracos: Pouca divulgacéo deixa a desejar no pds- venda.
MICROTEC

Pontos Fortes: Maior tempo de mercado, representa boas marcas.

Pontos Fracos: Pouca divulgacdo da marca, poucos colaboradores

qualificados, grande rotatividade de funcionarios, relacionamento.

10.2 ANALISE DOS CONSUMIDORES

O Mercado potencial € direcionado a pessoas fisicas (profissionais da
saude) e juridicas (hospitais e clinicas), que necessitem de assisténcia técnica
qualificada para manutencao dos equipamentos de trabalho. Neste caso nao se
tem faixa etaria limite, visto que podemos realizar servicos e venda desde
equipamentos simples como aparelhos de verificar pressao arterial, até
equipamentos mais complexos como aqueles usados em salas de UTI.

Assim como em toda organizagcdo, na prestacdo dos servicos de
manutencdo e venda de equipamentos meédico hospitalar, também ha
sazonalidade no consumo. Ela acontece nos meses de Janeiro e Fevereiro
devido o fechamento do orgamento dos setores publicos e em Novembro e
Dezembro devido o direcionamento dos recursos das empresas privadas para
pagamentos e quitacdes de dividas ou obrigacdes internas (13° salario, por
exemplo, etc.). J& a sazonalidade no fornecimento acontece apenas no més de

Dezembro devido a possiveis férias coletivas por parte de grandes empresas.
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10.3 MARKETING E COMERCIALIZACAO

As estratégias de comunicacédo para divulgacédo dos produtos e servigos,
inicialmente sera por meio de internet (site, e- mails e redes sociais), panfletos,
carro adesivado com logomarca da empresa, contato direto com 0s possiveis

clientes, etc.

Quanto aos canais de distribuicdo, contard com vendedor externo. O
mesmo sera responsavel a fazer as divulgacfes iniciais, dando énfase na

apresentacao dos servicos.

11 NA PERSPECTIVA FINANCEIRA

“O plano financeiro dentro de um plano de negdcios procura demonstrar
um conjunto de projecdes abrangentes que possam refletir o desempenho
futuro da empresa em termos financeiros” (BIAGIO e BATOCCHIO, 2005, p.
202).

Com a elaboracdo do planejamento financeiro é possivel estabelecer e
cumprir metas. Quando bem fundamentado estes estudos transmitirdo uma
imagem de estabilidade e digna de crédito da organizacéo, tornando-se um dos

pontos de avaliacdo da atratividade do negécio.

11.1 INVESTIMENTO

Os investimentos fixos sdo os valores que deverdo ser gastos na
montagem da infraestrutura tais como, 0s equipamentos, maquinas moveis,
entre outros. Ha varios tipos de investimento, segue abaixo alguns desses tipos
indicados por iniciais:

