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RESUMO

O presente trabalho é resultado de um estudo realizado na empresa Lupatech CSL,
empresa de Oleo e Gas, situada na cidade de S&o Leopoldo/RS. O objetivo principal
do trabalho, um plano de negocios, € analisar a viabilidade de montagem de uma
nova unidade de Cabos de Ancoragem para Exploracdo de Petroleo em Aguas
Profundas e Ultra Profundas da Lupatech CSL, auxiliando os tomadores de decistes
da Empresa, a avaliarem tal empreendimento de forma mais ampla e detalhada,
aumentando as chances de sucesso do empreendimento e reduzindo 0s riscos
inerentes a tal projeto. Dentre os principais resultados encontrados, destacam-se o
curto espaco para retorno do investimento de cerca de R$ 18 milhdes que seré de 1
ano e 10 meses. O volume apresentado para o primeiro ano sera de cerca de 1.600
toneladas de poliéster, podendo chegar a 5.000 toneladas até 2020. A receita
projetada para 2020 sera de cerca de R$ 35 milhfes para um lucro liquido de cerca
de R$ 4 milhdes. Para este trabalho foi realizado um estudo de caso exploratério,
com base em estudos bibliograficos e analise de documentos, visando proporcionar
uma maior compreensdo do problema. Assim, o presente estudo apresenta dados
sobre os atuais fabricantes nacionais e os equipamentos disponiveis, preferéncias
dos clientes, mercado e projecdes de crescimento e colabora com informacgdes que

poderdo auxiliar empresas que pretendem investir nesse segmento no pais.

Palavras-chave : Plano de Negdcios; Cabos de Ancoragem; Petréleo, Gas, Naval e

Offshore; Exploragéo de Petroleo.



ABSTRACT

This work is the result of a study conducted at the company Lupatech CSL, oil and
gas company, located in S&o Leopoldo/RS. The main objective of the study, a
business plan, is to analyze the feasibility of setting up a new Anchoring Ropes unit
for Oil Exploration in Deep Water and Ultra Deep Lupatech CSL, helping makers
decision of the Company to assess such development of more comprehensive and
detailed way, increasing the chances of success of the enterprise and reducing the
risks inherent in such a project. Among the main findings, we highlight the short
period to return on investment of about R$ 18 million that will be 1 year and 10
months. The volume presented for the first year will be about 1.600 tons of polyester
and can reach 5.000 tons by 2020. The projected revenue for 2020 will be about R$
35 million to a net profit of about R$ 4 million. For this work will be performed an
exploratory case study, based on published studies and analysis of documents in
order to provide a greater understanding of the problem. The present study presents
data on the current domestic manufacturers and the equipment available, customer
preferences, market and growth forecasts and collaborates with information that can

assist companies wishing to invest in this segment in the country.

Keywords : Business plan; Anchoring Ropes; Oil, Gas, Naval and Offshore; Oil

Exploration.
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1 INTRODUCAO

Atualmente, o mundo vive em uma época de mudangcas nunca antes
imaginadas. E a revolucéo digital acontecendo em cada esquina, as inovagdes na
engenharia genética em pauta em todos os noticiarios. A China, se revelando como
poténcia mundial e oferecendo produtos e pregcos que dificultam a concorréncia
internacional. Entretanto, uma grande mudanca esta acontecendo nos bastidores da
economia e desenvolvimento energético, promovendo, assim, uma verdadeira
revolucdo na engenharia: o petrdleo em aguas profundas. (CHIAVENATO, 2005).

Segundo a Petrobras, desde o inicio da década de 90, quando a exploracéo
do petrdleo em aguas profundas estava para se tornar uma realidade, novas
fronteiras de pesquisa e desenvolvimento passaram a ser buscadas. Quando em
grandes profundidades, tudo muda, desde a estrutura de drenagem, vitimada pela
grande pressao exercida pela massa d’agua sobre ela, até o material das estruturas
ténseis, utilizadas para ancorar as plataformas ao solo, que devem ser de material
leve, de forma a facilitar o manuseio e reduzir custos do complexo de flutuacdo dos
terminais.

A Petrobras, estatal brasileira, foi pioneira mundial na técnica de exploracéo
em aguas profundas, fato que acabou por impulsionar a inddstria nacional ao
desenvolvimento de produtos. Em 1998, conforme dados obtidos da empresa
Lupatech, foi fornecido o primeiro jogo de cabos, o qual foi sucedido por muitos
outros.

De acordo com a reportagem do Infield Systens, o mercado de aplica¢cbes de
cabos sintéticos para uso offshore se distribui, hoje, nas Américas, no litoral do
Brasil, pioneiro neste desenvolvimento, e no Golfo do México, na Africa,
compreendendo a costa oeste do continente. Na Europa, na regido chamada Mar do
Norte, abrangendo a area entre a peninsula escandinava e Reino Unido, e na Asia,
mais especificamente regido denominada Australasia, ainda com pouca expressao,
mas com grande potencial de crescimento em razdo dos avancos em exploracao
para aguas profundas nos proximos anos.

Segundo este mesmo jornal, a economia mundial mudou apds a crise
econdmica que se iniciou em 2008, as perspectivas de crescimento para 0S
proximos anos sdo mais austeras do que aquelas projetadas no momento pré-crise,

mas mesmo assim as curvas de demanda e oferta de 6leo e gas demonstram a
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necessidade de investimento em novos projetos, um aumento de aproximadamente
40% para 2017, se comparado ao mesmo investimento em 2012. Destaque se
damos para a producdo no triangulo Brasil, Africa e Golfo do México, onde a
previsao para os proximos 5 anos é de que sejam instaladas em média 20 unidades
de producdo / ano em aguas profundas e ultra-profundas.

J&, segundo a Petrobras, o mercado brasileiro no que tange a producgéo de
petréleo em aguas profundas, tem o Brasil como a fronteira tecnolégica. Se vé um
amadurecimento das tecnologias do pré-sal, que traz consigo maior confianca na
exploracdo desta regido, assim, como a industria naval brasileira, que também
apresenta crescimento em sua curva de aprendizado

Em seu plano estratégico, a Petrobras estima também um crescimento anual
de cerca de 20% na producéo de Oleo e gas até 2020. Hoje, ja sao sinalizadas 30
novas unidades de producgéo entre 2015 e 2020, uma média de 6 ao ano.

De forma conservativa, estima-se nos préximos anos um consumo de até
20.000 toneladas de cabos para atender estes mercados, numeros, estes,
traduzidos em volumes de poliéster considerando uma média de 1.000 toneladas por
projeto, material pioneiro e ja considerada uma tecnologia consagrada para esta
aplicacdo. Por sua vez, investimentos em P&D apontam para a utilizagcado de outros
tipos de fibras, com caracteristicas proprias, capazes de suprir as demandas
reprimidas pelas caracteristicas da fibra de poliester, como rigidez por exemplo. No
entanto, para fins de desenvolvimento deste plano, foi considerado, apenas, o
mercado de cabos de poliéster.

Assim, de acordo com informagdes da Petrobras, os competidores estdo hoje
distribuidos em unidades na Europa — Bridon, Bexco, Parker Scanropes, Grupo
Lankhorst, atualmente pertencente ao grupo americano WireCo, e Brasil - Lupatech
CSL e Lankhorst Euronete do Brasil (também pertencente ao grupo WireCo).

Os mercados do Golfo do México, Mar do Norte e pequena parte da Africa
sdo o foco das empresas européias. O litoral do Brasil, dado o pioneirismo e a
condicdo da exploracdo de campos oceanicos, apresenta grande parte dos
investimentos em exploracdo em &aguas profundas e ultra-profundas, porém,
medidas protetivas nacionais (regras de conteudo nacional) impedem o avan¢o da
participacdo estrangeira. Assim, o mercado brasileiro estd dividido entre dois

competidores: Lupatech CSL e Lankhorst Euronete do Brasil.
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A fragilidade financeira do grupo Lupatech enfraqueceu sua participagdo no
mercado de 6leo e g4s e da mesma forma grande por¢cdo do market share da sua
unidade de cabos de fibras sintéticas foi tomado pelo grupo Lankhorst/WireCo.
Desta forma, o futuro da unidade de cabos da Lupatech € incerto para os proximos
meses, uma vez que, sua carteira de pedidos ndo esta sendo reposta.

A Petrobras, empresa que mais demanda este tipo de produto, seja direta ou
indiretamente, preocupada com a situacdo do grupo Lupatech e sabendo dos
volumes futuros, sinaliza, através de suas areas estratégicas de suprimentos e
engenharia naval, a necessidade de mais um fabricante de cabos de fibras sintéticas
no Brasil.

E nesse contexto empresarial que esta inserida a Lupatech CSL, empresa
nacional que atua no mercado global de cabos de ancoragem, o qual precisa-se,
com maior profundidade, a oportunidade de ampliar seu atual parque industrial, a fim
de atender essa demanda crescente do mercado petrolifero. E com esse prop0sito
que esse trabalho sera desenvolvido, objetivando desenvolver um Plano de
Negoécios capaz de apoiar os tomadores de decisbes da Empresa a fazer tal
empreendimento de forma mais correta possivel, considerando todas as dimensdes
de gestdo necessarias ao sucesso do negocio (econdmica, financeira, técnica,
operacional e ambiental), além de minimizar os riscos inerentes a um mercado em

constante mutagao.
1.1 Situacéo Problematica e Questéo de Pesquisa

Considerando que no mundo existem poucos fabricantes de cabos sintéticos,
um produto que é demandado em portos, uma tendéncia € a movimentacdo para
perto do mar. Esse processo possibilita reducdo de despesas com a logistica, aléem
de otimizar o contato com o mercado e desenvolver no¢des de aplicacdo do produto
nos funcionarios da empresa.

Vejamos o exemplo da Parker ScanRope, fabricante norueguesa de cabos,
sua planta industrial é localizada a beira-mar na cidade de Tonsberg/Noruega, fato
que proporcionou uma vantagem competitiva de extrema importancia para 0s seus
resultados com exportacao, pois permitiu uma reducao de custos significativa, entao,

viabilizando sua entrada em mercados de grande concorréncia. Assim, conquistou
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uma posicao soélida em alguns dos principais pélos de navegacdo do mundo, como
Cingapura, Dubai e Houston (CHIAVENATO, 2005).

No caso da producdo de sistemas de ancoragem para plataformas de
petréleo em aguas profundas, essa tendéncia € ainda mais acentuada devido aos
custos logisticos. Podemos citar, como exemplo, as plataformas P-50, P-48 e P-52,
todas ancoradas em laminas d’agua acima de 800 metros de profundidade com
utilizacdo de cabos de poliéster de comprimentos muito longos. De acordo com
Azouri (2003), nos proximos anos esse numero ird crescer muito mais.

Entre os primeiros a explorar o fundo do oceano em busca do ouro negro, 0
Brasil foi forcado a desenvolver tecnologia propria de prospeccéo e extracdo. Hoje, é
referéncia mundial no assunto, trabalhando para atingir reservas em laminas d agua
de 3 mil metros (DAVIES, 2002). Cabos muito longos resultam em carretéis muito
grandes e esses, por sua vez, demandam vias de escoamento da produgdo com
estrutura e espaco para suportar essa logistica.

Varias rotas de transporte ja foram estudadas, mas € impossivel sair da
Lupatech CSL, uma vez que, onde ela esta situada hoje ndo ha como chegar a
algum terminal maritimo ou fluvial sem passar pela Av. Jodo Correia em S&o
Leopoldo, a qual tem um viaduto que funciona como restricdo no transporte. Nos
dias de hoje, para o transporte de carretéis maiores, levando cabos de
aproximadamente 1.000 metros de extensdo, ja demanda o esvaziamento dos
pneus dos caminhdes de transporte. Assim que 0s cabos comecarem a assumir
extens@es maiores 0 Unico meio de transporte viavel sera o helicéptero, solucdo que
se mostra inviavel devido ao alto custo.

Uma saida é mover-se para perto da agua uma planta ribeirinha, que
dispusesse de um pequeno terminal de fluvial. Isso eliminaria os custos da logistica
terrestre e se revelaria como grande vantagem competitiva em relacdo aos
concorrentes instalados onshore, tais como Lankhorst. No caso especial do cliente
Petrobras, seria uma grande vantagem competitiva a partir do momento em que o
projeto Navio Serralheiro entrasse em atividade. Esse consistiia em uma
embarcacdo que recolheria todos os componentes da linha de ancoragem nos
terminais dos fornecedores e realizaria a instalacéo do sistema, como afirmado pela
CSL.

Uma planta industrial ribeirinha € um plano audacioso, ja que, suas

propor¢cdes, poderiam causar grandes problemas financeiros em qualquer empresa
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do setor, caso mal planejada. E por isso que uma analise financeira é indispenséavel
antes da realizagdo de um investimento desse porte, iSso, sem contar o fato de ser
uma mudanca cultural e de padrdes de producéo e logistica.

Juntamente com a tendéncia de localizacdo das plantas fabris estarem
dirigidas para a agua, os cabos de poliéster para amarracdo de plataformas em
aguas profundas logo comecaréo a ser substituidos por cabos de material mais leve
e pratico. Em uma das Ultimas edicdes da Offshore Technology Conference
(Conferéncia Anual da Industria do Petroleo em Houston/Texas), este tema foi
trazido a tona por engenheiros do ramo. Segundo Davies (2002), o grande namero
de descobertas de petrdleo em lencdis d’agua muito profundas coloca em cheque a
utilizacao do poliéster nos proximos anos.

Enquanto ndo substituidos o comprimento dos cabos de poliéster seguira
crescendo, chegando a ultrapassar os 1.000 metros de extensdo. Resumindo, ha
dois processos diferentes em questdo, um de mudancas do produto e outro de
mudancas no transporte, porém, ambos com a mesma ideia: a eficiéncia logistica.
Ainda a curva de demanda por sistemas de amarracéo de plataformas apresenta-se
acentuada e as expectativas sdo que o ritmo se acelere nos proximos anos devido
as recentes e progressivas descobertas de petrdleo em aguas profundas.

Unindo esses pontos chaves, uma questdo aflora: seria interessante realocar
a etapa de fechamento dos cabos e futuras expansfes de produ¢cdo em uma nova
unidade adaptando-se ao crescimento da demanda sabendo que logo o produto
entrard em obsolescéncia? Diante tal situacdo € que se origina para este trabalho a
seguinte questdo de pesquisa: Como pode ser elaborado um Plano de Negdcios
para Lupatech CSL, a fim de verificar a viabilidade econdémica, financeira, técnica,
operacional e ambiental para a construcdo de uma nova Unidade de Cabos de
Ancoragem para Exploracdo de Petrleo em Aguas Profundas e Ultra Profundas,
auxiliando os tomadores de decisdes da Empresa?

