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1 - CAPA:

SustenPark Estacionamento Ltda.

Rua Mariz e Barros, 319 - Icarai - Niterdi - RJ
CEP: 24220-120

Tel.: (21) 3619-4444 Cel.: (21) 99745-7971
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Somamos conscientizagédo, multiplicamos seguranca!

Este Plano de Negadcios foi elaborado em Novembro de 2016 por:

Paulo Roberto Baptista de Souza Junior; (S6cio)
Carla Jania Neves Paixdo do Amorim; (Socio)
Jessica Cristina de Andrade Pereira; (Socio)
Juan Fernandes Lopes de Araujo; (Socio)
Barbara Carvalho da Rocha. (Socio)

Copialde6
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2 - SUMARIO EXECUTIVO:

2.1 - PRODUTOS E SERVICOS:

A grande fonte de inspiracdo é a necessidade de um servico de
estacionamento eco sustentavel, com vagas largas e cobertas no Bairro de
Icarai.Sobre o ciclo de vida do nosso servico, iremos crescer junto com 0 Servico,
apresentando novidades e agregando valores aos nossos clientes. A maturidade
em Nnossos servicos sera em criar novidades aos clientes. Quanto ao declinio néo
temos a intencdo de chegar a esse ponto, porém caso ocorra vamos criar

estratégias e mudar nossos servigos prestados.

2.2 - ANALISE DE MERCADO:

Com todos os desejos e necessidades dos clientes, vamos estar sempre
buscando satisfazé-los, e garantindo o nosso trabalho com seguranga e qualidade.
Através da pesquisa de mercado identificamos diversos fatores que incomodam e
gue ainda faltam nos estacionamentos. Vamos ter como meta estes fatores e prestar
um servi¢o diferenciado de nossos concorrentes, porém sempre cativando nossos

clientes.

Analise SWOT da Sustenpark:

Em nossa analise SWOT, estratégias preliminares ja aparecem: em
nossas forcas devemos investir na nossa qualidade e competéncia do servigco
oferecido. Nas fraquezas, buscar mais experiéncia de empresas concorrentes na
area, para alcancar o investimento pretendido. J& nas oportunidades, vamos investir
fortemente em parcerias com outras empresas e garantir um servigo sustentavel. Por
fim as ameacas, iremos apostar fortemente em nosso diferencial sustentavel para
que as ameacas sejam minimizadas e estreitar relacionamento com

estabelecimentos da regido para criar vinculo com parceiros.
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5 Forcgas de Porter:

Rivalidade entre concorrentes:

Possui um nivel de alta concorréncia. Pois nesse mercado de
estacionamentos, as empresas sdo, em sua maioria, sdo grandes organizacdes
Logo, vamos criar um ambiente totalmente sustentavel, sempre com a devida
preocupag¢ao com o meio ambiente. Contendo diversos tipos de servigos, como o de

manobrista e lavagem a seco.

Produtos/Servicos Substitutos:

Possui nivel médio, pois existem diversos meios de transportes
atualmente que podem substituir o automével, como o taxi, uber e o transporte
publico. Temos como meta conquistar os clientes, e garantir promoc0des, servicos

agregados e ideias inovadoras que faréo parte de nossa organizacao.

Poder de Barganha dos Clientes:

Nivel alto no poder de barganha, por causa do preco, a qualidade do
servigco prestado, o ambiente e o tempo como principais fatores de escolha. Vamos
criar uma campanha de marketing, fazer promocdes e entre outras estratégicas, com

a finalidade de atrair os clientes.
Poder de Barganha dos Fornecedores:

Nivel médio na barganha com os fornecedores, pois apesar de
possuirmos um ambiente totalmente sustentavel, iremos ter um problema com alto
investimento. Logo, sera necessario fazer cota¢des de produtos e negociar parcerias

junto a fornecedores.

Ameaca de Novos Entrantes:
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Nivel médio de ameaca de novos entrantes. Pois apesar de haver a
constante mudanca e o avanco da tecnologia, utilizaremos a estratégia de nunca se

acomodar e sempre estar em busca de novas tecnologias e criagdes inovadoras.

2.3 - ESTRATEGIA DO NEGOCIO:

Posicionamento estratégico de marketing:

A SUSTENPARK, preocupada com o futuro, proporciona um
estacionamento no qual utiliza sistema automatizado de forma
sustentavel,diferenciada e de qualidade. Com o intuito de focar no marketing de
relacionamento através de servicos de fidelizacdo dos clientes. Exploraremos o
marketing social, tendo como objetivo associar a nossa marca as boas préticas e
preocupacdo social e o marketing digital, que sdo os e-mails e midias sociais

(Whatsapp e Facebook).

4ps - Plano de Marketing:

Nos dias de hoje, para se ter um servico desejado e atraente deve possuir
uma boa localizacédo, logo foi escolhido o municipio de Niter6i-RJ para a construcao
da SUSTENPARK. Um estacionamento que visa proporcionar um Servigco
diferenciado dos demais, com seguranca, conforto e atendimento de qualidade e
diversos tipos de servigos. Procuramos promover parcerias com diversas empresas,
assim facilitando os clientes no acesso e garantindo seguranca. Com diversos
pacotes de precos para os clientes, com alternativas de diarias e mensalidades,
assim 0s nossos clientes escolnem o melhor para seu automoével e sua renda. O
principal interesse é focar no marketing, 6nibus e outdoors, pois sao lugares que
atinge diversas camadas sociais e no planejamento da cobertura, atingiremos o

publico alvo.

2.4 - PLANEJAMENTO E ORGANIZACAO DO NEGOCIO:
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Em nosso plano de RH, iremos operar com diversos funcionarios, como
0S manobristas, assistente de marketing, operador de caixa, auxiliar de servicos
gerais e especialista de lavagem a seco. Todos sendo gerenciados pelos seus
gerentes, que serdo alocados as suas especialidades. Tendo total assisténcia de

nossos diretores.

2.5 - PLANEJAMENTO FINANCEIRO:

Com analise em nosso plano financeiro, os indicadores nos mostram que
€ viavel o projeto em todos os cenarios. No cenario pessimista apresentou ser mais
longo que nos outros, mas nada que embate a nossa rentabilidade. Nos indices
econdbmicos a empresa terd capital de giro suficiente para manter os gastos,
apresentando um nivel de endividamento baixo e logo um bom desempenho no
retorno do lucro face aos investimentos. O ponto de equilibrio indicou que teremos
renda suficiente para cobrir nossas despesas variaveis e fixas. Portanto, como

mencionado acima o projeto € vidvel em todos o0s cenarios.
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3 - A EMPRESA:

3.1-Logo:

3.2 - Slogan: Somamos conscientizagdo, multiplicamos seguranca!