T = Terreno

E = Edificacbes

M = Maquinas e equipamentos
U = Mdéveis e utensilios

| = Instalagbes

V = Veiculos



D = Despesas de implantacéo
O = Outros

Quadro 3: Investimento Fixo

Tipo Discriminacéo Und. Quant. Valor(gg)ltarlo Valz)F;;)otal

Reforma/adaptacédo do

' | escritorio* Valor 100 508,06 508,06

D | Dominio de site 1 1,001 25 00 30,00

D |Abertura de empresa 1 1,001 250 00 300.00

U | Fardamentos Conjunto 3,00 70,00 210,00

U |EPI's 1 100114 00 10,00

M | Ar condicionado 1 1,001 500.00 1.200.00
Instalacdo do ar-

I condicionado 1 1,00 200,00 200,00

M |Impressora Laser 1 1,00 | 349,00 349,00
Impressora multifuncional

M| Fax ! 1,001 370,00 370,00

U |Mesa para escritorio 1 1,00 459,05 459,05

U |Cadeiras para escritorio 1 3,00 | 190.00 300.00

U |Cadeiras giratérias 1 1,00 219.00 219,00

U | Armério de madeira 1 1,00 | 3095 g7 302.87

U |Lixeira 1 2,00 15 90 31,80

U |Material de escritdrio Conjunto 1,00 50.00 50.00

U |Material de limpeza Conjunto 1,00 | 35 00 30.00

M | Computador completo 1 1001 948 00 948,00

M | Maquina para cappuccino 1 1,001 250 00 300.00

M | Frigobar 1 1,00 190,00 190,00

M | Aspirador 1 1.00 | 500,00 200,00

M | Instrumentos de andlise Conjunto 1,00 480,00 480,00

U |Caixa de ferramentas Conjunto 1,00 200,00 200,00

U |Bancada 1 1001260 00 700,00

M | Simulador de ECG 1 1,00 1.700.00 1.700.00

M | Exaustor de ar 1 1,00 100.00 100,00




TOTAL

9.387,78
Capital de giro 1.000,00
Total do investimento = (fixo + capital de
giro) 10.387,78

Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora

PROGRAMA DE PRODUCAO E VENDAS
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Apesar da Hosptec também atuar com vendas, seu foco principal é a

prestacdo de servico de manutencdo de equipamentos meédico hospitalar.

Portanto, no quadro a seguir foi descrito apenas alguns poucos produtos que

serdo comercializados e uma média de percentagem de recebimento sobre a

prestacao de servigo. Segue quadro:

Quadro 4: Vendas

Descricdo dos produtos Und. Quant. unigﬁg?R@ Pre((;lg$t)0ta|
Monitor Multiparamétrico 1 10,00 8.000,00 80.000,00
Eletrocardiografo 1 8,00 5.000,00 40.000,00
Oximetro de pulso L 110,00 4.000,00 | 40.000,00
Ventilador pulmonar 1 5.00 40.000,00 200.000,00
Tencidometro eletrénico 1 5,00 1.500,00 7.500,00
Desfribilador L 1200 8.000,00 16.000,00
Foco cirtirgico L 1200 1.800,00 3.600,00
Monitor fetal L 1200 3.000,00 6.000,00
Bisturi elétrico 1 2.00 5.000,00 10.000,00

Total 403.100,00
Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora
Quadro 5: Servicos
Descri¢do dos servigos Und. Quant. _th_ego Prego total
unitario (R$) (R$)
Manutengé&o de equipamentos 1 30,00 350,00 10.500,00
Total

10.500,00




produtos S 1500 % s

g:rTilgjso sobre venda dos 10,00 % 105000
Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora
11.2 CUSTOS DAS MERCADORIAS

Quadro 5: Custo das Mercadorias

Vendidas

Descricio dos produtos Valor das Custo Custo dos
vendas (R$) (%) produtos (R$)

Monitor Multiparamétrico 80.000,00 50,00 |40.000,00
Eletrocardiografo 40.000,00 50,00 | 20.000,00
Oximetro de pulso 40.000,00 50,00 | 20.000,00
Ventilador pulmonar 200.000,00 50,00 | 100.000,00
Tenciébmetro eletrénico 7.500,00 50,00 |3.750,00
Desfribilador 16.000,00 50,00 |8.000,00

Foco cirdrgico 3.600,00 50,00 |1.800,00
Monitor fetal 6.000,00 50,00 |3.000,00
Bisturi eletrico 10.000,00 50,00 |5.000,00

Total 403.100,00 " |201.550,00

Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora

Quadro 6: Servicos prestados

Descricio dos servicos Va!or dos Custo Cugto dos
servigos (R$) % servicos (R$)
Manutencdo de equipamentos 7.000,00 43.00 |3.010,00
Total 7.000,00 3.010,00

Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora
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11.3 AVALIACAO ECONOMICA FINANCEIRA

De acordo com Wernk (2001, p.49) o ponto de equilibrio representa o
nivel de vendas em que a empresa opera sem lucro ou prejuizo. Ou seja, 0
namero de unidades vendidas no ponto de equilibrio € o suficiente para a

empresa pagar seus custos fixos e variaveis sem gerar lucro.