1.2 Objetivos da Pesquisa

A seguir apresentam-se 0 objetivo geral, bem como os especificos que

nortearao os estudos desta pesquisa.
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1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral do presente trabalho é desenvolver um Plano de Negdcios a
fim de avaliar a viabilidade (ou ndo) da abertura de uma nova Unidade de Cabos de
Ancoragem para Exploracdo de Petroleo em Aguas Profundas e Ultra Profundas da
Lupatech CSL, auxiliando os tomadores de decisbes da Empresa, a avaliarem tal
empreendimento de forma mais ampla e detalhada, aumentando as chances de

sucesso do empreendimento e reduzindo os riscos inerentes a tal projeto.
1.2.2 Objetivos Especificos

S&0 0s seguintes os projetos especificos desse trabalho:

* Analisar a dimensédo mercadoldgica (tamanho do mercado, perfil dos clientes,
politica de precos, formas de promocdo, entre outros) para alinhar a
capacidade de producéo da nova unidade;

* Avaliar a dimenséao tecnoldgica (maquinas, equipamentos, utilitarios, sistemas
de movimentacéo, tipos de operagdes de fabricacdo, entre outros), para alinhar
a demanda de produtos da nova unidade;

* Detalhar a dimensao operacional em termos de recursos humanos (definicao
da estrutura hierarquica, fungdes e cargos, numero de pessoas, competéncias,
habilidades, entre outras) e processos de negécios (da entrada do pedido até a
entrega do mesmo no cliente) a fim de suportar as rotinas diarias da nova
unidade;

* Analisar a dimensdo ambiental (normas exigidas, licencas a serem obtidas,
adaptacdes na estrutura fisica e de processos necessarias, entre outras) a fim
de adequar a nova unidade dentro dos padrbes ambientais exigidos pelos
orgaos reguladores;

* Avaliar a dimensao econdmica (investimentos, despesas, receitas, fluxo de
caixa, retorno sobre o investimento, payback, entre outros) para verificar a
viabilidade financeira da nova unidade e o alcance das expectativas dos

investidores da Empresa.



17

1.3 Justificativas da Pesquisa
A seguir apresentam-se as justificativas para a realizagcéo deste trabalho.
1.3.1 Quanto a Importancia para a Empresa

A Lupatech CSL passou toda a sua histdria situada num mesmo local. L4,
desenvolveu suas técnicas, aperfeicoou suas maquinas, contratou funcionarios,
enfim, cresceu. Oitenta e cinco anos mais tarde a empresa encontra-se na posi¢cao
de maior produtora de cabos sintéticos da América Latina, icone mundial em
tecnologia de ancoragem em aguas profundas e parte de um dos maiores grupos
empresariais do Estado do Rio Grande do Sul. E com a bussola apontada para a
mesma direcdo: o crescimento.

O mercado de amarracao de plataformas de aguas profundas esta em franca
expansdo. O consumo de cabos de poliéster, para esse fim, esta seguindo a mesma
curva, porém, este material pode néo perdurar nessa aplicacdo. Considerando que o
mercado de cabos para amarracdo de plataformas de petréleo se move no sentido
de cabos muito longos e, sabendo que a logistica deles € muito custosa, emerge a
necessidade de desenvolvermos novos materiais e novas maneiras de transportar
os ingredientes destes edificios flutuantes.

De fato, é uma decisdo de suma relevancia para a empresa a construgdo de
uma nova Unidade de Cabos de Ancoragem para Exploracéo de Petroleo em Aguas
Profundas e Ultra Profundas, ja que, pela magnitude do investimento e do risco,
caso mal planejado e operacionalizado, poderia causar problemas econémicos e
financeiros que refletiiam em um decréscimo no valor das a¢des da empresa, tendo
repercussoes diretas na Bolsa de Valores de S&ao Paulo.

E porque esse projeto seria tdo importante para o desempenho no mercado
de capitais? A empresa controladora, Lupatech, é a detentora da Lupatech CSL.
Considerando que aquela negocia suas acdes em bolsa, o insucesso de um projeto
como este afetaria, negativamente, o balanco da empresa, e, assim, influenciaria o
valor das ac0es, afetando diretamente a lucratividade dos acionistas. Dessa forma, o
desenvolvimento de um Plano de Negdcios mais detalhado, conforme proposto
nesta pesquisa, podera auxiliar aos acionistas e demais tomadores de decisfes da

empresa a analisarem o0s possiveis cenarios de uma forma mais ampla,
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contemplando diversas dimensfes (mercadolégica, tecnoldgica, operacional,
ambiental e econbmica) importantes para o sucesso de um empreendimento desta
magnitude.

Sob uma otica mais universal, esse projeto é de suma importancia para a
industria da prospeccgéo petroleira em geral e, portanto, relacionada com o futuro
energético mundial, ja que o petréleo logo estar4 escasso em aguas rasas € em
terra, e nenhuma empresa do know-how da Lupatech CSL sera capaz de produzir
cabos com eficiéncia, eficacia e com a extensdo que deve ser requisitada nos
préximos anos — assim, assumindo um papel de diferencial competitivo para a
empresa.

Além dos beneficios ja citados, no caso especifico da Lupatech CSL, existe
um viaduto que impossibilitaria a logistica terrestre dos produtos prontos a medida
gue suas dimensdes fossem crescendo, visto que seu tamanho seria inviavel para
movimentagao tanto sobre quanto sob a estrutura. Ademais, a Legislacao Brasileira
nao permite a logistica terrestre de produtos com mais de 100 toneladas. Como os
cabos da Lupatech CSL podem vir a ter massa superior, fica comprovada a
necessidade de movimentacédo da planta industrial, ou, parte dela, para costa se a
intencdo € fornecer para os projetos petroleiros que estado por vir.

Isso consiste em uma evidéncia clara da necessidade do estudo que sera
apresentado nas proximas paginas, pois, a hdo ser que a empresa nao estivesse
disposta a seguir investindo nesse nobre mercado, mais cedo ou mais tarde a

movimentacgdo da planta industrial seria inevitavel.

1.3.2 Quanto as Oportunidades Legais do Segmento Petrolifero no Pais

Mudancas na politica governamental tém sido implementadas, a partir de
1990, com o objetivo de desregulamentar e estimular a competitividade das
empresas brasileiras no mercado internacional. Esse € justamente o caso da
Repetro, Lei Federal que estabelece as vendas feitas por empresas nacionais para a
industria brasileira do petréleo, como exportacdes fictas. Isto €, visando proteger os
fabricantes brasileiros, os impostos sao reduzidos. Como uma parte consideravel
dos cabos consumidos pela Petrobras € comprada para reposicdo de seus estoques
e a estatal brasileira € a maior consumidora do mundo desse produto, a legislacao

nacional cria uma excelente vantagem competitiva para a Lupatech CSL.
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Ademais, a grande petroleira brasileira, por sua natureza estatal e de carater
nacionalista, adota por politica o conteddo nacional na maior parte de seus projetos.
Isto é, quando ela encomenda a fabricacdo de uma plataforma é determinado que
uma parcela do projeto tenha de ser comprada de empresas brasileiras.

Logo, tanto a legislacdo brasileira quanto as politicas nacionalistas da
Petrobras constituem-se em oportunidades para a Lupatech CSL e que num futuro
proximo sé poderdo continuar a ser aproveitadas caso a Empresa esteja capacitada

a fabricar cabos com longos comprimentos.
1.3.3 Quanto a Necessidade da Proximidade dos Clientes

Os primeiros achados de petroleo no mundo foram feitos em solo continental,
mais precisamente em 1859, no estado americano da Pensilvania, através de um
poco de 21 metros de profundidade perfurado por Colonel Drake. Muito tempo se
passou, as tecnologias se desenvolveram, pocos muito mais profundos foram
perfurados e muito petréleo foi descoberto. Regibes como Venezuela, Ird, Arabia
Saudita e Emirados Arabes Unidos se tornaram focos da exploracdo petrolifera
mundial, devido ao seu solo rico no hidrocarboneto.

Infelizmente, o Brasil ndo teve essa sorte de ter tanto petrdleo de facil
obtencdo. Nosso pais também comecou explorando em terra, mas devido a
composicdo geoldgica da regido essa atividade foi aos poucos migrando para o solo
oceanico. De acordo com o Resumo Operacional de 2004, da Petrobras, nessa
época a producdo em agua ja significava 75% do total.

A medida em que o petréleo em aguas rasas se tornou escasso, aguas mais
profundas passaram a ser exploradas, assim, novas barreiras se quebraram e
fronteiras tecnoldgicas foram ampliadas. Foi no ano de 2006 que o Brasil atingiu sua
autossuficiéncia de petréleo, através do inicio das atividades da plataforma P-50,
situada em uma lamina d"agua de mais de 1.750 metros.

A exploragdo brasileira de petréleo definitivamente est4 cada vez mais se
movendo para o mar. E, o fornecimento da industria do petr6leo segue 0 mesmo
caminho. Ao visitarmos a cidade costeira de Macaé/RJ, onde esta situada a sede da
Petrobras, podemos ver uma infinidade de fornecedores da petroleira estatal que

para la se mudaram, a fim de ficarem préximos do seu principal cliente brasileiro e
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reduzirem seus custos de logistica. A industria do petrdleo lida com estruturas muito
grandes, o que faz o transporte ser uma atividade bastante custosa.

Assim, mercadologicamente falando, € viavel mover-se para a costa, mas
sera que o custo justificaria essa movimentacdo? Visualizando, panoramicamente,
0s setores que abastecem a industria do petroleo, pode-se perceber que grande
parte das empresas com estes fins situam-se proximas a agua. Em se falando da
Lupatech CSL essa alternativa de avaliar a construcdo de uma nova Unidade de
Cabos de Ancoragem para Exploracdo de Petrleo em Aguas Profundas e Ultra
Profundas parece ser importante para proporcionar cada vez mais um nivel de

competitividade elevada para a Empresa.
1.4 Estrutura do Trabalho

O presente trabalho esta dividido nos seguintes capitulos: Introducéo,
Fundamentacdo Teodrica; Metodologia de Pesquisa; Apresentacdo e Analise dos
Resultados e Consideragdes Finais.

O primeiro capitulo apresentara a introducdo ao tema principal da pesquisa, a
situacdo problematica e a questdo de pesquisa, 0 objetivo geral e os objetivos
especificos, além das justificativas da pesquisa.

JA o segundo capitulo aborda o referencial tedrico utilizado para o
desenvolvimento do estudo de caso e para a realizagdo das comparagcbes com 0s
resultados alcancados na pesquisa.

No terceiro capitulo destacam-se o0 método de pesquisa e os procedimentos
adotados, detalhando o tipo e a area da pesquisa, as técnicas de coleta e analise de
dados e as limitagdes do método proposto para o trabalho em questéo.

O Capitulo 4 apresenta o Estudo de Caso, bem como a andlise dos
resultados encontrados na aplicacdo do Plano de Negdcios.

Finalmente, no ultimo capitulo sera abordada a conclusdo do trabalho e a
apresentacao das recomendacdes para trabalhos futuros.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este capitulo apresentara os diversos autores recorridos para a montagem

deste estudo.
2.1 Empreendedorismo

A possibilidade de trabalhar por conta propria, abrindo seu proprio negocio, é
uma real op¢ao de carreira e, seu sucesso, ndo depende do fator “sorte”, mas da
aplicacao sistematica de técnicas gerenciais voltadas para o desenvolvimento de
novos empreendimentos. (DEGEN; MELLO, 1989).

O empreendedorismo é um processo que envolve todas as funcgdes,
atividades e aces diretamente ligadas a criacdo de uma empresa, de algo novo, de
valor. Para isto, € necessario devocao e comprometimento de esforco e tempo para
fazer com que o0 negdécio cresca. De acordo com Dornelas (2001), o
empreendedorismo ainda requer que se assumam riscos calculados, se tomem
decisdes criticas, ndo se desanime com falhas e erros, além de ousadia.

Para o autor, o processo de empreendedorismo €é algo que pode ser ensinado
e pode ser entendido por qualquer pessoa. O sucesso de um empreendimento
origina-se de uma série de fatores internos e externos ao negécio, além do perfil do
empreendedor e como este administra as adversidades que encontra no dia a dia.

De acordo com Filion (1991 apud DOLABELA, 1999) “um empreendedor é
uma pessoa que imagina, desenvolve e realiza acdes”. De forma complementar,
Dolabela (1999) aponta que o perfil do empreendedor € fruto do meio em que este
vive, sua época e localizacao.

Gerber (2004) explica que a personalidade empreendedora é capaz de
transformar uma situacéo trivial em uma oportunidade excepcional. Mas para ele,
algo que o empreendedor deve ter sempre em mente é o planejamento. Todas as
ideias devem ser bem planejadas, com cautela para tentar minimizar os riscos a
serem enfrentados no processo de empreender.

O tema empreendedorismo é bastante antigo. As primeiras manifestacfes
empreendedoras foram visualizadas desde as primitivas invencfes e negociacgoes.

“O empreendedorismo ndo é um tema novo ou modismo, existe desde sempre,
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desde a primeira agdo humana inovadora, com o objetivo de melhorar as relagdes
do homem com o0s outros e com a natureza (DOLABELA, 2006, p. 25)".

Hisrich (2004) define um Plano de Negdécios como sendo um documento onde
sao descritos e analisados os elementos externos e internos que podem influenciar
no empreendimento.

E todos os dias, empreendedores e empresarios iniciam novos negdcios ou
modificam negocios existentes por motivos ou necessidades diferentes, mas a
continuidade de uma empresa é garantida somente pela geracdo de lucros
constantes sendo que 0s prejuizos sao considerados insucesso. Nesse caso, alertar
e orientar, ndo recomendando um investimento que apresente inviabilidade ou
chances altas de insucesso € tdo importante quanto fundamentar e orientar
adequadamente uma alternativa de investimento que aparente viabilidade e grande
chance de sucesso. (CECCONELLO e AJZENTAL, 2008).