3.3 - Misséao:

Ser um estacionamento com ideologia e atitudes eco sustentaveis, com

servicos inovadores, que conquistem a confiabilidade do cliente.

3.4 - Visao:

Ser lider na prestacdo de servico de estacionamento eco sustentavel e ser

referéncia de qualidade na atuacdo da mobilidade urbana.

3.5 - Valores:

- Exceléncia

- Confianga

- Responsabilidade s6cio ambiental
- Comprometimento

- Satisfagcéo do cliente

- Qualidade de atendimento

- Seguranca
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4 - PRODUTOS E SERVICOS:

4.1 - Competidores Existentes no Mercado e Servicos que Oferecem:

Os competidores do mercado sdo os prestadores de servicos de
estacionamento localizados no Bairro de Icarai, na qual oferecem somente servigcos

de guarda veiculos.

4.2 - Nosso Servigo em Comparacao aos Competidores:

Visamos sobrepor nossos competidores no quesito que, iremos
oferecer vagas largas e espaco coberto, disponibilizaremos espaco para estacionar

bicicletas e servico de lavagem de carro a seco.

4.3 - Documento com Informacdes do Servi¢cos Prestados:

O documento que contém todo detalhamento das estratégias e

servicos a serem realizados pela Empresa sera o Plano de Marketing.

4.4 - Fontes Geradoras de Inspiracao do Servigo:

7

A grande fonte de inspiracdo € a necessidade de um servico de
estacionamento eco-sustentavel, com vagas largas e cobertas no Bairro de Icarai.
Pois, apesar de existirem muitos estacionamentos na regido, nenhum tem 0s nossos
diferenciais. E também identificamos a necessidade de vagas no local, tendo em
vista que possuem muitos veiculos na rua e pouco lugar para estacionar

seguramente.

4.5 - Tecnologias Usadas nos Servigos:
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As tecnologias utilizadas serdo a utilizacdo das placas solares para a
geracdo de energia interna do estacionamento e também a utilizacdo das telhas
para a captagdo das aguas das chuvas, assim reaproveitando a mesma para 0s

servigos do local.

4.6 - Tecnologias Originais da Empresa:

A principio ndo teremos nenhuma tecnologia propria a ser utilizada em
nosso estacionamento. Podemos sim em um futuro ter essa vantagem em noSSo

estabelecimento.

4.7 - Futuros Servigos a serem Produzidos pela Empresa:

Monitoramento do veiculo do cliente por aplicativo, disponibilizando
acesso as cameras do estacionamento. AsSim como outros servicos a serem
disponibilizados, como exemplo informacdes do funcionamento do estacionamento,

programa de fidelidade e entre outros.

4.8 - Perspectivas Futuras da Empresa quanto aos Servicos:

Nossas perspectivas sdo de crescimento aliado a entrega de 6timos

servicos, agregados a qualidade do atendimento, para assim pensarmos em

aumentar nossa abrangéncia pela cidade.

4.9 - Ciclo de Vida do Servico/Produto:
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Ciclo de Vida do Produto

\ 4

Sobre o ciclo de vida do nosso servi¢o, a SustenPark em seu inicio de
operacao se posicionara na introdugdo, por ser uma empresa nhova em um mercado

com grandes concorrentes. Esta etapa permanecera por até um ano de operacao.

Obteremos o nivel de crescimento com o inicio do servico,
apresentando novidades e agregando valores aos nossos clientes. Por exemplo os
servicos de manobrista, lavagem a seco e a guarda de bicicletas. Teremos esse

crescimento evidenciado entre um a trés anos.

A maturidade do servico dependera exclusivamente de muito empenho
em criar novidades aos nossos clientes para que haja a manutencdo dos 6timos
servigcos prestados. Como por exemplo a criagcdo do nosso aplicativo para agregar
informacdes e servigcos aos nossos fiéis clientes, e assim se mantera por pelo menos

mais cinco anos.

E quanto ao declinio do servico em seu ciclo de vida, ndo temos a
intencdo de chegar a esse ponto, pois sempre apresentaremos novidades para
agregar valor aos servicos prestados aos nossos clientes. Porém, o mercado é
incerto e pode haver um declinio em nossa operagéo, entdo teremos mais do que
nunca que trabalhar para criar estratégias de curto, médio e longo prazo para
absorver essa queda de nosso estacionamento, pensando em mudanca de servigos
prestados e também na troca do local de operacédo. E esta etapa da empresa podera

ocorrer depois de oito anos de seu inicio das atividades.
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5 - ANALISE DE MERCADO:

5.1 - Pesquisas de Mercado:

Domicilios com existéncia de alguns bens duraveis

200.000 Il Radio
Il Televiséo

150,000 I Maquina de lavar roupa
Il Geladeira
Il Telefone celular

100.000 I Telefone fixo
I Microcomputador
I Microcomputador com acesso a Intemet

50.000 Il Motocicleta para uso particular
Il Autmovel para uso particular
0

Domicilios

Pela pesquisa do senso do IBGE a cidade de Niter6i, possui

aproximadamente 100 mil domicilios com uso de automovel particular.
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ICARAI — BAIRRO MAIS POPULOSO DE NITEROI