Quadro 7: Avaliacdo Econémica Financeira

Discriminacéo % R$
Ponto de equilibrio 7,53 30.860,44
Rentabilidade 32,28 132.361,98
Lucratividade 15,50 63.569,47
Retorno do investimento 3,10 Meses

Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora

11.4 IMPOSTOS

Quadro 8: Impostos

IMbostos Aliguota % % sobre Base de Valor do
P q o total célculo (R$) Imposto (R$)
ICMS sobre vendas 7
ICMS sobre vendas 12
ICMS sobre vendas 17 17 403.100,00 11.649,59
Total 11.649,59
ICMS sobre compras 7
ICMS sobre compras 12
ICMS sobre compras 17 17 201.550,00 5.824,80
Total 5.824,80
ICMS devido 5.824,80

Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora
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O Simples, regime tributario escolhido pela geréncia da Hosptec,
consiste em uma forma simplificada e unificada de recolhimento de tributos, por
meio da aplicagédo de percentuais favorecidos e progressivos, incidentes sobre
uma unica base de calculo, a receita bruta. Assim, as pessoas juridicas que se
enquadram na condicdo de microempresa ou empresa de pequeno porte
poderdo optar pela inscricdo neste regime, conforme dispbes a Lei
Complementar n°® 123/2006 (Super Simples), e suas alteracoes.

Quadro 9: Regime Tributario (Simples)

Aliquota Veeree
Impostos (1/ Base de calculo (R$) Imposto
0
(R$)
PIS sobre o faturamento
COFINS sobre o
faturamento
ISS sobre servicos 5,00 155.856,00 | 7.792,80
SIMPLES 15,00 410.100,00 | 61.515,00
9,00
10,00

Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora

11.5 DEMONSTRACAO DE RESULTADOS

A Demonstracdo do Resultado do Exercicio tem como objetivo principal
apresentar de forma vertical resumida o resultado apurado em relacdo ao
conjunto de operacgdes realizadas num determinado periodo, normalmente, de

um ano.

Quadro 10: Demonstracédo de Resultados

Discriminacao Valores (R$) %
1 - Receita Operacional Bruta 410.100,00 100,00
2 - Custos Variaveis 341.357.60 83,24
2.1 - Custo das mercadorias/materiais 204.560,00 49,88
2.2 - Comisséao sobre vendas 61.165,00 14,91
2.3 - Impostos (excluso IR e CSLL) 75.132,60 18,32




2.4 - Salério variavel 500,00 0,12
3 - Margem de Contribuic&o 68.742.41 16,76
4 - Despesas Fixas Operacionais 5.172.94 1,26
4.1 - Salario 1.000,00 0,24
4.2 - Encargos sociais sobre salarios 375.40 0,09
4.3 - Pré-labore 2.500,00 0,61
4.4 - Encargos sociais sobre pro-labore -
4.5 - Depreciagdo, manutencao e 0.02
seguro 97,54 '
4.6 - Mao-de-obra terceirizada 300,00 0,07
4.7 - Agua, energia, telefone e 0.12
combustiveis 510,00 '
4.8 — Aluguel 350,00 0,09
4.9 - Outras despesas fixas 40,00 0,01
5 - Resultado Operacional 63.569.47 15,50
6 - Contribuic&o Social sobre o Lucro i
Liguido
7 - Imposto de Renda -
8 - Adicional de Imposto de Renda -
9 - Resultado Liquido 63.569,47 15,50
10 - (+) Depreciacdo 7548 0,02
11 - Disponibilidade 63.644,95 15,52

Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora

11.6 PAYBACK
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O Payback é um indicador que determina o prazo de recuperacédo de um

investimento.

Este indicador é utilizado para avaliar a atratividade de um investimento,

nao devendo ser o unico considerado como afirmam Motta & Calléba (2002, p.