O empreendedorismo vai além de ser uma das manifestacdes da liberdade
humana, é a melhor arma contra o desemprego, podendo ser considerado um dos
responsaveis pelo desenvolvimento econémico do pais, que, por meio da inovacao,
dinamiza a economia (DOLABELA, 2006). J4 Aidar (2007), destaca que o
empreendedorismo estd associado ao processo pelo qual os produtos e servigos
séo substituidos no mercado, a substituicdo de produtos existentes por outros, mais
baratos ou mais eficazes para a mesma funcao ou, simplesmente, a acao de tornar
a funcdo de um produto ou servico obsoleta pela introducdo de inovacoes
tecnoldgicas.

Contudo, Dolabela (2006, p. 31) relata que o empreendedorismo nédo nasce
na pessoa, e sim “é um fenbmeno natural, fruto de habitos, praticas e valores de
pessoas”. Os empreendedores ndo nascem prontos, sdo modulados por vinculos e
afinidades de familiares, amigos, uma atividade a fim, cursos, viagens e congressos,
que formam fatores importantes na geracdo do perfil empreendedor.

Segundo Dornelas (2008), para reversdo desse quadro pessimista, o pais
precisa incentivar o empreendedorismo de oportunidade, propiciando treinamento
para os gestores das empresas. O ensino do empreendedorismo auxilia na formacao
de melhores empreséarios e melhores empresas, contribuindo para a geracdo de
renda. O Sebrae, uma das entidades apoiadoras mais conhecida e utilizada pelos
pequenos empresarios, criou 0os programas Empretec e Jovem Empreendedor para

fomentar e auxiliar as empresas no planejamento do negécio. Nessa mesma
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corrente, muitas escolas e universidades brasileiras passaram a oferecer cursos e
programas de capacitacdo em empreendedorismo.

Adotando uma definicho mais abrangente para o termo “Empreendedor”,
Chiavenato (2004, p. 3) apud Cecconello e Ajzental (2008, p. 1) diz que “O espirito
empreendedor esta também presente em todas as pessoas que — mesmo sem
fundarem uma empresa ou iniciarem os proprios negécios — estdo preocupadas e
focalizadas em assumir riscos e inovar continuamente”. Isso significa que o termo
pode ser aplicado a todos os que tém postura empreendedora. Ideia que é apoiada
por Dornelas (2008, p. 23), quando diz que em qualquer definicdo de
empreendedorismo encontram-se alguns aspectos compartilhados por todos os
empreendedores: “tem iniciativa para criar um negoécio e paixao pelo que fazem;
utilizam recursos disponiveis de forma criativa transformando o ambiente social e
econdbmico onde vivem e aceitam assumir riscos calculados, mesmo com

possibilidade de fracasso”.

2.2 Plano de Negocios

Para se obter sucesso na vida empresarial, ndo basta apenas ter as
caracteristicas empreendedoras, faz-se necessario um bom planejamento que
auxilie na implantacdo e gestdo do empreendimento. Como bem enfatiza Bernardi
(2003, p. 70), quando retrata que “[...] uma preparagdo ndo adequada e superficial é
pré-requisito a um provavel insucesso”.

Desta forma, ter conhecimento das variaveis que abordam o processo de
insercdo de uma nova empresa no mercado é essencial. Para tanto, o Plano de

Negdcios torna-se um instrumento valioso.

O plano de negécios é um documento que contém a caracterizacdo do
negécio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar
uma fatia do mercado e as projecGes de despesa, receita e resultados
financeiros. (SALIM, 2003, p. 3).

Contudo, a principal razéo para o desenvolvimento de um plano de negocios
€ o fato deste aumentar, significativamente, as chances de sucesso de um novo
negocio. O plano de negdcios, também, proporciona ao futuro empreendedor a

oportunidade de analisar todos os angulos do novo negocio (DEGEN; MELLO,
1989).
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Corroborando com estes autores, Dornelas (2001, p. 91) aponta que “o plano
de negécios é parte fundamental do processo empreendedor”, e explica que um
empreendedor precisa conhecer suas acdes e delinear as estratégias para a
empresa que esta sendo desenvolvida ou em crescimento. Além disso, este mesmo
autor explica que o plano de negdcios tem como principal funcdo ser uma
ferramenta de gestdo para um planejamento e desenvolvimento inicial de um
negocio, além de servir como fonte de captacao de recursos financeiros.

Segundo Rosa (2007, p. 8), o plano de negdcios pode ser descrito como

sendo:

[...] um documento que descreve por escrito os objetivos de um negdcio e
guais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam alcancados,
diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negocio permite
identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no
mercado (ROSA, 2007, p. 8)

A realizacdo do plano de negocios deve seguir uma sequéncia de etapas,
porém, existem algumas divergéncias entre autores sobre estas etapas. Rosa (2007)
lembra que o plano de neg6cios ndo possui um caminho obrigatério a ser seguido,
cada caso deve adaptar o seu plano a sua realidade.

Bernardi (2006, p. 3) enfatiza que a elaboracdo de um plano de negocios
justifica-se ndo s6 pelo fato de auxiliar ao iniciar um negécio, mas, também, como
uma boa pratica de gestdo no desenvolvimento da empresa, seja para revisar
periodicamente o atual modelo de negocios, seja para projetos estratégicos
especificos ou para estabelecer e avaliar as premissas fundamentais ao
desenvolvimento do negdcio.

Desta forma, verifica-se a importancia do plano de negocios que além de
proporcionar uma visdo ampla de todo o empreendimento estabelece estratégias
para melhorar o atual modelo de gestdo. Por isso, Aidar (2007, p. 73) destaca que “o
plano de negdcios é um documento que explica a oportunidade de negdcios,
identifica 0 mercado a ser atendido e fornece detalhes de como os planos seréo
presididos”.

As etapas para construcdo de um plano de negoécios apresentadas por
Dornelas (2001) séo similares as apresentadas por Rosa (2007). Porém, algumas
etapas possuem nomenclaturas diferentes, ou sdo expostas de outra forma pelo

autor. As etapas sugeridas por Dornelas (2001) sao: capa, sumario, sumario
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executivo, andlise estratégica, descricdo da empresa, produtos e servicos, plano
operacional, plano de recursos humanos, analise de mercado, estratégia de
marketing, plano financeiro e anexos. Ele inclui etapas pré e pds-textuais, estas, nao
sao apontadas por Rosa (2007).

Em contrapartida, Degen e Mello (1989) explicam que o plano de negdcios
deve ser um documento personalizado, ndo sendo possivel a definicAo de uma
férmula Unica que garanta sucesso. Sendo assim, o autor oferece a seguinte lista
genérica de topicos que devem ser considerados na realizagcdo de um plano de
negécios: capa do plano, sumario, indice, descricdo do negdécio, analise financeira,
analise de riscos e documentos anexos.

Como pode ser visto, cada autor apresenta suas particularidades quanto ao
desenvolvimento do plano de negdcios. Porém, todos seguem uma tendéncia de
planejamento voltada para as grandes areas da administragdo como Marketing e
Financas. De forma diferenciada, Dornelas (2001) € o Unico autor abordado a
considerar a area de Recursos Humanos. Degen e Mello (1989) fornecem uma
maior flexibilidade na elaboracdo do plano de negdcios, deixando a critério do
responsavel do desenvolvimento do plano as decisdes sobre quais etapas seguir. Ja
0 plano proposto por Rosa (2007) traz caracteristicas mais praticas, voltadas ao
mercado brasileiro e empresas em processo de criagcéo; diferentemente dos demais,
este modelo ndo requer dados historicos para sua execucao.

Degen (2004) separa o Plano de Negdcios em dois tipos possiveis: Plano de
Negdcios Operacional e Plano de Negdcios para obter recursos. Na parte analitica é
0 mesmo documento, mas deve ser diferente na forma de apresentacéo e quando o
objetivo for obter recursos deve incluir também informacbes sobre o futuro

empreendedor e a equipe envolvida no negécio.

2.3 Estrutura do Plano de Negdcios

A estrutura do plano de negécios ndo segue um padrao, varia de acordo com
os interesses do empreendedor e segmento de cada empreendimento. Segundo
Dornelas (2005, p. 100):

“N&o existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano de

negocios, pois cada negdcio tem particularidades e semelhangas, sendo



26

impossivel definir um modelo padrdo de plano de negécios que seja

universal e aplicado a qualquer negécio [...] (DORNELAS, 2005, p. 100)".

Contudo, para o autor, qualguer plano de negécios deve possuir um minimo
de secdes as quais proporcionardo um entendimento completo do negdcio.
Independente do seu segmento de mercado, Dornelas (2005), sugere que o plano
de negocios seja elaborado contendo uma estrutura minima, seguida dos seguintes
tépicos:

* Capa;

e Sumario;

* Sumario Executivo;

* Produtos e Servicos;

* Analise de Mercado;

* Plano de Marketing;

« Plano Operacional,

e Estrutura da Empresa;
* Plano Financeiro;

* Anexos.

Também ha o modelo sugerido Joe Hadzima apud Dornelas (2008) do
Massachusetts Institute of Technology (MIT) chamado de Nuts and Bolts of Bussines
Plans, que apresenta os seguintes topicos:

* Sumario Executivo;

* Oportunidade, A Empresa e seus Produtos e Servicos;
» Pesquisa e Andlise de Mercado;

* Analise Econdmica do Negocio;

* Plano de Marketing;

* Plano de Desenvolvimento;

* Plano de Operacdes e Manufatura;

« Equipe Gerencial;

* Cronograma,;

* Riscos Criticos, Problemas e Premissas;

* Plano Financeiro;
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* Apéndice.

Ja Cecconello e Ajzental (2008), sugerem que para elaborar um Plano de
Negdcios 0s seguintes passos devem ser considerados:
» Caracterizar o problema;
* Planejamento das atividades (sumario descritivo, metodologia, cronograma);
e Quadro referencial para compreensao do texto;
» Definicdo de hipdteses sobre o tema;
» Dimensionar as operagoes;

* Projecéo de resultados e andlise de viabilidade.

Assim, essa pesquisa utilizara como base de desenvolvimento de um Plano
de Negdcios o modelo de Dornellas (2005), tendo em vista que 0 mesmo apresenta

uma estrutura mais adequada aos objetivos dessa pesquisa.

2.4 Plano Estratégico

Para Stoner e Freeman (1999) o conceito de estratégia pode ser definido
segundo pelo menos duas perspectivas diferentes: pela perspectiva que a
organizacao pretende fazer e pela perspectiva do que a organizacao eventualmente
faz. Ou seja, a estratégia pode ser definida tanto como um programa amplo utilizado
para definir e alcancar os objetivos propostos por uma organizacdo e implementar
suas missfes, quanto um padrdo de respostas que a organizacdo pratica ao seu
ambiente atravées do tempo.

J4 Maximiano (1985) conceitua o plano estratégico como a definicdo de
objetivos para a empresa, respeitando suas particularidades quanto as suas
relacbes com o ambiente e emprego de seus recursos. Assim, o planejamento
estratégico busca definir o comportamento em longo prazo da organizacdo em
relacdo ao meio externo, definindo quais produtos e servicos serdo oferecidos, a
quais clientes e mercados. O autor ainda aponta que “a estratégia é o produto do
planejamento estratégico”.

A esséncia para a formulacdo de uma estratégia, segundo Porter (1998), é
lidar com os concorrentes. Entretanto, as organizacdes tendem a perceber seus

concorrentes de forma muito limitada e pessimista. Sobretudo, ndo s6 o0s
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concorrentes se manifestam na luta pela a participagdo no mercado. Outras quatro
forgas competitivas séo identificadas por este mesmo autor:

e Clientes;

* Fornecedores;

* Novos entrantes em potencial;

* Produtos substitutos.

Estratégias sao desenvolvidas em todas as partes, em qualquer lugar onde as
pessoas tenham capacidade para aprender e possuam recursos necessarios para
sustentar esta capacidade. Porém, para Mintzberg (1998) as estratégias s6 se
tornam organizacionais quando abrangéncia coletiva, fazendo com que proliferem de
forma a guiar o comportamento de uma organizacdo em geral.

No entendimento de Chiavenato (2005), o plano de negdécios deve demonstrar
0 passo a passo para a constituicdo de empresa, devendo enfatizar pontos como: o

que sera produzido/vendido, para quem, quando, onde, dentre outras questdes.

2.5 Sumaério Executivo

Também conhecido como conceito do neg6cio, 0 sumario executivo é
elaborado buscando fazer uma apresentacdo do negocio. Dornelas (2003, p. 99)
considera que esta secdo € a mais importante, pois € “através do sumario executivo
que o leitor decidird se continuara ou ndo a ler o plano de negdcio”.

Salim (2005) esclarece este conceito afirmando que o sumario executivo é um
extrato competente e motivante do Plano de Negoécios. Qual a area de negocios,
qual o produto ou servico, qual o mercado e que fatia desse mercado queremos
obter? Qual o investimento necessario, em quanto tempo vamos recuperar o
dinheiro investido e qual o rendimento que vamos ter de nosso investimento em um
prazo estabelecido? Tudo isso, sem explicar em detalhes, mas dito de maneira
clara, objetiva e sucinta. Isso € o que deve conter 0 Sumario Executivo.

De acordo com Bernardi (2006, p. 172), esta secdo “[...] € uma sintese
introdutdria do projeto, com o objetivo de fornecer uma visdo geral e preliminar da
natureza do negoécio”. Ja no entendimento de Cecconello e Ajzental (2008, p. 282),

“0 sumario executivo deve proporcionar ao leitor a ideia do conjunto da obra e,
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principalmente, prender sua atencéo e despertar a curiosidade para que leia o pano
inteiro”.

Colaborando com o tema, Dornelas (2008) destaca que esta secao,
normalmente inclui as seguintes subsecdes: descricdo da oportunidade, conceito do
negécio, panorama do setor, mercado-alvo, vantagem competitiva, modelo do
negocio e oferta. Por estes motivos, 0 sumario executivo deve ser redigido depois de
o empreendedor ter refletido e finalizado todas as demais se¢des do plano de
negocio.

Em resumo, o sumario executivo € uma introducdo do plano de negocios.
Contudo, ele deverd ser redigido ao final da elaboracdo do mesmo, quando o
escritor do plano tiver um conhecimento geral do processo de implantacdo, o qual
permitira descrever todos os aspectos relacionados ao novo empreendimento de

maneira clara e precisa despertando a curiosidade do leitor.