Bairro Populagéo (%)
Icarai 78.715 16%
Fonseca 52.629 11%
Santa Rosa 30.701 6%
Engenhoca 21.310 4%
Centro 19.349 4%
Barreto 18.133 4%
Inga 17.220 4%
Piratininga 16.098 3%
Cubango 11.374 2%
Maravista 10.056 2%
Engenho de Mato 10.038 2%
Sao Francisco 9.712 2%
Sao Lourenco 9.685 2%
Largo de Batalha 9.252 2%
Serra Grande 9.246 2%
ltitioca 8.592 2%
Cantagalo 8.556 2%
Charitas 8.121 2%
Caramujo 7.980 2%
Santana 7.720 2%
Santa Béarbara 7.417 2%
Sapé 7.194 1%
Ponta D'areia 6.937 1%
Maria Paula 6.741 1%
Itaipu 6.320 1%
Badu 6.198 1%
llha de Conceicéo 5.766 1%
Santo Antonio 4.758 1%
Sao Domingos 4.727 1%
Viradouro 4.562 1%
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http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/cubango-5987.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/maravista-5980.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/engenho-de-mato-6007.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/sao-francisco-5963.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/sao-lourenco-5986.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/largo-de-batalha-5996.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/serra-grande-5993.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/ititioca-6009.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/cantagalo-6010.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/charitas-6011.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/caramujo-6000.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/santana-5975.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/santa-barbara-5994.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/sape-6006.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/ponta-dareia-5974.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/maria-paula-5997.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/itaipu-5979.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/badu-6003.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/ilha-de-conceicao-5989.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/santo-antonio-5978.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/sao-domingos-5969.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/viradouro-6005.html
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Maceio 4.272 1%
Pé Pequeno 4.112 1%
Vicoso Jardim 4.085 1%
Morro de Estado 4.073 1%
Fatima 4.004 1%
Vila Progresso 3.751 1%
Tenente Jardim 3.623 1%
Jacaré 3.563 1%
Vital Brasil 3.299 1%
Cafuba 3.289 1%
Cachoeira 3.171 1%
Camboinhas 3.138 1%
Rio de Ouro 3.085 1%
Varzea das Mocas 2.900 1%
Baldeador 2.825 1%
Jurujuba 2.797 1%
Boa Viagem 2.088 0%
Itacoatiara 1.354 0%
Jardim Imbui 1.127 0%
Matapaca 1.037 0%
Muriqui 735 0%
Gragoata 127 0%
TOTAL 487562 100%
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http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/maceio-6001.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/pe-pequeno-5977.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/vicoso-jardim-6004.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/morro-de-estado-6013.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/fatima-5984.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/vila-progresso-5995.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/tenente-jardim-5983.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/jacare-6012.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/vital-brasil-5971.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/cafuba-5992.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/cachoeira-5998.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/camboinhas-5988.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/rio-de-ouro-5991.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/varzea-das-mocas-5999.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/baldeador-6008.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/jurujuba-5982.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/boa-viagem-5967.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/itacoatiara-5964.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/jardim-imbui-5970.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/matapaca-5981.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/muriqui-6002.html
http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rj/gragoata-5968.html
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TOTAL DE VEICULOS EM NITEROI

TIPO DE VEICULO QUANTIDADE %)
AUTOMOVEL 71
184 453 %
BONDE
- 0%
CAMINHAO
2744 1%
CAMINHADO TRATOR
143 0%
CAMINHONETE
11.643] 5%
CAMIONETA
13.189] 5%
CHASSI PLATAF
- 0%
CICLOMOTOR
229 0%
MICRO-ONIBU S
1.325| 1%
MOTOCICLETA 11
29681 %
MOTOMNETA
2.026| 2%
ONIBUS
29217 1%
QUADRICICLO
- 0%
REBOQUE
oa 2487 1%
SEMI-REBOQUE 126! 0%
SIDE-CAR
G| 0%
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QUTROS
30{ 0%
TRATOR ESTEI
- 0%
TRATOR RODAS
10] 0%
TRICICLO
66| 0%
UTILITARIO
4.593] 2%
TOTAL DE VEICULOS .
EM NITEROI
258,732 | 0%

Homens X Mulheres

Conforme o Censo 2010 a populacao de Icarai - Niterdi, RJ é
composta por

Icarai: Homens X Mulheres

® Homens
® Mulheres

Idade e Faixa Etaria

loarai: Faixas Etirias

I ®C=148n0s
3 ® 15384 ancs
! ) scima de 85 anos
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5.2 - Pesquisa com o cliente:

Numero de Participantes: 27

1) Vocé tem carro?

Aproximadamente 93% dos entrevistados possuem carros.

2) Vocé costuma trabalhar de carro? Por qué?

As vezes
4%

Os 59% que ndao trabalham de carro, se justificam pelo alto custo dos

combustiveis e por nao ter local seguro para estacionar. J4 os 37% escolhem ir

de automovel, por este trazer conforto e pelo transporte publico ser precério.
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3) Vocé utiliza estacionamento privado? Por qué?

As vezes
4% 0%

Aproximadamente 55% utilizam o estacionamento privado, pela

seguranca ser maior do que em deixar o carro em lugar publico e também pela

falta de vagas nas ruas.

4) O que vocé mais gosta em um estacionamento?

Atendimento
6%

Nesta pergunta aos entrevistados, a seguranca e as vagas largas
foram o que mais gostariam de ver, pois com as vagas largas o risco de danos

nos carros diminuiria.
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5) O gue vocé ndo gosta em um estacionamento?

Mau
atendimento
4%

Falta de
seguranca
8%

Com 44% os valores altos e as vagas apertadas sao o que mais
incomodam os frequentadores dos estacionamentos, as vagas por perder
muito tempo estacionando pelo seu pequeno espaco e os valores altos com

poucos beneficios em troca e muitas das vezes por pouco tempo de uso da
vaga.

6) Que tipo de servigco vocé gostaria que tivesse em um estacionamento? O

gue te encantaria?

Vagas para
bicicleta
3%

Atendimento
6%

Valet Parking

9% Valores baixo
10%

O lava jato foi o servico em gue mais encantaria as pessoas ao
estacionar seu carro e ter esse tipo de servico no mesmo local, pois assim
teria tudo em sO lugar. Logo, os 19% optariam em ver manobristas, para
agilizar o tempo, ja que se perde muito tempo para estacionar nas vagas
apertadas.
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7) Em sua opinido, quais problemas surgem dentro de um estacionamento?

Valores altos Filas
7% 4%

Dos 27 entrevistados, 59% dizem que o maior problema visto nos

estacionamentos sdo os danos causados nos carros pelas vagas que séo

muito apertadas e acaba danificando o veiculo ao lado na hora de estacionar.

8) Qual sua preferéncia, automével ou bicicleta?

Aproximadamente 81% dos entrevistados preferem automoveis, pelo

conforto que lhe trazem.
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9) Estacionamentos deveriam ter espaco para bicicletas

Dos 27 entrevistados, apenas 7% ndo concordam em ter espago para
bicicleta, pois dizem que causam danos nos veiculos, por multas das vezes as

vagas serem juntas.

10)Caso a empresa onde vocé trabalha tivesse convénios com algum
estacionamento, destinados a automoveis e bicicletas, vocé optaria ir de

que?

Ambos
4%

Se a empresa possuisse beneficios para quem tem carro, 69%

optariam em ir de carro.
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11)Vocé acha importantes 0s estacionamentos terem parcerias com

restaurantes, empresas, casas de shows e festas?

Todos concordam com parcerias em restaurantes, casas de show e

etc, pois acabava trazendo o conforto, seguranca e praticidade.

12)Até quanto vocé pagaria em uma hora de estacionamento?

No maximo RS 8
4%

No maximo RS 7
7%

Em uma hora de uso de estacionamento, muitos pagariam uma faixa
de prego de R$ 5,00 a R$ 10,00.
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13)Vocé ja viu alguma Publicidade relacionada a algum estacionamento?