97) considerando que “deve ser encarado com reservas, apenas como um

indicador, ndo servindo de selecdo entre alternativas de investimento”.



Capital Inicial

Pay-back Pay-Back Pay-Back Pay-Back
9.387,78 Cinples Descontado 1,01 Descontado 1,02 Descontado 1,05
1% a.m 2,0% a.m 5% a.m
1 63.644,95 63.644,95| 63.014,80 1,0100 63.014,80| 62.397,01 1,0200 62.397,01| 60.614,24 1,0500 60.614,24
2 63.644,95 127.289,90| 62.390,89 1,0201 125.405,70| 61.173,54 1,0404 123.570,55| 57.727,85 1,1025 118.342,09
3 63.644,95 190.934,85| 61.773,16 1,0303 187.178,86| 59.974,06 1,0612 183.544,61| 54.978,90 1,1576 173.320,99
4 63.644,95 254.579,80| 61.161,55 1,0406 248.340,40| 58.798,10 1,0824 242.342,70| 52.360,86 1,2155 225.681,84
5 63.644,95 318.224,75| 60.555,99 1,0510 308.896,39| 57.645,19 1,1041 299.987,90| 49.867,48 1,2763 275.549,33
6 63.644,95 381.869,70| 59.956,42 1,0615 368.852,81| 56.514,89 1,1262 356.502,79| 47.492,84 1,3401 323.042,17
7 63.644,95 445.514,65| 59.362,79 1,0721 428.215,61 55.406,76 1,1487 411.909,55| 45.231,28 1,4071 368.273,45
8 63.644,95 509.159,60 | 58.775,04 1,0829 486.990,65| 54.320,35 1,1717  466.229,90| 43.077,41 1,4775 411.350,86
9 63.644,95 572.804,56| 58.193,11 1,0937 | 545.183,77| 53.255,25 1,1951 519.485,15| 41.026,10 1,5513 452.376,96
10 63.644,95 636.449,51| 57.616,94 1,1046 | 602.800,71| 52.211,03 1,2190 | 571.696,18 | 39.072,48 1,6289 491.449,44
11 63.644,95 700.094,46| 57.046,48 1,1157 659.847,19| 51.187,28 1,2434 | 622.883,46| 37.211,88 1,7103 528.661,32
12 63.644,95 763.739,41| 56.481,66 1,1268 716.328,85| 50.183,61 1,2682 673.067,07| 35.439,89 1,7959 | 564.101,21
13 63.644,95 827.384,36| 55.922,44 1,1381 772.251,29| 49.199,62 1,2936  722.266,69| 33.752,28 1,8856 | 597.853,49
14 63.644,95 891.029,31| 55.368,75 1,1495 827.620,04 | 48.234,92 1,3195 770.501,60| 32.145,02 1,9799 629.998,51
15 63.644,95 954.674,26| 54.820,54 1,1610 882.440,58| 47.289,14 1,3459 817.790,74| 30.614,31 2,0789 660.612,82
16 63.644,95 1.018.319,21 | 54.277,77 1,1726  936.718,35| 46.361,90 1,3728 864.152,64| 29.156,49 2,1829 689.769,31
17 63.644,95 1.081.964,16| 53.740,36 1,1843 990.458,71| 45.452,84 1,4002 909.605,48| 27.768,08 2,2920 717.537,39
18 63.644,95 1.145.609,11| 53.208,28 1,1961 1.043.666,99| 44.561,61 1,4282 954.167,09| 26.445,79 2,4066 743.983,18
19 63.644,95 1.209.254,06 | 52.681,47 1,2081 1.096.348,46| 43.687,85 1,4568 997.854,94| 25.186,47 2,5270 769.169,65
20 63.644,95 1.272.899,01| 52.159,87 1,2202 1.148.508,33| 42.831,23 1,4859 1.040.686,17| 23.987,11 2,6533 793.156,76
21 63.644,95 1.336.543,96| 51.643,43 1,2324 1.200.151,76| 41.991,40 1,5157 1.082.677,57| 22.844,87 2,7860 816.001,63

Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora
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11.7 VPL (VALOR PRESENTE LiQUIDO)

Segundo Motta & Caléba (2002) a definicdo de Valor Presente Liquido é
a de uma soma algébrica de fluxos de caixa descontados para o instante

presente, a uma taxa de juros i.
Considera- se atraente o projeto que possui um VPL maior ou igual a zero.