2.6 Estrutura Organizacional

A estrutura organizacional € o modo como as atividades de uma empresa Sao
divididas, organizadas e coordenadas. Dale apud Stoner e Freeman (1999) propde
gue a estrutura organizacional seja composta de cinco etapas: a) listar o trabalho
que precisa ser feito para alcancar os objetivos da organizacdo; b) dividir a carga
total de trabalho em tarefas que possam ser realizadas l6gica e confortavelmente
por individuos ou grupos; ¢) combinar as tarefas de modo légico e eficiente; d) criar
mecanismos de coordenacdo; e) monitorar a eficacia da estrutura organizacional e
fazer os ajustes necessarios.

Schermerhorn (1999) complementa apontando que a estrutura organizacional
é definida formalmente como um sistema de redes de tarefas, relacdes de quem se
reporta a quem e as comunicacdes que inter-relacionam o trabalho de individuos e
grupos. Para este autor, a melhor forma de compreender a estrutura de uma
organizacdo € através de um organograma, o qual descreve o arranjo formal das
posicdes de trabalho dentro de uma organizacao.

Ja a estrutura informal consiste nas relacfes nao oficiais de trabalho, mas que
com frequéncia sdo criticas ao funcionamento da organizagdo. Esta estrutura

representa as relagfes de trabalho comuns do dia-a-dia em relagdo a comunicacao.
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Sem a compreensdo desta estrutura informa nenhuma organizagao tera sucesso em
suas operagdes (SCHERMERHORN, 1999).

2.7 Organizacao do Negocio

Nesta etapa do plano de negdcios € exposto como sera a organizacdo da
empresa. O empreendedor apresenta o quadro de funcionarios, a equipe gerencial
bem como suas qualificacbes. A organizacdo da empresa e sua estruturacao “é
fundamental para que se atinjam o0s objetivos propostos e também para se
estabelecerem condi¢cbes a um ambiente favoravel e adequado” (BERNARDI, 2003,
p. 140).

Para que a empresa seja bem estruturada e as pessoas desempenhem suas
atividades de forma eficaz, com o intuito de atingir os objetivos propostos, Bernardi
(2003) destaca que o empreendedor precisa avaliar a organizacdo do
empreendimento sob 0s seguintes aspectos:

* Quais as areas vitais e responsabilidade de cada setor;

» Quais as funcdes e atividades que se adéquam ao perfil de cada colaborador;
* Quais os sistemas e métodos de trabalho;

» Delimitar as autoridades e responsabilidades;

» Enfatizar relag6es formais e informais;

» Controlar todo o processo.

Salim (2003, p. 95) salienta que na organizacdo do negocio é fundamental a
definicdo da “equipe gerencial, e dos quadros quantitativos de pessoal necessario
por funcdo, com seus perfis profissionais e responsabilidades bem delimitados”. De
acordo com o Make Money (2007) é relevante destacar a qualificacdo da equipe de
trabalho, pois no momento que o leitor do plano visualizar que as pessoas gque
comandam o0 negdcio possuem experiéncia e competéncia para administrar o

empreendimento, com certeza valorizarédo e terdo confianca no novo negécio.

2.8 Plano de Marketing

O plano de marketing deve abranger a descricao dos produtos oferecidos pela
empresa, apresentar os aspectos de mercado, analise de mercado e anélise SWOT,
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onde sao identificados os pontos fortes e fracos, oportunidades e ameacgas da
empresa. Para Dornelas (2001), o plano de marketing permite a elaboragcdo de
meios e métodos que a empresa utilizard para atingir seus objetivos. Assim, o
realizador do plano de negocios deve criar estratégias especificas para cada ponto
do composto de marketing, o produto, preco, praca (canais de distribuicao) e
propaganda/comunicacdo. Desta forma, serd decidido como o produto seri
posicionado no mercado, qual a politica de precos, quais as promocdes, quais
canais de venda serdo utilizados e como o produto chegara ao cliente.
O plano de marketing sugerido por Rosa (2007) é similar ao de Dornelas

(2001), porém conta com um item a mais, este plano divide-se em:

» Descrigédo dos principais produtos e servicos;

* Preco;

» Estratégias promocionais;

» Estrutura de comercializacéo;

» Localizacdo do negocio.

Na descricdo dos produtos, devem ser apresentados os principais itens
fabricados, vendidos ou servigcos prestados pela empresa. A descricao de produtos
deve informar quais sdo suas linhas de produtos, especificando ao maximo os
detalhes como tamanho, cor, sabores, embalagem, apresentacéo, rétulo, marca etc.
Também é interessante a documentacdo de fotografias dos produtos. Ja, para
empresas prestadoras de servicos se devem apontar quais Sservicos serao
prestados, suas caracteristicas e garantias oferecidas pela empresa (ROSA, 2007).

Conforme Rosa (2007), € importante sempre pensar do ponto de vista do
cliente quando decidir melhorar um produto ou servi¢co, ja que a percepcao deste
sobre a qualidade do produto é essencial para a empresa. Outro fator importante é
verificar se existem regulamentos ou exigéncias oficiais a serem atendidas, como
vigilancia sanitaria e normas técnicas, para a producdo do produto ofertado pela
organizacao.

Assim gue o empreendedor decide o que sera ofertado para os clientes, é
interessante que este analise os aspectos de mercado, onde estdo inseridas as

condicdes tecnologicas, de governo, econémicas, culturais e demograficas.
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2.9 Aspectos do Mercado

O ambiente externo se apresenta de extrema importancia para o
desenvolvimento e realizacdo das atividades nas organizacdes, para isso diversos
autores dividem os aspectos de mercado em outras variaveis. Kotler (1986) divide o
macro ambiente em quatro componentes: economia, tecnologia, politica publica e
cultura. Entretanto, sdo apresentadas apenas as variaveis de Aaker (2001), as quais
sdo abordadas no estudo. De acordo com este autor, 0 macro ambiente pode ser
dividido em condi¢cdes tecnoldgicas, de governo, econdmicas, culturais e
demograficas.

Para Kotler (1986) as condi¢cbes tecnoldgicas representam a forgca mais
dramatica de transformacéo e de ampliacdo da capacidade do homem de melhorar
sua sorte. Segundo Stoner e Freeman (1999, p. 58), “as variaveis tecnologicas
incluem o0s avangos nas ciéncias basicas, como a Fisica, bem como novos
aperfeicoamentos em produtos, pessoas e materiais”.

Assim, as variaveis tecnolégicas sado todos os novos desenvolvimentos
ligados a produtos e processos, bem como a ciéncia, que podem afetar as
atividades de uma organizacdo (STONER e FREEMAN, 1999). A administracdo de
novas tecnologias € algo importante, porém, o surgimento de novas tecnologias,
mesmo que obtenham sucesso, ndo significam que negdcios baseados em
tecnologias anteriores se enfraquecerao obsoletos imediatamente (AAKER, 2001).

Contudo, Kotler (1986) apresenta que a velocidade das mudancas
tecnoldgicas esta ocorrendo em um ritmo sem precedentes, muitos produtos deixam
de existir em pouco tempo, enquanto outros sdo criados, isso significa, também, o
surgimento e o desaparecimento de milhares de empresas, sendo que obteréo
sucesso aquelas empresas cujas administracfes forem suficientemente sensiveis e
criativas a ponte de acompanhar as mudangas tecnolégicas como uma das mais
importantes forcas ambientais.

Ja as condicdes de governo ou variaveis politicas sao “fatores que podem
influenciar as atividades de uma organizacdo em decorréncia do processo ou do
clima politico” (STONER e FREEMAN, 1999, p. 58).

O governo tem capacidade de afetar as organizac¢des incluindo ou removendo
restricbes legais ou regulatérias, as quais podem gerar importantes ameacas as

estratégias da organizacdo (AAKER, 2001). Os desenvolvimentos politicos legais
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sdo dificeis de prever, podendo se tornar cruciais para organizagdes multinacionais,
sendo assim Aaker (2001, p. 108) define que “uma estratégia prudente é aquela que
e tdo diversificada quanto flexivel, de modo que uma surpresa politica ndo seja
devastadora”.

As condi¢des econbmicas representam fatos criticos para o sucesso de uma
organizacdo. Os salarios, precos cobrados por competidores e concorrentes, as
politicas fiscais, sdo consideradas variaveis econdmicas (STONER e FREEMAN,
1999). Ainda conforme Stoner e Freeman (1999), ha alguns indicadores econémicos
como: renda nacional, produto nacional, poupanca, investimentos, precos, salarios,
produtividade, emprego, atividades governamentais e agdes internacionais. Todos
estes fatores com o tempo sofrem variacoes, e € papel importante do administrador
dispor boa parte de seu tempo e de sua organizacao para a elaboracdo de previsdes
sobre a economia.

Para Kotler (1986), a economia tem seu inicio na necessidade de se
combinarem recursos e 0 administrador de marketing deve se concentrar em duas
principais caracteristicas da economia moderna: considerar as caracteristicas de
renda pessoal da populagdo, ja que os mercados sdo extremamente afetados pela
renda; e o0 ambiente de canais comerciais, 0s quais tornam possivel a distribuicdo de
enormes quantidades de bens dos centros de producdo para 0s centros de
consumo. As condi¢bes culturais, também, representam um fator de extrema
importancia para os administradores pelo fato de valores culturais afetarem as
atitudes das pessoas em relacdo a organizacdo e ao trabalho (STONER,;
FREEMAN, 1999).

Segundo Aaker (2001, p. 108), as “tendéncias culturais podem representar
tanto ameacas quanto oportunidades para uma ampla variedade de empresas”.
Assim, as empresas devem buscar compreender as tendéncias dos consumidores,

gue variam conforme sua cultura.

2.10 Analise de Mercado

A estratégia do negocio depende de como a empresa trabalha junto ao seu
mercado consumidor, como se diferencia da concorréncia e como procura agregar
maior valor ao seu consumidor a fim de conquista-lo. Para que a organizagdo

estabeleca uma estratégia de marketing vencedora deve conhecer muito bem o
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mercado onde atua ou pretende atuar (DORNELAS, 2001). As estratégias de
marketing devem estar ligadas aos 4 “Pé&s”: produto, preco, ponto (distribuicdo) e
promocao (DOLABELA, 1999).

Segundo Kotler (1986), a politica de produto € uma variavel determinante
sobre a posi¢cdo da empresa no mercado, as decis6es sobre as caracteristicas do
composto de produto pela empresa afetam significativamente o interesse do
consumidor neste. Contudo, para Dolabela (1999), a definicdo do preco afeta a
posicdo da empresa, em relacdo ao seu faturamento e rentabilidade, além de sua
participagdo no mercado. Para determinar o preco de seu produto devem-se
considerar os custos da empresa, a percepc¢éo de valor do produto pelo consumidor

e 0 preco estabelecido pela concorréncia.

2.11 Plano Financeiro

Nesta fase do plano de negécios o empreendedor visualizara a viabilidade do
empreendimento. Por meio do plano financeiro sdo detalhadas todas as despesas,
custos fixos e variaveis, bem como investimentos necessarios inerentes a
implantacdo da empresa. Realizam-se ainda as projecdes de venda, capital de giro,
além de apresentar o retorno do capital investido (TAVARES; CASTRO; BRAGA,
2007).

Tavares, Castro e Braga (2007) enfatizam que:

“Com o atual cenéario econbmico globalizado e em meio a diferentes
tecnologias existentes no mundo atual, faz-se necessario ao empreendedor,
no momento de decidir em que sera aplicado seu capital, fazer um estudo
de viabilidade econdémica financeira deste empreendimento (TAVARES,
CASTRO e BRAGA, 2007, p. 211)".

Chiavenato (2005), enfatiza o seguinte sobre gerenciamento financeiro:

“O gerenciamento financeiro preocupa-se com dois aspectos importantes: a
rentabilidade e a liquidez. Isso significa que gerenciar as financas é tentar
fazer com que os recursos financeiros sejam lucrativos e liquidos ao mesmo
tempo. Na realidade, estes sdo os dois objetivos principais das financas: o
melhor retorno possivel do investimento (rentabilidade ou lucratividade) e a

sua conversdo em dinheiro (liquidez). Tendo esses dois objetivos em mente,
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o empreendedor pode tocar tranquilamente suas financas (CHIAVENATO,
2005, p. 214)".

Percebe-se que para a viabilidade de todo ou qualquer negdcio a ser lancado
no mercado, além da andlise de todos os elementos que configurardo o negocio
entre pessoas, operacoes, estrutura e as acdes de marketing, o requisito de financas
sera estrategicamente necessario para definicAho do montante quantitativo que
devera ser investido para custear cada um desses elementos. Dornelas (2005),
define que:

“Finalmente, o empreendedor deve estabelecer quais sdo as metas
financeiras de seu negécio e, por meio de instrumentos financeiros,
acompanhar seu éxito. Com as demonstracdes financeiras e o
planejamento financeiro, é possivel estabelecer e cumprir as respectivas
metas ou redefini-las se necessario (DORNELAS, 2005, P. 163)".

De acordo com Siegel (1996) esta se¢do do plano de negdécios tem por
finalidade formular um conjunto de projecdes abrangentes e dignas de crédito,
refletindo o desempenho previsto da empresa. Se estas previsdes forem preparadas
e desenvolvidas com cuidado e fundamentadas de forma convincente, elas iréo se
tornar os pardmetros mais importantes pelos quais serd medida a atratividade da
empresa.