Os 22% que ja viram alguma publicidade sobre estacionamento,

disseram que nenhuma propaganda os chamou a atencgédo para frequenta-los.

14) Vocé se lembra de alguma marca de estacionamento?

Apenas 22% lembraram de alguma marca de estacionamentos,

evidenciando assim a plena importancia de divulgacdo da nossa marca para

nosso publico alvo.
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5.3 - Identificacdo do Mercado:

5.3.1 - Clientes e sua localizacao:

Nossos clientes sdo todos aqueles que residem, trabalham e
frequentam o bairro e regides ao redor de Icarai, no municipio de Niteroi-RJ. Bairro
de classe média alta e mais populoso de Niterdi, bastante frequentado e
movimentado. Portanto, quem estiver nesta regido no periodo diurno quanto noturno
tera o privilegio de guardar seu veiculo na Sustenpark. Tendo seguranca, conforto e
um atendimento de qualidade ao estacionarem seu carro, moto ou bicicleta. Nossa
empresa busca proporcionar um servico diferenciado dos demais, com isso trazendo

mais tranquilidade a nossos clientes.

5.3.2 - Desejos e necessidades dos clientes:

Os clientes possuem as necessidades e desejos de um espaco amplo,
com vagas espacgosas e cobertas, para diminuir os danos em seus veiculos, de
possuir manobrista para garantir mais seguranca, conforto e agilidade na hora de
estacionar. O lava jato foi o servico em que mais encantaria as pessoas ao
estacionar seu carro e ter esse tipo de servico no mesmo local, pois assim teria tudo
em soO lugar. Logo, com todos esses beneficios os clientes aceitariam pagar o preco
adequado para o uso da vaga, ja que muitos se sentem incomodadas com 0s
valores altos e poucos beneficios em troca e muitas das vezes por pouco tempo de

uso da vaga.

5.3.3 -0 custo de se estacionar:

Conforme pesquisa realizada, aproximadamente 59% prezam por valores

mais baixos, porém existe uma faixa de clientes de 30% que pagariam até R$ 10,00
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por hora. Sendo assim, temos a oportunidade e a margem para praticar precos

acessiveis aos nossos clientes.

5.3.4 - Decisdo de Compra:

O consumidor deve levar em consideragcao suas variaveis e percepg¢des com
relacdo ao nosso servigco oferecido. Ele reconhece a necessidade, a busca de
informacdo, a avaliacdo das alternativas disponiveis, a compra e a experiéncia pés-

compra.

5.3.5 - Tamanho de Mercado Através da Pesquisa de Mercado:

A &rea de atuacdo da empresa € viavel, pois nos baseamos nas pesquisas de
campo realizadas in loco que evidenciaram grandes deficiéncias nos servicos dos
concorrentes e que serad um diferencial do nosso servico, além da falta de seguranca
e dificuldade de vagas nas ruas, relatando as necessidades dos clientes através da

pesquisa de mercado.

5.3.6 - Segmento de Atuagéao:

O segmento de estacionamentos € bem concorrido, porém na regido de
Icarai-Niterdi, local onde se encontra nosso projeto, ha um déficit de empresas do
ramo e de vagas publicas disponiveis. Utilizamos também de nosso diferencial para

atrair clientes da localidade.

5.3.7 - Localizacao:

O ponto comercial esta localizado em ruas de grande fluxo de pessoas e
veiculos, como grandes avenidas e cruzamentos, para onde fluem pessoas de

diversas regides da cidade.
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5.3.8 - Nicho de Mercado:

O servico oferecido atendera a clientes que buscam necessidades

particulares como servicos que oferecem comodidade, conforto, seguranca e

comprometimento com o meio ambiente.

5.4 - Pesquisa com a Concorréncia:

5.4.1 - Pesquisa com o concorrente “1”:

vagas.

diaristas.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Estacionamento: Terreno plano e vagas subterraneas com mais 500
Funcionamento: 24 horas

Tipo de servi¢o: Rotativo em sua maioria, muitos mensalistas e bastantes
Qual o tempo de retorno do investimento inicial?

-5 anos.

O que é mais rentavel, rotativo ou diario?

— Depende do mercado, da localidade, mas todas as estratégias

podem ser adotadas.

Quais as principais despesas geradas?
— Despesas Fixas, méo de obra, manutencao preventiva, seguro.

E as principais estratégias para a diminuicdo das despesas?

— Automacéo do local, adaptacéo e realocacdo da mao de obra.

Que estratégia pode ser utilizada para aumento da receita?

— Campanha de publicidade em peso.

Qual foi o valor do terreno?
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— 24.00/m2 em lcarai; 18,00 a 20,00/m2 no centro; 16,00/m2 no

Fonseca.

7) Quantos funcionarios sdo necessarios?
— Depende do volume de carros, do quanto de automacao tera no

espaco.

8) Qual a margem de lucro?
— Depende das estratégias de margem de lucro que deseja adotar,
nem cobrar muito e local vazio, nem cobrar pouco, local cheio, mas

pouca margem.

9) Qual o nivel de risco de estacionar em local fechado?
— Risco quase nenhum, o seguro cobre tudo menos fenébmenos da

natureza.

10)Como gerenciar a seguranca do local?

— Contratos de seguranca e obtencéo de seguro.
11)Vocé tem parceiras com outras empresas? Como funciona? O retorno é
desejavel?

- Nao.

12)Que estratégia vocé tem para manter e atrair clientes?
— Bom atendimento, publicidade.

13)Que estratégias de publicidades foram utilizadas?

— Banners, panfletos.

14)Com o que seu cliente fica mais insatisfeito?

— Mau atendimento.

15)Em sua opinido, porque seu cliente escolhe este estacionamento?
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— Preco dentro do mercado, espaco com seguro, comeércio perto,

bom atendimento, conforto.

16)Qual o maior problema que se enfrenta hoje?

— Manutengdes em geral e a m&o de obra.

17)Que sugestdes vocé daria para quem esta abrindo um estacionamento

hoje?
- Otimo negdcio, atrativo, mobilidade urbana precéria, falta de
espacos para a grande demanda, NiterGi ser 0 2° maior em proporcao

de automdveis por pessoa.

5.4.2 - Pesquisa com o concorrente “2”:

1)

2)

3)

4)

Estacionamento: Edificio Garagem, com 17 andares e 281 vagas.
Funcionamento: 24 horas
Tipo de Servigo: Mensalistas apenas.

Quais as principais despesas geradas?

— Energia e manutencgéo do elevador.

Quantos funcionarios sao necessarios?
—-Sdo 11 funcionéarios, sendo 9 manobristas, 1 ASG e 1

Administrativo.