Quadro 11: VPL

Valor Presente Liquido = VPL

VPL = Valor presente do ativo - Investimento Inicial

VPL= Somatorio Fluxo de caixa total - 10
2
(1+Tir)
VPL= 763.739,4072 + 763.739,4072 + 763.739,4072 - 10.387,7800
1,24 1,5376 1,9066
VPL= 615.918,8768 + 496.708,7716 + 400.576,6323 = 1.513.204,2807

VPL= 1.513.204,2807 - 10.387,7800 1.502.816,5007

VPL > 0 Viavel 1.502.816,5007

Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora

11.8 TIR (TAXA INTERNA DE RETORNO)

Taxa Interna de Retorno é um indice que indica a rentabilidade de um
investimento por uma unidade de tempo (MOTTA & CALOBA, 2002).

O critério de decisdo, quando a TIR é usada para tomar decisbes do tipo
“aceitar-rejeitar”, € o seguinte: Se a TIR for maior que o0 custo de capital (taxa
minima de atratividade), aceita-se o projeto; se for menor, rejeita-se o projeto.

Esse critério garante que a empresa esteja obtendo, pelo menos, sua taxa
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requerida de retorno. Tal resultado deveria aumentar o valor de mercado da
empresa e, consequentemente, a riqueza dos seus proprietarios (GITMAN,
2002).

Quadro 12: TIR

Taxa Retorno do investimento por ano
(1+Tir) =Fct /10
(1+Tir) = 1.513.204,2807

10.387,7800

(1+Tir) = 145,6716
Tir = 145,6716 - 1
Tir = 144,6716
Tir = 14.467,1576 %
Tir = 14.467,1576 / 3 aa
Tir = 4822,3859 | a.a

Fonte: Dados obtidos através da pesquisa da autora
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12 CONSIDERACOES FINAIS

As novas tendéncias de mercado, a necessidade de construcado de novos
empreendimentos, fazem emergir a oportunidade de empreender com
competéncia, experiéncia e qualidade. A presente pesquisa teve como objetivo
geral analisar a viabilidade de um novo empreendimento na éarea de
manutencdo de equipamentos meédico hospitalar em Natal-RN através de
estudo de caso de um plano de negdcio. Os resultados revelam que o projeto é
viavel, pois se trata de um negdécio de pouquissima concorréncia na regiao, que
conta com profissionais com uma bagagem de experiéncia consideravel e

conhecimento dos principais hospitais e clinicas do estado.

O investimento assim como o0s custos com méo de obra inicialmente
serdo baixos, visto que a atividade principal serd o servigo prestado e que o
técnico responsavel serd o proprio sécio majoritario. Quanto a analise
financeira, demonstrou-se na pesquisa que o ponto de equilibrio sera em média
7,53%, a lucratividade apresentou-se com um percentual de 155% e a
rentabilidade de 32,28%, o que aumenta ainda mais a perspectiva de sucesso.
O VPL (Valor Presente Liquido) e a TIR (Taxa Interna de Retorno) também

foram satisfatorios, comprovando a viabilidade de implantacdo da Hosptec.

Observou-se ainda que outro tema relacionado a presente pesquisa
poderia ser explorado em outra oportunidade e que refere-se ao
aprofundamento da pesquisa de marketing. Formas de expandir o nome da
empresa, de fazer com que outras cidades ou estados possam conhecer o

servico prestado e a capacidade de facilitar o contato com a mesma.
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ANEXO- Plano de Negdcio da Hosptec - Comércio e Servigo Técnico

Hospitalar
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