Rosa (2007) menciona que o plano financeiro do plano de negdcios deve ser
redigido com o intuito de estimar as movimentacdes financeiras da empresa. Deste
modo o autor propde que o modelo adequado para a elaboragao do plano financeiro

contemple os seguintes itens:

. Estimativa dos custos fixos — neste tépico devem ser demonstrados em
nameros todos os investimentos fixos (maquinas, equipamentos,
moveis e utensilios) que sera necessario para a abertura do
empreendimento;

+ Capital de giro — € o montante de recursos necessarios para 0
funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de
mercadorias, financiamento das vendas e pagamento das despesas.
Deste modo, este tdpico deve conter a estimativa de todos os gastos

com aquisicdo de estoque inicial, caixa minimo para que a empresa
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possa operar apresentando o célculo do prazo médio de vendas, prazo
médio de compras e da necessidade liquida de capital de giro em dias;
Gastos pré-operacionais — estes gastos estdo relacionados as
despesas com legalizacdo da empresa, reformas, divulgacéo, cursos,
treinamentos, dentre outros, 0s quais correspondem aos gastos antes
do inicio das atividades da empresa;

Investimento total — nesta etapa € visualizado o investimento total para
a implantacdo do empreendimento, sdo somados 0s investimentos
fixos, capital e giro e os investimentos pré-operacionais. Além de
apresentar as fontes de recursos (préprios, terceiros, outros);
Estimativa do faturamento mensal da empresa — uma forma de estimar
0 quanto a empresa ird faturar por més € multiplicar a quantidade de
produtos a serem oferecidos pelo preco de venda, que deve ser
baseado nas informacbes de mercado. E necessario ao realizar o
faturamento da empresa, verificar a sazonalidade no ramo o qual a
empresa se enquadra, analisar o preco dos produtos praticado pelos
concorrentes, bem como quanto os futuros clientes estdo dispostos a
pagar;

Estimativa do custo de comercializacdo — neste topico sao registrados
0s gastos com impostos e comissdes de vendedores. Vale ressaltar
este é classificado como custo variavel, a qual incide diretamente sobre
o valor das vendas. Para calcular o custo com comercializacédo, basta
aplicar, sobre o total das vendas previstas, o percentual dos impostos e
de comissdes;

Apuracdo dos Custos da Mercadoria Vendida — o CMV representa o
valor a ser baixado dos estoques pela venda efetiva. Este custo é
classificado como variavel, pelo fato de variar em funcéo do volume de
vendido;

Estimativa dos custos com mé&o-de-obra — nesta fase deve-se
apresentar a quantidade de funcionarios para atender as necessidades
da empresa, bem como as despesas com saldrios, custos e encargos
sociais (INSS, FGTS, 13°, dentre outros);

Estimativa dos custos com depreciacdo — nesta etapa € necessario
fazer o levantamento de todos os bens mencionados no tépico de
investimentos fixos. Para efeitos de calculo deve-se: determinar o
tempo de vida util (em anos) desses bens, posteriormente dividir o
valor do bem em anos para saber o valor anual da depreciagdo e por
fim dividir o custo anual da depreciacdo por 12, para entdo obter a

depreciacdo mensal;
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. Estimativa dos Custos fixos operacionais mensais — 0s custos fixos da
organizacdo sdo aqueles que devem ser pagos independente de do
faturamento da empresa. Tais como: agua, luz, telefone, aluguel,
salarios, pro-labore, depreciacdo, dentre outros;

. Demonstrativo de resultados — apos reunir as informacdes sobre as
estimativas de faturamento e os custos totais (fixos e variaveis), é
possivel prever o resultado da empresa, verificando se ela
possivelmente ir4 operar com lucro ou prejuizo;

. Indicadores de viabilidade — depois de realizada todas as estimativas
financeiras que envolvem atividade da empresa. E necessario analisar

a sua viabilidade econdémico-financeira.

Com base nesta fundamentacdo tedrica, a seguir, serd apresentada a
proposta de intervencéo que informara como sera aplicado o Plano de Negdcio para
a abertura de uma nova unidade de Cabos de Ancoragem para Exploracdo de
Petroleo em Aguas Profundas e Ultra Profundas da Lupatech CSL, tragcando os
objetivos e buscando um resultado de melhoria continua em todos os procedimentos
gue serdo envolvidos para tal implementacéo.

Dentre todos os modelos apresentados, o modelo que sera usado como base
sera o Dornelas (2008), tendo em vista que apresenta propostas mais adequadas
para a formatacdo do negdcio, assim como conceitos de viséo, estratégias, alocacao

de recursos, entre outros.
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3 METODOS E PROCEDIMENTOS

Este capitulo apresentara informacdes para identificacdo dos meétodos e

procedimentos utilizados.

3.1 Delineamento da Pesquisa

O método de estudo de caso envolve o estudo profundo de uns poucos
objetos, de forma a permitir seu amplo e detalhado conhecimento (GIL, 1999). Por
nao exigir controle sobre eventos comportamentais e, tendo como foco
acontecimentos contemporaneos, torna-se um meio bastante abrangente de coleta e
analise de dados, constituindo-se em uma estratégia de pesquisa. O estudo de caso
é também uma investigacdo empirica, onde é investigado um fenémeno
contemporaneo dentro de um contexto da vida real e utilizado especialmente quando
os limites entre o fendbmeno e o contexto ndo estdo claramente definidos (YIN,
2001).

Segundo Yin (2001), o estudo de caso € escolhido ao se examinar
acontecimentos contemporaneos quando ndo se podem manipular comportamentos
relevantes. Como uma estratégia de investigacdo, representa uma maneira de se
investigar um topico empirico, seguindo-se de um conjunto de procedimentos pré-
especificados. O estudo de caso costuma utilizar técnicas como, por exemplo,
analise de documentos e questionario.

Conforme Richardson (1999), a escolha da abordagem qualitativa justifica-se
principalmente, por ser uma maneira adequada para entender a origem de um
fendmeno social, que por sua vez se volta para uma situacdo mais complexa, onde
exigira uma analise da interacdo de variaveis, assim como uma compreensao e
classificacdo de processos mais dinamicos. Ja Goldenberg (1997) afirma que o
pesquisador que utiliza as metodologias da pesquisa qualitativa necessitara
obrigatoriamente ter maior flexibilidade e criatividade no periodo da coleta e da
analise dos dados, salvo que esses dados ndao sdo padronizados como sé&o
caracteristicos das pesquisas guantitativas.

Para este trabalho sera realizado um estudo de caso exploratdrio, com base
em estudos bibliograficos e analise de documentos, visando proporcionar uma maior

compreensao do problema.



39

3.2 Definicdo da Area e Participantes da Pesquisa

Dirigido & empresa Lupatech S.A., o foco deste trabalho é desenvolver um
Plano de Negdcios capaz de auxiliar a Empresa na tomada de decisdo por investir
ou n&o no negoécio de Cabos de Ancoragem para Exploracéo de Petroleo em Aguas
Profundas e Ultra Profundas. O estudo envolve os setores de administracdo, area
comercial e departamento de marketing da empresa.

3.3 Técnicas de Coleta de Dados

De acordo com Gil (1999), a técnica da entrevista refere-se ao contato do
investigador frente ao(s) investigado(os), com formulagéo de perguntas pertinentes a
investigacdo. A entrevista € uma forma de interacdo social, em forma de diélogo,
onde uma das partes tem a intencédo de coletar dados e a outra tem papel de fonte
de informacdo. No presente estudo de caso, serdo feitas entrevistas com o0s
gerentes do departamento diretamente envolvidos no processo (no caso duas
pessoas).

Yin (2001) afirma que a analise de documentos pode ser feita através da
investigacdo de documentos administrativos, memorandos, atas, oficios, estudos e
avaliac6es formais ou outras publicacdes na midia. J& Gil (1999), destaca que a
analise de documentos pode ser muito Util para o pesquisador, porém, depende
muito de como sao organizados e coletados pelo mesmo. A analise documental
possibilita o0 conhecimento do passado, o que pode auxiliar numa compreensao mais
objetiva da realidade.

Gil (1999) destaca que a observagéo pode ser divida em observagédo simples
e participante. Na primeira o pesquisador fica alheio ao grupo estudado, observando
de maneira natural o que esta ocorrendo na comunidade estudada. J4 no segundo,
0 observador tem participacao real na situacdo pesquisada, tornando-se membro do
grupo, tudo isso de forma natural. No caso do presente estudo de caso, a
observacéo a ser utilizada sera a observacao participante, visto que o pesquisador €
membro da equipe a ser analisada.

Conforme Cervo e Bervian (2002), através da pesquisa bibliografica é
possivel explicar um problema a partir de referéncias tedricas, apresentadas em

documentos. Esta pesquisa busca conhecer e analisar as contribuicdes cientificas
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sobre um determinado assunto, tema ou problema. Para Gil (1999), a pesquisa
bibliografica € desenvolvida com base em material j& elaborado constituido
principalmente de livros e artigos cientificos. Na presente pesquisa sera feita analise
de bibliografias (livros e artigos) relacionadas a gestdo de compras, cadeia de
suprimentos e gestao de processos.

Embasado neste referencial, o presente estudo de caso ira analisar 0s
processos atuais dentro do setor de suprimentos da empresa, assim como Seus
impactos nas negociacdes de compras da companhia. Sera feito também, um
estudo de todo o histérico e funcionamento da empresa, expectativas e estratégias
de compras e relacionamento com as demais areas da empresa (solicitantes
internos). Deve ser feito uma verificagdo nas documentacdes de compras da

empresa, para analisar processos, técnicas e estratégias de negociacao do setor.

3.4 Técnicas de Analise de Dados

Conforme Bardin (1997), a analise de conteldo consiste em um grupo de
meios metodolégicos que garantem a objetividade, sistematizacdo dos temas
pesquisados. Ainda, a analise de conteudo € utilizada para o estudo e analise de
material qualitativo, buscando uma melhor compreensdo do discurso ou de uma
comunicacado, além de extrair os aspectos mais relevantes. O mesmo orienta que, a
analise de conteudo consiste em trés fases, sendo elas:

» Pré-analise;
» Exploracédo do material;

» Tratamento dos resultados, a inferéncia e a interpretacao.

Para o presente estudo sera feita uma juncdo dos dados coletados obtidos
através da pesquisa de documentos e livros e artigos relacionados ao assunto, em
seguida a leitura e andlise do material, identificando os problemas e buscando a
solucdo do problema de pesquisa. Além disso, com a modelagem dos processos
atuais como técnica de coleta de dados é possivel analisa-los para proposicdo de
melhorias e o redesenho dos mesmos.

Por ser um estudo de caso ligado diretamente a uma éarea especifica de
negocios envolvendo exploracdo de petréleo, esta nova planta pode ficar restrita

apenas a uma parte da cadeia deste negocio. Torna-se importante observar que o
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préprio método de pesquisa, o estudo de caso, pode ter os resultados ampliados
para outro contexto. Gil (1999) complementa que o fato de que os resultados da
pesquisa podem ficar restritos a empresa pesquisada, com dificuldades de
generalizacdo em algumas situacdes. Por fim, vale reforcar a expansdo do mercado

em escala crescente e rapida, onde a demanda se mostra também em crescimento.

3.5 Limitagdes da Pesquisa

Este trabalho é voltado ao desenvolvimento de um Plano de Negdécios capaz
de auxiliar a empresa Lupatech S.A. na tomada de decisdo por investir ou nao no
negécio de fornecimento de cabos de ancoragem para exploracdo de petréleo em
aguas profundas no pais. Assim sendo, as principais limita¢cdes deste trabalho sé&o:

* Apresentar apenas generaliza¢des analiticas dos resultados obtidos;

* Em funcdo de o trabalho ser um estudo de caso, 0 mesmo nao pode ser
utilizado em outros modelos de negdcio, que ndo sejam ancoragem em aguas
profundas;

* As receitas provenientes da maquina de testes ndo serdo contempladas nesta
pesquisa, tendo em vista que a maquina de testes estara envolvida Unica e

exclusivamente para os testes da companhia.
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4 PLANO DE NEGOCIOS

Este capitulo apresentara as diversas informacdes do plano de negdcios,

desde caracteristicas do produto estudado até a abrangéncia do mercado planejado.

4.1 Apresentacdo da Empresa

A Lupatech S.A. é composta por negdcios voltados principalmente ao setor de
petrdleo e gas, fornecendo equipamentos e servi¢os para a etapa de producéo, além
de possuir lideranca no Mercosul na fabricacéo de valvulas industriais.

As solucdes oferecidas pela Lupatech, através de empresas situadas no
Brasil e no exterior, destacam-se pelo alto valor agregado. Para a industria de
petréleo e gas sao fornecidos cabos de poliéster (para ancoragem de plataformas
em aguas profundas e ultraprofundas), ampla linha de valvulas, ferramentas para
completacdo de pocos, revestimentos especiais para tubos, compressores de gas,
sistemas de monitoramento em fibra dptica, além de servigcos gerais em plataformas.
Além desses negocios, a Lupatech atua na producédo e comercializagdo de valvulas
industriais, com destaque para petroquimica, quimica, papel e celulose, alimentacao,
farmacéutica, siderurgica, dentre outros.

A posicao de lideranga que a Companhia vem consolidando nos segmentos
em que atua € sustentada pela credibilidade e pelo estreito relacionamento que
mantém com seus clientes, em decorréncia do extenso tempo de atividades
conjuntas, altos padrbes de qualidade, tecnologias inovadoras e certificacdes
internacionais que possui. A Lupatech também presta assisténcia técnica e tem uma
bem estruturada e tecnicamente capacitada equipe de vendas e poOs vendas
(técnicos).

A criacao de valor da Lupatech no mercado é também fruto da consciéncia de
que a organizacdo € parte integrante de um ecossistema complexo e de que a
perpetuidade da empresa e evolugdo dependem da qualidade do relacionamento
com todos 0s seus publicos e especial atengdo na preservacao e melhoria do meio

ambiente.
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4.2 A Lupatech CSL

Em abril de 2007, a Lupatech S.A. sucedeu a Cordoaria Sao Leopoldo S.A. no
negocio de fabricacdo e comercializacdo de cabos de Poliéster para ancoragem de
plataformas e demais unidades flutuantes, ocasido em que foi criada a Cordoaria
S&o Leopoldo Offshore. Contudo, em novembro de 2008 a empresa mudou a sua
razao social para Lupatech CSL, tornando-se uma das filiais do Grupo Lupatech.

A Lupatech CSL possui tecnologia genuinamente brasileira com alto padréo
de qualidade e competéncia reconhecida na fabricacdo e homologacéo de cabos de
Poliéster para a ancoragem em aguas profundas e ultra profundas. Destaca-se
também a sua elevada capacidade de producdo, superior a 7 mil toneladas anuais
de processamento de fios de Poliéster.

Cabe registrar que a unidade CSL é parte de uma histéria que se iniciou em
1929 com a criagdo da Cordoaria Sdo Leopoldo, que inicialmente se dedicava a
fabricacéo de cordas de fibras naturais, tais como algodao, linho, canhamo e sisal.

Hoje os cabos de Poliéster da Lupatech CSL representam mais de 90% das
linhas ancoradas na Bacias de Campos pela Petrobras. Ademais, este notavel

produto também ja esta presente no Golfo do México e na Costa Oeste da Africa.

4.3 Produtos

A ideia da empresa surge da oportunidade de se atender o crescente
mercado de operacdes offshore que demandam a utilizacdo de cabos de fibras
sintéticas. O aumento da demanda de Oleo e gas tem exigido cada vez mais o
incremento na prospeccao em campos localizados nas bacias existentes em leitos
oceanicos em profundidades que comumente ultrapassam os 1.000 metros — as
chamadas aguas profundas — e que atualmente ja excedem os 2.000 metros — as
chamadas aguas ultra profundas.