Qual o nivel de risco de estacionar em local fechado?
— Risco de o manobrista bater ou arranhar o carro e de o elevador do

local parar de funcionar por falta de energia ou manutencao.

Como gerenciar a seguranca do local?

-Cameras que captam todo o espaco e 1 vigia no periodo noturno.
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5)

6)

7

8)

9)

Vocé tem parceiras com outras empresas? Como funciona? O retorno é
desejavel?

- O estacionamento é controlado por uma empresa Administradora.

Com o que seu cliente fica mais insatisfeito?

— Falha do equipamento e na demora do servi¢co no horario de Rush.

Em sua opinido, porque seu cliente escolhe este estacionamento?
— Pela boa localizagéo, estando perto das barcas e de ser bem no

Centro de Niteroi.

Qual o maior problema que se enfrenta hoje?
— Falta de energia, pois ndo hé gerador para emergéncias.

Que sugestdes vocé daria para quem esta abrindo um estacionamento
hoje?
— Que se for projetar um edificio garagem, que seja com rampas e

nao de elevadores.

5.4.3 - Pesquisa com o concorrente “3”:

vagas.

1)

2)

Estacionamento: Terreno plano com 500 metros quadrado e com 25

Funcionamento: 08 as 19:00 horas
Tipo de Servigo: Rotativo em sua maioria, poucos mensalistas e alguns

diaristas também.

Qual o tempo de retorno do investimento inicial?

— Em torno de 3 anos.

O que é mais rentavel, rotativo ou diario?

— Rotativo, visto que o0 estacionamento possui apenas 25 vagas.
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3)

4)

5)

6)

7

8)

9)

Quais as principais despesas geradas?

— Agua, luz, aluguel e manutencéo geral do espaco.

E as principais estratégias para a diminuicdo das despesas?
— Automagcéo do local e sistematizagao.

Que estratégia pode ser utilizada para aumento da receita?
— Campanha de publicidade, bom relacionamento com o cliente e
assim o tera de volta e também serd indicado a mais clientes e o

preco competitivo.

Qual foi o valor do terreno?
— O terreno € alugado, com espaco de 12m de frente por 40 de fundo,

totalizando 480 metros quadrados.

Quantos funcionarios sdo necessarios?
—S&0 apenas 3, sendo 2 sdcios que trabalham em alguns horérios e

um manobrista integral.

Qual a margem de lucro?
— O estacionamento tem seus meses bons e ruins, porém a margem

de lucro gira na média de 40 a 50%.

Qual o nivel de risco de estacionar em local fechado?
— Risco apenas do erro humano do manobrista em bater ou arranhar

O carro.

10)Como gerenciar a seguranca do local?

- Seguranga da “Rua” e trés cameras que captam todo o ambiente.

11)Vocé tem parceiras com outras empresas? Como funciona? O retorno é

desejavel?

— Sim, com restaurantes e estaleiros.
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12)Quiais os beneficios que s clientes possuem com essas parcerias?

- Cortesia de 50% do valor de uma hora.

13)Que estratégia vocé tem para manter e atrair clientes?
— Boa qualidade no atendimento, publicidade. E estad se tornando
cada vez mais dificil de manter clientes por causa da crise financeira,

pelo corte de custos dos clientes.

14)Que estratégias de publicidades foram utilizadas?

— Nenhuma apenas placa em frente ao estacionamento.

15)Com o que seu cliente fica mais insatisfeito?

— Pouco espaco e com eventuais falhas dos manobristas.

16)Em sua opinido, porque seu cliente escolhe este estacionamento?
— Preco dentro do mercado, espago totalmente coberto, bom

atendimento.

17)Qual o maior problema que se enfrenta hoje?
— Concorréncia, crise econdémica e pequeno espago com apenas 25

vagas.

18)Que sugestbes vocé daria para quem esta abrindo um estacionamento
hoje?
— Otimo ramo de atuacio, precisaria de no minimo de 40 vagas para

atuar bem no rotativo.
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5.5 - Andlise SWOT - Concorrentes:

Forcas

- Boa localizagao

- Bom conhecimento do ramo por parte da Administradora do local
- Seguranga constante

- Bom atendimento

- Conforto

- Local automatizado

- Espaco totalmente coberto

- Parceria com restaurante

- Boa margem de lucro

Fraquezas

- N&o possui gerador em caso de falta de energia

- Falhas constantes no elevador (estacionamentos com elevadores)
- Demora na execucao do servico em periodo de Rush

- N&o oferece servigos agregados

- N&o possui manobrista

- M&o de obra

- Espaco pequeno

- Falhas constantes do manobrista
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5.5.1 - Concluséao:

Aliaremos parcerias como nosso ponto de for¢a, bares, restaurantes, casa
de festas, etc.

Disponibilizaremos espaco amplo, vagas espacgosas e cobertas, de boa
localizacdo com manobrista para garantir mais seguranca, conforto e agilidade na
hora de estacionar.

Estratégias para driblar fraquezas dos concorrentes:

-Investiremos em parcerias com outros estabelecimentos, além de
Servicos extras em nosso estacionamento, o0 que permitira maior rapidez e
praticidade para o cliente resolver seus problemas. Servicos como lavagem a seco,
troca de dleo, manobrista.

-Criaremos vagas largas, que hoje € um dos maiores problemas de um
estacionamento. Com isso, disponibilizaremos mais conforto e agilidade na hora do
cliente estacionar, além de evitar possiveis arranhdes e batidas.

-Trabalharemos com funcionarios treinados na &rea, capacitados em
atendimento, que possam prestar um servico de maior qualidade e eficiéncia com
foco em excluir qualquer inconveniéncia.

Ao conhecer as forgas, oportunidades, fraquezas e ameacas que influem

nos negaocios é possivel planejar-se e projetar solucées competitivas mais eficientes.
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5.6 - Analise SWOT da Sustenpark:

Forcas

- Qualidade do servico oferecido
- Vagas espagosas

- Competéncia

- Conceito sustentavel

- Localizacao

- Baixo consumo de energia

- Oferecer manobrista

Fraquezas
- Alto custo de investimento inicial

- Pouca experiéncia da administracéo

Oportunidades

- Grande potencial de crescimento
- Parcerias

- Fator climético

- Proposta inovadora (sustentavel)

Ameacas

- Novos competidores (concorréncia)
- Crise externa

- Preco

- Facilmente copiavel
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5.6.1 - Concluséao:

Em face da atual situagcdo econdmica que o mundo se encontra, as
empresas para sobreviver devem preocupar-se com 0 Seu posicionamento no
mercado em que estdo sujeitos ao aumento diario da competitividade. Assim, agora
e mais que nunca estas devem analisar bem o ambiente onde estdo inseridas,
utilizando as ferramentas mais adequadas para analisar a informacédo e tomar as
melhores decisGes com o0 objetivo alcangar o sucesso empresarial.