Para tal feito sdo necessarias estruturas (plataformas) flutuantes cuja fixacao
se da através de linhas de ancoragem, estas inicialmente compostas por elementos
como cabos de aco e amarras (correntes), mas que, uma vez sendo de aco,
apresentam limitagcdes em funcdo da massa e sua resisténcia a fadiga. Para suprir
esta necessidade, foi introduzida no final dos anos 90 a tecnologia de ancoragem

com cabos de fibras sintéticas, mais leve e mais resistente a fadiga, e que vem
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crescendo e evoluindo ao longo dos anos. Importante ressaltar que a utilizagcéo
destes cabos sintéticos ndo se limita apenas a ancoragem de plataformas de
prospeccao de petréleo, uma vez que difundidos seus beneficios, sua utilizacdo vem
crescendo em outras aplicacdes, como instalacées de outros elementos flutuantes e
também como cabos de operacdo de lancamento de equipamentos. Também,
entende-se que o desenvolvimento de novas fibras, com propriedades particulares,
ampliara ainda mais seu uso em aplicacdes diversas.

Neste cenario de pleno desenvolvimento, aposta-se no surgimento de uma
unidade industrial exclusivamente voltada para este segmento de mercado.

O produto se caracteriza por ser feito praticamente de Poliéster, sendo que
ele pode ser dividido em partes, conforme mostra a Figura 1 a seguir. Importante
salientar que o cabo de Poliéster possui propriedades elasticas, o que é considerado

ideal para a sua aplicacéo.

Figura 1 - Estrutura do Cabo de Poliéster

a

Fonte: Catalogo Lupatech CSL (2015).

Legenda: Estrutura:

1 — Fio Basico;

2 — Perna da Alma;

3 — Almas (subcabos);
4 — Elemento Filtrante;
5 — Capa Trancada.

Neste raciocinio, importante ressaltar que este trabalho contempla dois tipos
de aplicac6es, podendo ser considerado Cabo de Fibra Sintética para Ancoragem de
Plataformas e Cabo de Fibra Sintética para Operacdes Offshore, este que séo
considerados pelos clientes como cabos de Trabalho, ou seja, cabos que sé&o
usados para langcamentos de ancoras e para recuperacdo de materiais (ver Figura 2

a sequir).
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Figura 2 - Estrutura de um Cabo de Trabalho
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Fonte: Lupatech CSL (2015).

Importante ressaltar que as embalagens serdo carreteis de aco, com até
1.500 mt de comprimento de cabos e pesando em torno de 35 toneladas.

4.4 Analise de mercado

O mercado de aplicacdes de cabos sintéticos para uso offshore se distribui
hoje nas Américas, no litoral do Brasil (pioneiro neste desenvolvimento) e no Golfo
do México; na Africa, compreendendo a costa oeste do continente; na Europa, na
regido chamada Mar do Norte, abrangendo a area entre a peninsula escandinava e
Reino Unido; e na Asia, mais especificamente regido denominada Australasia, ainda
com pouca expressdo, mas com grande potencial de crescimento em razdo dos
avancos em exploracdo para aguas profundas nos préximos anos (INFIELD
SYSTEMS, 2011).

A economia mundial mudou apos a crise econdémica que se iniciou em 2008,
as perspectivas de crescimento para 0s prOXimos anos sao mais austeras do que
aguelas projetadas no momento pré-crise, mas mesmo assim as curvas de demanda
e oferta de Oleo e gas demonstram a necessidade de investimento em novos
projetos, um aumento de aproximadamente 40% para 2017, se comparado ao
mesmo investimento em 2012. Destaque se dara para a producdo no triangulo
Brasil, Africa e Golfo do México, onde a previsdo para os proximos 5 anos é de que
sejam instaladas em média 20 unidades de producdo/ano em aguas profundas e
ultra profundas (INFIELD SYSTEMS, 2011).
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No que tange a producdo de petroleo em &guas profundas, o Brasil € a
fronteira tecnoldgica. Se vé um amadurecimento das tecnologias do pré-sal, que traz
consigo maior confianca na exploracdo desta regido, assim como a industria naval
brasileira, que também apresenta crescimento em sua curva de aprendizado
(PETROBRAS, 2014).

Em seu plano estratégico, a Petrobras estima também um crescimento anual
de cerca de 20% na producéo de 6leo e gas até 2020. Hoje ja séo sinalizadas 30
novas unidades de producao entre 2015 e 2020, uma média de 6 unidades ao ano.

De forma conservativa, estima-se nos préximos anos um consumo de até
20.000 toneladas de cabos para atender estes mercados, niumeros estes traduzidos
em volumes de poliéster considerando uma meédia de 1.000 toneladas por projeto,
material pioneiro e ja considerada uma tecnologia consagrada para esta aplicacao.
Por sua vez, investimentos em Pesquisa e Desenvolvimento apontam para a
utilizac&o de outros tipos de fibras, com caracteristicas proprias capazes de suprir as
demandas reprimidas pelas caracteristicas da fibra de poliéster, como rigidez por
exemplo. No entanto, para fins de desenvolvimento deste plano, foi considerado
apenas o mercado de cabos de poliéster.

Os mercados do Golfo do México, Mar do Norte e pequena parte da Africa
sdo o foco das empresas europeias. O litoral do Brasil, dado o pioneirismo e a
condicdo da exploracdo de campos oceanicos, apresenta grande parte dos
investimentos em exploragdo em aguas profundas e ultra profundas, porém,
medidas protetivas nacionais (regras de conteudo nacional) impedem o avan¢o da
participacdo estrangeira. Assim, o mercado brasileiro esta dividido entre dois
competidores: Lupatech CSL e Lankhorst Euronete do Brasil.

A Petrobras, a empresa que mais demanda este tipo de produto, seja direta
ou indiretamente, preocupada com a situagéo atual mercado e sabendo dos volumes
futuros, sinaliza através de suas areas estratégicas de suprimentos e engenharia
naval a necessidade de mais um fabricante de cabos de fibras sintéticas no Brasil.

Seguem no Grafico 1 informacOes sobre a demanda de plataformas de
exploracdo de petréleo em aguas profundas no Brasil e no mundo. Este gréafico
identifica os nomes de projetos, assim como datas previstas para instalacdo dos
mesmos nas costas brasileiras. Em se tratando de cabos de ancoragem, a empresa
tem de ter em mente que 0os mesmos sao adquiridos pelo menos 1 ano antes da

previsdo abaixo, ja que serdo os primeiros itens da instalacéo.



Gréfico 1 - Projecdo de Negocios no Brasil para a Petrobras
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2020

J& o Gréfico 2 apresenta uma projecdo de negdcios no mundo para aguas

profundas (acima de 400 mt de lamina de agua). Importante salientar a linha de

crescimento que indica aumento na demanda.

Demanda Mundial de Liquidos (MM bpd)

Gréfico 2 - Projecao de Negocios no Mundo

Desafio da Oferta
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O Gréfico 3 apresenta os desafios da oferta de negdcios no mundo inteiro,

com énfase no mercado brasileiro, focado cada vez mais em aguas profundas.

Gréfico 3 - Desafio da Oferta
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Desafios dos Novos Projetos de Produgao de Petréleo no
entorno de 2030

Cada pais tem desafios especificos para sustentar ou fazer crescer
sua producéo no horizonte até 2030:

—EUA: No Tight Oil americano, as fronteiras mais rentaveis sero
exploradas mais rapidamente até 2020, elevando os custos dos projetos
na proxima década. Permanecem as incerfezas quanto as restrigies
ambientais.

—Brasil: Foco em aguas profundas, em que o ritmo dos leildes, as
oportunidades e obrigagdes serdo as variaveis que as empresas levarao
em conta para decidir suas participagdes nos certames e consorcios.

—Canada: Custos de producdo elevados fazem do pais um dos produtores
marginais e, portanto, exigindo continua busca de ganhos de eficiéncia

—Ruassia: Producio atual em fase adiantada de declinio, necessitando de
investimentos expressivos no desenvolvimento de novos campos, tanto
em areas maduras como em novas fronteiras de produgio.

—lraque: sustentar o incremento da produgio mediante a solugio dos
conflitos internos.

Desafio comum: Gestdo dos projetos individuais reduzindo Capex e
Opex.

Forte: Elaboragio Petrobras, consultando o World Energy Outlook/IEA 2013; World O Qutleck/OPEC 2013;
CERA 2013; WoodMakcenze 2013.

Fonte: Petrobras (2014).

Na Tabela 1 apresenta-se um resumo dos dois graficos anteriores (Grafico 2

e 3), ilustrando assim as oportunidades de negdécio, o volume a ser adquirido pelo

mercado (interno e externo) e as consequéncias dessa demanda projetada para o

planejamento da capacidade de producao da nova Unidade da Empresa.

Tabela 1 - Mapa de Oportunidades

OPORTUNIDADES

ANO 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Unidade E&P - Mercado Interno 7 6 9 2 5 0
Unidade E&P - Mercado Interno 15 15 15 12 4 1
Novas Oportunidades 0 0 0 6 11 19
TOTAL 22 21 24 20 20 20
Volume PES* (ton) 22.000 21.000 24.000 20.000 20.000 20.000
Mercado Interno 7.000 6.000 9.000 2.000 5.000 0
Mercado Externo 15.000 15.000 15.000 12.000 4.000 1.000
Novas Oportunidades 0 0 0 6.000 11.000 19.000
* considerando um volume médio de 1.000 ton / UN_E&P
* Prego Venda Merc Interno (USDJ USD 13,00 | USD 13,00 | USD 13,50 | USD 13,50 | USD 14,00 | USD 14,00
* Preco Venda Merc Externo (USD] USD 8,00 | USD 8,50 | USD 9,00 | USD 9,50 | USD 10,00 | USD 10,50
Taxa USD ==>R$ RS 2,30 | RS 2,30 | RS 2,30 | RS 2,30 | RS 2,30 [ RS 2,30
Oportunidade (RS mil) RS 480.700,00 | RS 475.755,00 | RS 571.320,00 | RS 492.200,00 | RS 515.200,00 | RS 531.300,00
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CAPACIDADES DA NOVA EMPRESA

2 2 2 2 2
1 2 2 3 3
720 720 720 720 720
5.760 11.520 11.520 17.280 17.280
126.720 253.440 253.440 380.160 380.160
1.521 3.041 3.041 4.562 4.562

Linha de Produgdo

Turnos

Capacidade produtiva / Linha (kg/h)
Capacidade produtiva / DIA (kg)
Capacidade produtiva / MES (kg)
Capacidade produtiva / ANO (ton)

olo|o|o|o|o

Fonte: Elaborada pelo autor.

Os competidores estdo hoje distribuidos em unidades na Europa — Bridon,
Bexco, Parker Scanropes, Grupo Lankhorst (atualmente pertencente ao grupo
americano WireCo) — e Brasil — Lupatech CSL e Lankhorst Euronete do Brasil
(também pertencente ao grupo WireCo).

Atualmente, a empresa Lupatech CSL detém cerca de 60% do mercado
brasileiro, deixando a outra parcela do mercado para a empresa Lankhorst, tendo
em vista que ambas as empresas possuem suas plantas no territorio brasileiro,
facilitando assim a relacdo com a Petrobras. Em se tratando de mercado mundial, a
empresa Lupatech CSL detém em torno de 20% do mercado, sendo que o restante
deste mercado pode ser dividido proporcionalmente pelas empresas Lankhorst e
Bexco.

Os numeros descritos acima deixam claro que ha espago para um novo
entrante, ou seja, ha demanda para uma nova empresa, tendo em vista que as
atuais empresas estabelecidas nédo possuirdo capacidade produtiva para atender
toda a demanda prevista.

Este mercado especifico possui caracteristicas Unicas, por isto conhecer o
que querem os consumidores e como eles tomam suas decisdes sobre a compra e a
utilizacdo de produtos € fundamental para que a organizacdo tenha éxito em seu
mercado.

A fim de facilitar a compreensao, segue abaixo uma analise SWOT (forcas,

fraquezas, oportunidades e ameacas):

Quadro 1 - Matriz SWOT

Forcas Fraqgilidades
o Corpo Técnico altamente qualificado; 0 Custo Brasil
0 Proximidade com a Petrobras o Instabilidade econémica do Pais
0 Maquina de Testes
Oportunidades Ameacas
0 Abertura de mercado para o exterior o0 Principal concorrente (Lankhorest)
0 Desenvolvimento de novo produto para investindo em ampliacdo da planta
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novas aplicacdes no Rio de Janeiro
o Possibilidade de parceria com 0 Possibilidade de um novo entrante
empresas que fornecem produtos (Cordoaria Séo Leopoldo)

complementares (ex.: ancoras,
correntes, etc.

Fonte: Elaborado pelo autor.

4.5 Plano de Marketing

Tendo como uma das principais caracteristicas o conhecimento adquirido,
acreditamos que o mercado ira se valer dessa condi¢cdo, apostando no
desenvolvimento de um novo fornecedor, porém, detentor da maior experiéncia no
negocio em razéo da equipe envolvida.

O foco inicial sera o preenchimento da lacuna deixada pela Lupatech no
mercado brasileiro. Na sequéncia, dada a experiéncia e rede de relacionamentos do
grupo, estenderemos a participagdo em mercados emergentes, como Africa e
Australasia. Entende-se também que o mercado do Golfo do México pode ser
explorado se atendidas as legislacdes pertinentes, a grande barreira de entrada
neste mercado. Por sua vez, no Mar do Norte, deveremos focar em logistica e
desenvolvimento de tecnologias especificas, como por exemplo produtos cuja capa

possua maior resisténcia ao corte.

4.5.1 Preco

O preco sera definido baseado nos indicadores financeiros de custo por quilo
e margens de contribuicdo, seguindo sempre os critérios de politica de precos
internacional.

Partindo deste principio, tem-se assim como o pre¢co medio esperado para o
ano de 2015 com USD 8,00 e chegando em 2020 com cerca de USD 2,30 por kg.

As condi¢cOes de pagamento sé&o acertadas para cada projeto a fim de alinhar
o fluxo de caixa de ambas as empresas. As negociacdes geralmente indicam que
para cada evento devera estar relacionado com um pagamento, ou seja, para a
compra de matéria prima devera acontecer um pagamento percentual e assim por

diante.
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4.5.2 Pracga

Em razdo da mao-de-obra exigida, sua localizagdo preferencial é a regido
metropolitana de Porto Alegre, regido sul do Brasil, com acesso a um porto e
rodovias federais, bem como distante 300 km do porto e pélo naval de Rio Grande,
um dos principais do pais e em pleno desenvolvimento.

No futuro, dadas as condi¢cbes emergentes dos mercados da Australasia e
China, nossa pretenséo é replicar a estrutura de operacdo em uma base localizada
na China, se valendo da estrutura existente no Brasil para acelerar treinamentos e
transferir experiéncias fundamentais para a busca de processos sinérgicos entre as
unidades existentes nos dois paises. Entendemos que uma unidade localizada no
Brasil e outra na China possibilitardo a cobertura mundial do negécio de cabos de

fibras sintéticas para aplicacdes offshore.

4.5.3 Promocgao

Esta nova empresa atenderd esta demanda nacional e mundial com
representantes locais, tendo em vista que a postura comercial ira respeitar as
questdes locais e culturais de cada regiao.

Partindo do principio que podem-se listar como as principais variaveis que
compdem o processo decisOrio no processo de compras como preco, qualidade,
quantidade, prazos e condi¢cbes de pagamento, prazos de entrega, entende-se que
este mercado, apesar de muito especifico, tendo em vista que as encomendas séo
todas feitas baseadas em projetos determinados por engenheiros navais
especialistas apresentara 0os seguintes fatores (nesta ordem) como chave no
processo decisoério por parte do comprador:

e Qualidade;

* Preco;

* Prazo de Entrega;

» CondicOes de Pagamento;

e Quantidades.

Importante salientar, como sera visto a seguir que este projeto contempla

estas variaveis na ordem como elas estdo apresentadas.



52

Estima-se o fornecimento de 1.500 ton no primeiro ano de operacao, 3.000
ton nos dois anos seguintes e 4.500 nos demais. Estes montantes serdao atingidos
com 0 mesmo investimento inicial, 0 aumento da capacidade se dara simplesmente
no acréscimo da jornada de trabalho, sendo 1 turno, 2 turnos e 3 turnos,
respectivamente.

O projeto da empresa surge a partir da oportunidade de se explorar este
mercado e se fundamenta no alto nivel de expertise técnica e comercial do seu
nacleo gerencial.

Com cerca 15 anos de experiéncia, a equipe sera formada pelos precursores
no desenvolvimento da tecnologia e da aplicacdo de cabos de fibras sintéticas para
uso offshore. Estes fatores somados formam um capital humano de elevado nivel de
eficiéncia e eficacia para o desenvolvimento do negécio.

As caracteristicas inerentes ao grupo responderdo direta e indiretamente
pelas vantagens competitivas do negocio proposto, conforme elencado:

* Know-how especializado em desenvolvimento de produtos, incluindo canais de
acesso aos principais meios de desenvolvimento da tecnologia de aplicagéo;

» Otimizacéo da producédo e consequente menor custo operacional;

* Referéncia na gestao de contratos e controle da qualidade;

» Desenvolvimento de equipamentos proprios, com reducdo significativa de
custos se comparado aos existentes no mercado;

« Treinamento operacional indoor;

» Canais de acesso aos principais clientes no Brasil e no exterior.

A visdo da empresa € ser uma empresa de presenca global, reconhecida
pelas suas relagdes de confianca e referéncia no desenvolvimento e fornecimento
de solucdes em cabos de fibras sintéticas para o mercado offshore.

Sua missao é fornecer ao mercado offshore solucées com cabos de fibras
sintéticas, gerando valor para todos 0s nossos publicos.

Dentre os valores estao:

* Relacdes de Confiangca (comprometimento com nossos publicos);
* Ousadia (iniciativa e mensurac¢éao de riscos);
» Talentos e Diversidade (networking e know-how);

» Performance (valor para o acionista, planejamento, gestéo e qualidade);
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» Perseveranca (obstinacao, tenacidade);

* Sustentabilidade.

Para este mercado, devera ter em mente a visitacdo de pelo menos as
seguintes feiras:
e OTC - Houston (Maio);
« OTC - Rio de Janeiro (Setembro);
* NOS - Stavanger (Julho).

4.6 Plano Operacional

A unidade fabril demandara uma area total de no minimo 20.000 m?, sendo
10.000 m? de &rea construida e 10.000 m? para estocagem. Devera também ter
acesso aos principias modais rodoviarios e maritimos a fim de facilitar o escoamento
da producéo.

O neg6cio proposto apresenta como principal caracteristica o modelo de
regime por projeto, com duracdo média de 6 meses entre a entrada do pedido a
finalizacdo da producéo.

Como fluxo de caixa, entende-se que 0s pagamentos sdo realizados de
acordo com as entregas de cada evento do projeto, eventos estes que sao sempre
acompanhados por uma sociedade classificadora.

A identificacdo de Projetos para visualizacdo de demanda e negociacao é
estabelecida através de Cadastro de Subfornecedores — B2B e Portais eletronicos,
assim como Licitacbes e Contratos com estatais (Ex. Petrobras). Importante
salientar que os chamados Contratos Globais: contratos de longo prazo e preco pré-
definido possuem reajuste de preco de acordo com a politica do contrato, se houver.

As figuras 3 e 4 mostram os layouts identificando os locais para maquina de
teste, trancadeira K-32 e trangadeira K-12, assim como o fluxo de entrada e saida
dos processos de producao, respectivamente.
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Figura 3 - Layout da Planta
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A figura 4 mostrara o caminho a ser seguido pelo processo, desde a chegada

dos fios de Poliéster até a producdo do cabo de Poliéster, inclusive demonstrando o

caminho dos

carretéis até o espaco para o estoque de produto acabado.

Figura 4 - Fluxo de Produgéo
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O quadro 2 a seguir mostra a capacidade de producao, indicando também a

guantidade de turnos para a nova Unidade da Empresa.

Quadro 2 - Mapa de Capacidade de Producéo

CAPACIDADES DE PRODUCAO

2 2 2

Linha de Produgdo

Turnos

1

2

2

3

3

Capacidade produtiva / Linha (kg,

720

720

720

720

720

Capacidade produtiva / DIA (kg)

5.760

11.520

11.520

17.280

17.280

Capacidade produtiva / MES (kg)

126.720

253.440

253.440

380.160

380.160

Capacidade produtiva / ANO (ton

o|lo|o|o|Oo|O

1.521

3.041

3.041

4.562

4.562

Fonte: Elaborado pelo autor

A empresa possuird uma estrutura funcional enxuta, sendo a gestdo

operacional e comercial a ser conduzida pela equipe de Consultoria, e a gestédo

administrativa e financeira por um representante indicado pelo investidor. A previsdo

€ de 60 funcionarios para 1 turno de producdo e 80 para 2 turnos e 105 para 3

turnos. Este estudo compreende funcionarios para a parte administrativa e

producdo. Segue figura 5 mostrando o organograma planejado, com as diversas

areas e suas correspondentes responsabilidades.

Figura 5 - Organograma da Empresa
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Fonte: Elaborado pelo autor
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4.6 Plano Financeiro

A implantacdo da unidade de producdo dentro dos planos e condigoes
preestabelecidos, resultara num empreendimento de alta rentabilidade e de 6timo
retorno aos acionistas, comparativamente as diversas oportunidades financeiras
existentes no mercado.

A tabela 2 a seguir identifica os valores previstos para 0s proximos anos,

divididos em Receita Bruta e Liquida, assim como o Lucro Liquido.

Tabela 2 - Previsdo de resultados e Previsdo de Resultados em R$ milhdes

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta 34.450 72.398 74.846 117.515 121.187
Receita Liquida ) 31.552 66.378 68.826 108.151 111.823
- Investimento
Ebitda* 7.099 23.747 25.778 47517 49.351
Lucro Liquido 3.695 14.683 16.023 30.371 32.572

* Nota: Earnings before interest, taxes, depreciation and amortization.

Fonte: Elaborado pelo autor.

O investimento previsto para implantacdo desse plano de negocios,
considerando-se apenas o mercado brasileiro é de aproximadamente R$ 18,1
milhdes (compreendendo projeto, equipamentos, aluguéis de terreno e prédio). A
tabela 3 resume o0s gastos separando-os em Producdo, Laboratério de Testes,

Manutengéo, Administrativo e Consultoria.

Tabela 3 - Lista de Valores para Montagem de Planta

Producdo / Fabrica RS 9.187.900,00
Laboratério / Testes RS 5.603.600,00
Manutencdo / Caldeiraria RS 124.100,00
Administrativo RS 704.700,00
Consultoria RS 2.520.000,00
TOTAL RS 18.140.300,00

Fonte: Elaborado pelo autor

Nessa secdo, o interesse maior é levantar em numeros 0s custos envolvidos
para a construcdo da unidade de negdcios de servigcos. Como visto no inicio do
topico dos resultados, todas as informagfes especificas decorrentes do segmento
em questdo, foram inseridas no presente Plano de Negdcio através de pesquisa
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qualitativa exploratéria, realizadas com informagfes baseadas na atual companhia
Lupatech CSL e no quadro de fornecedores.

Outras informacdes decorrentes de materiais, ferramentas, reformas prediais
entre outras que serdo apontadas logo a seguir, foram levantadas de acordo com
custos médios praticados no mercado. E importante salientar que n&o houve o
interesse de comparacao de precos entre fornecedores, pois busca-se informar os
custos de investimentos inicial como via de referéncia de “média de mercado”
necessarios para a abertura da unidade de negdécio. Caso fosse feita a opcao de
pesquisar 0s menores custos na tomada de precgos entre fornecedores, certamente
tal andlise poderia perder tal utilidade num curto espaco de tempo em funcdo da
variacdo de inflacdo de precos de produtos, afetando diretamente na intencdo de
viabilidade do quadro que sera demonstrado a seguir. A analise realizada é a
composicao de todos os custos que foram previstos em cada dimensao destacadas
anteriormente. A base do resultado dessa analise vai informar o custo total para a
viabilidade do negdcio.

A Tabela 4 a seguir demonstra os custos de maneira mais completa,

identificando valores de maquinas e equipamentos para escritério.



Tabela 4 - Esquema de Custo de Maquinas e Equipamentos

Produgdo / Fabrica

Quadros de fios TNX-Q80
Torcedeira Perna Alma - TNX-2000
Trangadeira Alma TNX12-2000
Torcedeira Perna Capa - Galan PR750/4
Binadeira TNX-B

Trangadeira Capa TNX32-1088
Cavalete TNX32-1088

Mesa de Acabamento

Estufa + agitador acabamento
Balanga 75 ton

Balanga 10 ton

Balanca Torcedeira 1000 kg
Empilhadeira 4,5 ton

Pértico 75 ton

Benfeitorias Prédio

Laboratério / Testes

Maquina de Testes 2500 ton
Maquina de testes EMIC DL500
Balanga de precisdo 300g
Maguina ensaio de abrasdo
Meadeira

Manutengdo / Caldeiraria

Maquina de Solda Modelo MIG 400
Serra Starret 4

Ponte rolante 5 ton

Cavalete Solda

Carrinho com ferramentas

Torno

Furadeira bancada

Esmerilhadeira

Furadeira manual

Ferramentas Gerais (macaco, talha, extrator, etc)

Administrativo
Escritdrio (RS/m2)
Moveis

Hardware informética
Servidor / Roteador
Software

Software de Gestdo
Reldgio ponto
Audio-conferéncia

Valor Unitério

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

7.500,00
475.000,00
1.200.000,00
280.000,00
30.000,00
4.520.000,00
500.000,00
50.000,00
10.000,00
60.000,00
9.500,00
4.200,00
110.000,00
250.000,00
1.000.000,00

5.500.000,00
60.000,00
3.600,00
30.000,00
10.000,00

7.000,00
15.000,00
10.000,00
15.000,00

2.600,00
15.000,00

3.500,00

350,00

3.000,00

20.000,00

1.500,00
1.500,00
2.000,00
35.000,00
40.000,00
180.000,00
3.500,00
1.200,00

Quantidade
64

P P NP RPWPRRRPRRNDd

[y

TOTAL

i

[N

TOTAL

B R R R NNR P W

[y

TOTAL

TOTAL

TOTAL GERAL

Fonte: Elaborado pelo autor

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
R$

RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
R$

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
R$

R$

Total
480.000,00
1.900.000,00
2.400.000,00
280.000,00
30.000,00
4.520.000,00
500.000,00
150.000,00
10.000,00
60.000,00
9.500,00
8.400,00
110.000,00
250.000,00
1.000.000,00
11.707.900,00

5.500.000,00
60.000,00
3.600,00
30.000,00
10.000,00
5.603.600,00

21.000,00
15.000,00
10.000,00
30.000,00
5.200,00
15.000,00
3.500,00
1.400,00
3.000,00
20.000,00
124.100,00

375.000,00
30.000,00
40.000,00
35.000,00
40.000,00

180.000,00

3.500,00
1.200,00
704.700,00

18.140.300,00
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A tabela 5 abaixo apresenta o Demonstrativo de Receita do Exercicio,

demonstrando de maneira mais completa o quadro de receitas, custos, despesas

fixas e identificacdo de lucro desde 2015 até 2020:



Tabela 5 - Demonstrativo de Receita do Exercicio

Demonstrativo de Receita do Exercicio (RS mil)

2015 2016 2017 2018 2019 2020
Receita Bruta RS - R$ 34.450,10 | RS 72.397,67 | RS 74.845,90 | RS 117.515,06 | RS 121.187,40

Vendas Mercado Interno (30%) R$ - RS 13.640,14 | RS 28.329,52 | RS 28.329,52 | RS 44.068,15 | RS 44.068,15
Produtos RS - RS 13.640,14 | RS 28.329,52 | RS 28.329,52 | RS 44.068,15 | RS 44.068,15

Vendas Mercado Externo (709 R$ - RS 20.809,96 | RS 44.068,15 | RS 46.516,38 | RS 73.446,91 | RS 77.119,26
Produtos RS - RS 20.809,96 | RS 44.068,15 | RS 46.516,38 | RS 73.446,91 | RS 77.119,26

(-) Dedugdes da Receita Bruta:| RS - RS (2.898,53)[ RS (6.020,02)| RS (6.020,02)[ RS (9.364,48)| RS (9.364,48)
lcms (12%) RS - RS (1.636,82)[ RS (3.399,54)| RS (3.399,54)[ RS (5.288,18)| RS (5.288,18)
Pis/Cofins (1,65% + 7,6%) | R$ - | RS (1.261,71)| RS (2.620,48)| RS (2.620,48)| RS (4.076,30)| RS (4.076,30)