Logo, apdés a andlise SWOT, estratégias preliminares ja aparecem:
maximizar as forcas e resolver as fraquezas, explorar as oportunidades e evitar as
ameagcas.

Forcas: devemos investir na nossa qualidade e competéncia do servico
oferecido.

Fraquezas: buscar mais experiéncia de empresas concorrentes na area,
para maior conhecimento de nosso investimento pretendido.

Oportunidades: investir fortemente em parcerias com outras empresas e
principalmente em nossa proposta sustentavel que mostra diferencial em relacéo as
demais.

Ameacas: apostar fortemente em nosso diferencial sustentavel para que
as ameacas sejam minimizadas e estreitar relacionamento com estabelecimentos da

redondeza para fortificar vinculo com parceiros.
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5.7 - 5 Forcas de Porter:

Rivalidade entre concorrentes

Nivel: alta concorréncia

Nesse mercado de estacionamentos, as empresas Sao, em sua maioria,
grandes organizacfes, bem estruturadas e consolidadas administrativamente nesse
ramo de negaocio.

Um importante fator é a marca, ou seja, a imagem que a empresa passa
para o cliente, seus conceitos e ideais, logo, um estacionamento mais antigo na
regido, ja conquistou seus clientes com a boa localizacdo e também a fidelizacéo

para um determinado publico alvo.

Solucdes:

Visto que o mercado apresenta grandes concorrentes, a fim de superar
essa alta forca, iremos criar um ambiente totalmente no conceito da
sustentabilidade, do nome da empresa até o papel reciclado, ou seja, com a devida
preocupa¢ao com nosso meio ambiente como um todo.

E importante também acrescentar que nosso estacionamento ter4 um
local reservado para a guarda de bicicletas, totalmente seguro, com precos
acessiveis e promocionais.

Teremos um ambiente totalmente assegurado contra imprevistos ou
pequenos incidentes que ocorram no local e contara também com cameras que
abrangerdo 100% do espaco, trazendo assim a confiabilidade do servigco prestado
ao cliente.

Nosso estacionamento contard com servicos de lavagem a seco, dentro
do conceito de sustentabilidade. Servico de manobrista, onde estara passando maior

comodidade ao nosso publico.

Produtos/Servigos Substitutos:

Nivel: médio
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Nao devemos apenas nos preocupar com 0s concorrentes, mas também
€ muito importante pensarmos e controlarmos os servigos alternativos ou substitutos
gue podem vir a impactar na diminui¢cédo da frequéncia de nossos clientes.

Atualmente, temos o transporte publico, que a grande massa da
populacdo utiliza. E com esse servigo tendo melhoras quanto as vias de circulacao,
linhas e frequéncias de passagens dos Onibus, podemos ter uma diminuicdo de
automodveis em circulacdo nas ruas e em consequéncia menos vagas a serem
utilizadas.

No mercado possui o tradicional taxi, que pode ser um escape para
pequenos percursos, nao necessitando de estacionar ou para os grandes gastos dos
clientes em manter um automoével (IPVA, seguro, combustivel, manutencéao,
financiamento, etc.), ou seja, se o cliente fizer as contas e constatar que é mais
muito caro manter um automével do que ter os gastos com o taxi, com certeza
teremos diminuicdo dessa demanda especifica em nosso estacionamento.

E ainda, mais novo no mercado, com 0s principios parecidos do taxi,
temos o Uber, que mostra ser mais confortavel e cdbmodo para o cliente, em nao ter
gue pagar nada na hora ao motorista e sendo executado o0 pagamento estritamente
pelo App. E o Uber possui tipos de classes onde € possivel encontrar carros mais
qualificados e luxuosos, atendendo as comodidades dos clientes. Ou seja, assim

como o taxi, o Uber pode vir a conquistar uma fatia importante do mercado.

Solucdes:

As possiveis solucdes para esses servicos substitutos sdo de
apresentarmos ideias e conceitos inovadores, que ja fardo parte da esséncia de
nossa organizacao.

Apresentar servicos agregados ao principal que é o de guarda de
automaoveis com a total seguranca, como por exemplo, o de lavagem a seco.

Criar promoc0des, pacotes e programas de fidelidade a fim de reter nosso

cliente e conquista-lo mais ainda com inovagoes.

Poder de Barganha dos Clientes:

Nivel: poder alto.
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Todo cliente procura o melhor custo beneficio na hora de decidir por
qualquer compra de produtos ou realizacdo de servicos. Sendo assim, os clientes
aliam, por exemplo, o prego como principal vertente de escolha, a qualidade do
servigo prestado, o0 ambiente, o tempo e entre outros fatores determinantes.

Portanto, com a grande concorréncia que enfrentaremos, os clientes tém
em consequéncia disso, um maior poder de decisdo de onde estacionar seu

automovel.

Solucdes:

Possiveis solucdes quanto a esse posicionamento dos clientes diante do
mercado sdo de criarmos programas de relacionamento, trazendo esse publico a
participar de um ambiente com consciéncia totalmente ecolégica, através de uma
grande campanha de marketing.

Temos planos para fazer promocbes diarias, pacotes mensais, € um
programa de fidelidade, por exemplo, se o cliente estacionar por um determinado
periodo de dias, tera como recompensa, descontos ou abonos de tarifas.

Contudo, todas essas estratégias sdo com a finalidade de reter nosso
publico e atrair os clientes ainda indecisos ou 0s preocupados em guardar seu bem

em um local seguro e que também seja atrativo.

Poder de Barganha dos Fornecedores:

Nivel: poder médio.

Os fornecedores possuem o poder de ofertarem mais ou menos de
acordo com a grande ou pequena demanda do mercado, ou seja, Seus pre¢cos Sao
refletidos nas empresas compradoras se seus materiais.

Nossos fornecedores serdo essenciais na construcdo do nosso ambiente
ecologico e reciclado, como por exemplo, o asfalto reciclado dos pneus e também o
telhado, produzido de material ecolégico. E também serdo de suma importancia para
a realizagdo da manutencao preventiva do estacionamento.

Contudo, esses fornecedores que produzem materiais ecoldgicos ainda
sdo uma minoria no mercado, logo teremos um investimento maior por ndo termos

tantos concorrentes para negociar. Apesar de esse mercado estar em expansao,
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visto que no mundo, cada vez mais se faz necessario ter novas ideias sustentaveis,

a fim de amenizar o alto impacto ambiental que ocorre diariamente.