(=) Receita Liquida RS - R$ 31.551,57 | RS 66.377,65 | RS 68.825,88 | R$ 108.150,58 | RS 111.822,92

0% 92% 92% 92% 92% 92%
) Busies Fisilics VarTes RS - | RS (14.620,65)| R$ (28.181,29)| RS (28.181,29)| RS (41.681,94)| RS (41.681,94)
0% -42% -39% -38% -35% -34%
Matéria-Prima RS - | RS (9.443,17)| RS (18.886,35)| RS (18.886,35)| RS (28.329,52)| RS (28.329,52)
Materiais Aplicados RS - RS (2.098,48)[ RS (4.196,97)| RS (4.196,97)| RS (6.295,45)| RS (6.295,45)
Mao-de-obra RS - RS (1.500,00)[ RS (2.000,00)| RS (2.000,00)| RS (2.500,00)| RS (2.500,00)
Energia Elétrica RS - R$  (180,00)| RS (300,00 RS  (300,00)| R$  (360,00)] RS  (360,00)
Embalagens RS - RS (1.398,99)[ RS (2.797,98)| RS (2.797,98)| RS (4.196,97)| RS (4.196,97)
(=) Lucro Bruto RS - RS 16.930,92 | RS 38.196,35 | RS 40.644,58 | RS 66.468,64 | RS 70.140,98
0% 49% 53% 54% 57% 58%

(-) Despesas Variaveis RS - RS (2.756,01)[ RS (5.791,81)| RS (5.987,67)| RS (9.401,20)| RS (9.694,99)
Fretes Produtos (5%) RS - RS (1.722,50)[ RS (3.619,88)| RS (3.742,30)| RS (5.875,75)| RS (6.059,37)
Comissoes (3%) RS - RS (1.033,50)[ RS (2.171,93)| RS (2.245,38)[ RS (3.525,45)| RS (3.635,62)

0) PesiEe FEs RS (1.500,00)| R$ (7.076,00)| R$ (8.657,00)| R$ (8.879,00)| R$ (9.550,00)| RS (9.595,00)

N/A -21% -12% -12% -8% -8%

Operacional RS  (810,00)| RS (2.668,00)| RS (4.036,00)| R$ (4.086,00)| RS (4.652,00)| R$ (4.652,00)
Despesa com Pessoal RS - RS  (450,00)] RS  (700,00)] RS  (700,00)] RS  (745,00)] RS  (745,00)
Agua RS - RS (8,00)| RS (16,00)| RS (16,00)| RS (22,00)| RS (22,00)
Manutenc¢&o RS - RS (25,00)| RS (50,00)| RS (50,00)| RS (60,00)| RS (60,00)
Servigos Prestados RS - RS  (175,00)] RS  (350,00)] RS  (350,00)] RS  (350,00)] RS  (350,00)
Aluguel e Condominio - FLE] RS (600,00)| RS (600,00)| RS (600,00)| RS (650,00)| RS (650,00)| RS (650,00)
Fretes RS - R$  (750,00)| RS (1.500,00)] R$ (1.500,00)| RS (2.000,00)| RS (2.000,00)
Combustiveis RS - | Rs (10,00)| RS (20,00)| RS (20,00)| RS (25,00)| RS (25,00)
Certificacdo RS (210,00)| RS (500,00)| RS (500,00)| RS (500,00)| RS (500,00)| RS (500,00)
Outras despesas RS - RS  (150,00)|] RS  (300,00)] RS  (300,00)] RS  (300,00)] RS  (300,00)

Comercial RS  (400,00)| R$ (645,00 RS (818,00)| RS  (820,00)| R$  (885,00)] RS  (890,00)
Despesa com Pessoal RS - RS (75,00)| RS (78,00)| RS (80,00)| RS (85,00)[ RS (90,00)
Marketing RS  (200,00)| RS  (200,00)] RS  (200,00)| R$  (200,00)] RS  (200,00)| RS  (200,00)
Servigos Prestados RS - RS (170,00)| RS (340,00)| RS (340,00)| RS (400,00)| RS (400,00)
Viagens RS  (200,00)| RS  (200,00)] RS  (200,00)| R$  (200,00)] RS  (200,00)| RS  (200,00)

Administrativa RS  (290,00)| RS (3.763,00)] RS (3.803,00)| R$ (3.973,00)| RS (4.013,00)| R$ (4.053,00)
Consultoria RS - RS (2.520,00)[ RS (2.520,00)| RS (2.650,00)| RS (2.650,00)| RS (2.650,00)
Despesa com Pessoal RS  (180,00)| RS  (720,00)] RS  (760,00)] RS  (800,00)] RS  (840,00)] RS  (880,00)
Assessoria RS (50,00)| RS (30,00)| RS (30,00)| RS (30,00)| RS (30,00)| RS (30,00)
Comunicagéo RS - RS (50,00)| RS (50,00)| RS (50,00)| RS (50,00)| RS (50,00)
Materiais Consumo/Expedie| RS - RS  (100,00)|] RS  (100,00)] RS  (100,00)] RS  (100,00)] RS  (100,00)
Seguranga Vigilancia RS - RS (18,00)| RS (18,00)[ RS (18,00)| RS (18,00) RS (18,00)
Servigos Prestados RS - RS (30,00)| RS (30,00)| RS (30,00)| RS (30,00)| RS (30,00)
Informéatica RS - RS (60,00)| RS (60,00)| RS (60,00)| RS (60,00)| RS (60,00)
Seguros RS - RS (60,00)| RS (60,00)| RS (60,00)| RS (60,00)| RS (60,00)
Impostos e Taxas RS (60,00)| RS (60,00)| RS (60,00)| RS (60,00) RS (60,00) RS (60,00)
Cursos RS - RS (10,00)| RS (10,00)| RS (10,00)| RS (10,00)| RS (10,00)
Correios, Copias RS - RS (5,00)[ RS (5,00)[ RS (5,00)[ RS (5,00)] RS (5,00)
Outras Despesas Administr{ R$ - RS  (100,00)|] RS  (100,00)] RS  (100,00)] RS  (100,00)] RS  (100,00)

EBITDA RS (1.500,00)| R$ 7.098,91 | RS 23.747,54 | RS 25.777,91 | RS 47.517,43 | R$ 50.850,99

N/A 21% 33% 34% 40% 42%
Deprecia¢bes /Amortizacdel RS - R$ (1.500,00)[ R$ (1.500,00)| RS (1.500,00)( RS (1.500,00)| RS (1.500,00)

Lucro Oper. Antes IR (LAIR) | RS (1.500,00)] RS 5.598,91 [ RS 22.247,54 | RS 24.277,91 | RS 46.017,43 | RS 49.350,99
Provisdo IR (25%) + CSLL | R$ - RS (1.903,63)| RS (7.564,16)| RS (8.254,49)| RS (15.645,93)| RS (16.779,34)

LUCRO (PRE JUiZO) RS (1.500,00)| RS 3.695,28 | RS 14.683,38 [ RS 16.023,42 | RS 30.371,51 | RS 32.571,65

0% 11% 20% 21% 26% 27%
Fonte: Elaborado pelo autor
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J& na Tabela 6 e possivel verificar um cronograma projetado de montagem da
planta dividido em meses.

Tabela 6 - Cronograma de Montagem da Unidade

Més1 | Més2 | Més3 | Més4 | Meés5 | Més6 | Més7 | Méss | Més9 | Més10 | Més1l | Més12
Produggo / Fabrica
Quadros de fios TNX-Q80 120 120 120 120
Torcedeira Perna Alma - TNX-2000 317 317 317 317 317 317
Trangadeira Alma TNX12-2000 400 400 400 400 400 400
Torcedeira Perna Capa - Galan PR750/4 84 196
Binadeira TNX-B 30
Trangadeira Capa TNX32-1088 250 250 250 250 250 250 250 250
Cavalete TNX32-1088 250 250
Mesa de Acabamento 75 75
Estufa +agitador acabamento 10
Balanga 75 ton 20 20 20
Balanga 10 ton 10
Balanga Torcedeira 1000 kg 8
Empilhadeira 4,5 ton 37 37 37
Pértico 75 ton 75 75 100
Benfeitorias Prédio 200 200 200 200 200
Laboratério / Testes
Méquina de Testes 2500 ton 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458
Maquina de testes EMIC DL500 15 15 15 15
Balanga de precisdo 300g 4
Maquina ensaio de abrasdo 15 15
Meadeira 10
Manutengdo / Caldeiraria
Maquina de Solda Modelo MIG 400 21
Serra Starret 4 15
Ponte rolante 5ton 10
Cavalete Solda 30
Carrinho com ferramentas 5
Torno 15
Furadeira bancada 4
Esmirilhadeira 1
Furadeira manual 3
Ferramentas Gerais 20
Administrativo
Escritério (RS$/m2) 125 125 125
Moveis 30
Hardware informatica 40
Servidor / Roteador 35
Software 40
Software de Gestdo 30 30 30 30 30 30
Relégio ponto 4
Audio-conferéncia 1
totall 778 [ o7a | 1382 [ 1782 | 185 | 1565 | 1811 | 1665 | 1759 | 1103 | 488 | 483 |
Consultoria| 210 | 210 | 210 | 210 | 2100 | 210 | 210 | 210 | 210 [ 20 | 210 | 210 |
TOTALGERAL| 988 | 1184 [ 1592 [ 1992 | 2035 | 1775 | 2021 | 185 | 1909 | 1313 | 698 | 698 |
Més1 | Més2 | Més3 | Més4 | Meés5 | Més6 | Més7 | Meés8 | Més9 | Més10 | Meés1l | Més12 |

Fonte: Elaborado pelo autor

O presente estudo conclui que em 22 meses, 0s numeros indicardo que a
Empresa comecara a obter resultados lucrativos para o negocio em questao, pois
tera pago o seu investimento inicial.

Deve-se levar em conta, que para a viabilidade dessa analise, ndo esta sendo
considerada a rentabilidade proveniente de servicos de aluguel da maquina de
testes, somente a andlise de rentabilidade dos produtos ja referidos. Isso reforca
gue, muito além da entrada de recursos financeiros dos cabos de Poliéster, a
Empresa podera contar futuramente com a entrada dos recursos financeiros

provenientes dos servi¢os de locacdo da maquina de testes. Dessa forma, o tempo
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de custeio do investimento inicial podera ocorrer em um horizonte de tempo ainda
menor.
A opcao de ndo mensurar a rentabilidade dos recursos financeiros

provenientes da locacdo da maquina de testes, deve-se em funcdo de
historicamente termos o equipamento em questdo usado em testes para a propria
companhia.

A tabela 7 abaixo serve para ilustrar o tempo de retorno previsto para o

investimento, identificando os valores de despesa fixa e o ponto de equilibrio da

Empresa.
Tabela 7 - Mapa de Retorno do Investimento
2015 2016 2017 2018 2019 2020
Despesa Fixa -R$ 1.750,00 |-R$ 7.326,00 |-R$ 8.907,00 [-rs 9.129,00 [-r$ 9.800,00 [-RS 9.845,00
Margem de Contribuicdo 0% 41% 45% 46% 49% 50%
Ponto de Equilibrio N/A RS 17.804,79 |-RS  19.809,87 |-R$ 1971521 |R$  20.180,47 |-RS  10.738,12
Investimento [Rs  18.140,00] RS [rs [rs [ rs [ rs -]
Fluxo de Caixa Simples (LAIR) -RS 1.750,00 | R$ 534891 | RS 2199754 | RS  24.027,91| RS  45767,43| RS 49.100,99 |
T™MA 15%
VPL do Projeto Simples RS 67.772,82
RS 19.890,00 [-R$  14.541,09 | RS 7.456,46 | RS 31.484,37 |
Payback Simples 1 anos
7| meses
28| dias
Fluxo de Caixa Descontado (LAIR) -R$ 175000 [ RS 4.651,23|R$  16.921,18[RS  16.570,97 | RS  28.604,65 | R$  28.057,71
™A 15%
VPL do Projeto Descontado RS 38.149,52
RS 19.890,00 [-R$  15.238,77 | RS 1.682,42 | RS 18.253,39 |
Payback Descontado 1) anos
10| meses
24| dias
Fluxo de Caixa Acumulado (LAIR) [R$  19.800,00 [ R$ 534891 | RS 21.997,54| RS 24.027,91 | RS  45767,43| RS  49.100,99
TIR (5 anos): 82,99%

Fonte: Elaborado pelo autor
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5 CONCLUSAO

O Plano de Negécios para fornecimento de cabos de ancoragem para
exploracdo de petréleo em aguas profundas mostrou um mercado que apresenta um
indice de crescimento elevado e constante. Importante ressaltar também que a
renovacdo de reservas e producdo em aguas profundas é crescente, apesar das
incertezas regulatdrias ainda presentes, dos maiores custos e riscos envolvidos
nessa atividade. A tendéncia € que o mercado offshore em aguas profundas se
mantenha como a principal fronteira, mais imediata, da exploracdo de petrdleo no
mundo. Uma das principais fontes de novas reservas para as empresas
internacionais de petroleo.

A necessidade da Lupatech S.A. em criar esta nova empresa deve-se
principalmente pela busca de melhor atendimento e satisfacdo para este mercado.
Atendendo assim de forma mais qualificada os seus clientes e proporcionando mais
opcOes para seus clientes.

Por esta razao, a proposta de implantacdo desta nova planta servira para que
empresa possa colocar em acao, estratégias empreendedoras para a viabilidade do
negocio em questdo. Dessa maneira, a Lupatech S.A. poderd criar automaticamente
diferenciais essenciais ao novo empreendimento, destacando-se em exceléncia,

qualificagcéo e atendimento diferenciado.

5.1 Recomendacdes para Trabalhos Futuros

Como sugestdes para trabalhos futuros, sugerem-se as seguintes acoes:
» Criacdo e implantacdo de indicadores de eficiéncia para um monitoramento
mais eficiente dos processos;
* Implementacéo de politica de uso de maquina de testes para o mercado de
cabos de a¢o, mangotes e acessorios de conexoes;
» Expansdo do negdcio para montagem de nova planta no exterior;
* Integracdo entre as empresas do grupo com o objetivo de criar sinergia entre

0S negdcios complementares.
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