Solucdes:

Para resolver esse problema do alto investimento, serd necessario fazer
grandes cota¢cdes dos produtos ecologicos essenciais, inclusive em outros estados
se preciso, visando a diminui¢cdo dos gastos.

Teremos de negociar parcerias junto a fornecedores, com o intuito de
receber insumos com menores precos e assim diminuir o alto investimento que se

fard necessario em ter no inicio.

Ameaca de Novos Entrantes:

Nivel: ameaca média.

Com o mundo se voltando para as preocupacfes ambientais e ecologicas
cada vez mais, novos negodcios em todos os ramos do mercado, vém sendo
iniciados com grandes ideias, aliando valores e conceitos inovadores que os tornam
com grande poder de diferencial em relacdo a concorréncia.

Os novos players no nosso mercado podem vir a ser consideradas
ameacas, pois virdo certamente com criacdes e inovacdes como vantagem

competitiva para atrair os clientes.

Solucdes:

A grande estratégia a se adotar é de nunca se acomodar e sempre estar
em busca de novas tecnologias, criacdes inovadoras e caminhos que nos levem a
ter a vantagem competitiva superior aos novos entrantes.

Portanto, temos que investir em novas ideias com o intuito de ndo so criar

um diferencial perante o concorrente, mas também de conquistar novos clientes.
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6 - ESTRATEGIAS DO NEGOCIO:

6.1 - Como os Servigos serdo Apresentados:

Nossos servicos serdo apresentados através da guarda do veiculo nas
vagas espacosas e também através da fidelizagdo dos clientes, pois vendemos um
servico que esta diretamente relacionado com a seguranca e conforto dos que

utilizam. Exploraremos as seguintes ferramentas:

6.2 - Proposta de valor da Empresa:

A SustenPark, preocupada com o futuro, proporciona um estacionamento
sustentavel onde se faz uso de materiais renovaveis e reutilizaveis e minimiza as

agressoes e o0s residuos eliminados junto ao meio ambiente.

6.3 - Imagem projetada no mercado:

A enorme utilizagdo dos veiculos como meio de transporte diario,
juntamente com a falta de investimentos publicos em transportes coletivos, e 0
aumento da poluicdo desacertada, nos impulsionou na criacdo do SUSTENPARK
gue focara na capacitacao, tecnologia, infraestrutura e responsabilidade social, para
ser associada as boas praticas, preocupacao social e por oferecer um servigo
diferenciado e justo.

6.4 - Estratégia Utilizada (Diferenciacdo, Lideranca, Desenvolvimento do

servi¢co e mercado):

Um estacionamento especializado, que sai do tradicional e simples
terreno comercial para empreendimento sofisticado no qual utiliza sistema

automatizado de forma sustentavel, diferenciada e de qualidade.

6.5 - Marketing de Relacionamento: Social e Digital:
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Nosso intuito é focar no marketing de relacionamento através de servicos de
fidelizacdo dos clientes, pois, vendemos um servico que esta diretamente
relacionado com a seguranca e conforto dos que utilizam.

Exploraremos as seguintes ferramentas:

6.5.1 - Marketing Social:

Temos como objetivo associar a nossa marca as boas praticas e
preocupacdao social, incentivando a utilizacéo de bicicletas, reciclagem e a economia
de agua. Utilizaremos enquetes no estabelecimento e contatos diretos com o0s

clientes para coletar opinides e sugestoes.

6.5.2 - Marketing Digital:

E-mail Marketing: Uma das formas mais eficientes de se manter proximo

dos clientes, com custo baixo e sem poluicao.

Midias Sociais: Criaremos conta para a empresa no Whatsapp e
Facebook, pois € uma opc¢édo mais informal de continuar em contato com o publico e

menos intimo que o e-malil, e tem a vantagem de ser mais facilmente espalhado.

Outro ponto positivo € a facilidade de interacdes e pela possibilidade de

abrir a conversa para todos que quiserem participar.

6.6 - Diferenciais do servico em relagcdo a concorréncias:

Os diferenciais do servico da Sustenpark em relacdo aos nossos

concorrentes serao:

- Vagas espacosas

- Oferecer manobrista, trazendo maior comodidade aos nossos clientes

- Guarda de bicicletas, totalmente seguro, com precos acessiveis e promocionais
- Servicos de lavagem a seco, dentro do conceito de sustentabilidade

- Promocgoes, pacotes e programas de fidelidade a fim de reter nossos clientes
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6.7 - 4P's — Plano de Marketing:

Produto/Servigo:

e Estacionamento para carros, motos e bicicletas.
e Servico eco sustentavel

e Valet Service no local

e Valet Service em boates

e Valet Service em bares e restaurantes
e Valet Service em hospitais e clinicas

e Lavagem de carros a seco.

e Espacgo coberto

e Vagas largas

e Autoatendimento

e Servigo 24 horas

e Seguranca do veiculo

Praca:

e Redes sociais (canal virtual)

e Localizado em Icarai - Niteroi, devido ao grande niamero de pessoas
gue trabalham em tal lugar.

e Servicos diurnos e noturnos

e Localizado perto de hospitais, clinicas, boates, bares e restaurantes.

Preco:

e Rotativo para carros — Preco por hora: R$ 10,00
e A partir de 1 hora, a hora passa a ser R$ 5,00.

e Diaria para carro: R$ 40,00

e Mensal carro: R$ 500,00

¢ Rotativo para motos — Preco por hora: R$ 3,00
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A partir de 1 hora, a hora passa a ser R$ 1,50.

Diaria de motos: R$ 15,00

Mensal de moto: R$ 150,00

Clientes fidelidade — 10% de desconto no total da conta
Carros GNV ou elétricos — 20% de desconto no total da conta
Rotativo para bicicleta — Preco por hora: R$ 1,00

A partir de 1 hora, a hora passa a ser R$ 0,50.

Diaria de bicicleta: R$ 5,00

Mensal de bicicleta: R$ 50,00

Parceria com restaurantes — 30% de desconto no total da conta
Parceria com boates — 30% de desconto no total da conta
Manobrista - incluso no pre¢o cobrado

Valet Service - incluso no preco cobrado

Promocao:

Placas

Publicidade online
Midias sociais
Outdoor

Busdoor

Mala direta eletrénica

Catélogo

6.8 - Divulgacédo da empresa:

Pretendemos

divulgar nossa empresa, através dos meios

de

comunicacdo mais aceitos pelo mercado e que sdo viaveis na localidade onde

atuaremos. Nosso intuito é diversificar as formas de divulgacdo da nossa marca,

prezando pelos meios sustentaveis existentes do mercado e escolhendo empresas

de fornecimento em linha com as normas vigentes do meio ambiente.
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6.9 - Imagem da empresa:

Com a grande utilizacdo de veiculos e a precariedade dos transportes
coletivos, surgiu-se entéo a ideia da construcdo da Sustenpark. Uma empresa com
objetivo de fornecer um servico diferencial e de qualidade, sendo ele um
estacionamento sustentavel em que utiliza materiais reutilizaveis e renovaveis para
diminuir residuos eliminados ao meio ambiente.

Nosso intuito é transmitir uma imagem de uma empresa ambientalmente
responsavel com a préatica de acbes que minimizem 0s impactos ambientais e

promovam a sustentabilidade do negadcio.

6.10 - Parcerias e/ou aliangas possiveis:

Procuramos promover parcerias com hospitais, clinicas, restaurantes,
bares e boates, para assim, facilitar os clientes no acesso e na seguranca. Com
diversos pacotes de precos para o0s clientes, com alternativas de diarias e
mensalidades. Iremos oferecer o “valetservice”, que € um servico em que um
manobrista profissional recebe, guarda e busca o veiculo a fim de oferecer
comodidade para nossos clientes. Nossos manobristas estardo alocados,
estrategicamente, préximos aos estabelecimentos parceiros devidamente

identificados e uniformizados tornando o servico mais seguro.

6.11 - Midias Sociais:

6.11.1 - Whatsapp:
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6.11.2 - Facebook:
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6.12 - Conclusao de Marketing:

Com a grande utilizacdo de veiculos e a precariedade dos transportes
coletivos, surgiu-se entdo a ideia da constru¢cdo da Sustenpark. Uma empresa com
objetivo de fornecer um servico diferencial e de qualidade, sendo ele um
estacionamento sustentavel em que utiliza materiais reutilizaveis e renovaveis para
diminuir residuos eliminados ao meio ambiente.

Um servico desejado e atraente deve ser num lugar acessivel, e entdo
escolhido o bairro Icarai, localizado no municipio de Niter6i-RJ. Bairro de classe
média alta e mais populoso de Niterdéi, sendo bastante frequentado e movimentado,
tanto no periodo diurno quanto noturno, por ter muitos comércios e ter uma noite
movimentada.

Um estacionamento que visa proporcionar um servi¢o diferenciado dos
demais, com seguranca, conforto e atendimento de qualidade. Nosso projeto contara
com cameras de seguranca em toda a area e seguros para 0s automoveis dos

clientes, trazendo maior tranquilidade aos nossos clientes.
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Procuramos promover parcerias com hospitais, clinicas, restaurantes,
bares e boates, para assim, facilitar os clientes no acesso e na seguranca. Com
diversos pacotes de precos para os clientes, com alternativas de diarias e
mensalidades. Iremos oferecer o “valet service”, que é um servico em que um
manobrista profissional recebe, guarda e busca o veiculo a fim de oferecer
comodidade para nossos clientes. Nossos manobristas estardo alocados,
estrategicamente, préximos aos estabelecimentos parceiros devidamente
identificados e uniformizados tornando o servigo mais seguro.

O principal interesse é focar no marketing, divulgando ao maximo na
internet, como criacao de sites, redes sociais como o Whatsapp e o Facebook, por
serem 0S canais mais acessados nos dias de hoje, onde estaremos ligados
diretamente com o cliente.

Focaremos anuncios em 6nibus e outdoors, pois séo lugares que atinge
diversas camadas sociais e no planejamento da cobertura, atingiremos o publico
alvo. Além de divulgar, reforca abundantemente a marca e o servico anunciado. Por
sermos uma empresa focada no eco sustentavel, ndo faremos panfletagem para

evitar a poluicdo na cidade.
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7 - PLANEJAMENTO E ORGANIZACAO DO NEGOCIO:

7.1 - Equipe Gerencial:

Diretor Geral:

Formacéao Superior — Administracdo de Empresas

PoOs Graduacdo — Gestdo Empresarial, Gestao Financeira,
Especialidades:

- Dirige, planeja, controla e auxilia as areas da empresa,

- Desenvolve o planejamento estratégico;

- Responsével pela captacao e alocacao de recursos financeiros;

- Responsavel pela captacdo de recursos para aplicacdo em novos investimentos;
- Implantacao e controle de politicas na empresa;

- Vivéncia em planejamento financeiro da empresa;

- Elaboracéo e Implantacdo de Plano de Cargos e Saléarios — Critérios de

Participacdo nos Lucros;

- Analisa o resultado operacional da empresa.

Gerente de Marketing:
Formacéao Superior - Administracdo de Empresas
Pos Graduacao - Gestao de Marketing; Gestdo Empresarial.

Especialidades —
- Planejamento estratégico e orcamentario;
- Gerenciamento de equipe;

- Direcionamento de Branding (agéncia de publicidade, website, midia social e

assessoria de imprensa);

- Gestéo de Projetos Integrados do Empreendimento;
- Pesquisa de mercado;

- Mensuracg0Oes e analises;

- Projeto Qualidade;
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- Reporte a Superintendéncia e Diretoria.

.Gerente Operacional:

Formacao — Administracao

Especialidades —

- Responsével pela gestdo e administracédo das atividades operacionais;
- Gerar relatorios no sistema;

- Gestao dos colaboradores

- Supervisionar a equipe de trabalho, se esta tudo de acordo.

.Gerente ADM/Financeiro:

Formacéo - Ciéncias Contabeis.

P6s Graduacao - Gestdo Empresarial; Gestdo Financeira.
Especialidades —

- Rotinas operacionais financeiras;

- Tesouraria;

- Contas a pagar;

- Contas a receber;

- Fechamentos mensais e relatdrios gerenciais, gerando informacao para a Diretoria;
7.2 - Plano de RH:
7.2.1 - Cargos e Salarios:

Assistente de Marketing: R$1.672,95
Auxilia o gerente no acompanhamento dos servi¢os prestados e clientes,
presta suporte no contato com agéncia de propaganda, apoia em negociacoes,
implementagdo de campanhas publicitarias e de vendas. Elabora parceria com o

gerente de marketing em campanhas e promocdes.

.Manobrista de veiculos: R$1.548,16
Profissional responsavel por manobrar os veiculos no estacionamento,

organizando e zelando o local. Tem a responsabilidade de controlar o fluxo de
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entrada e saida de veiculos do estacionamento, manobrar cada veiculo, em seguida
deixar a chave em local seguro, impedir acidentes, verificar se os clientes validaram
seus tiguetes de estacionamento antes de se dirigirem para saida do
estacionamento zelando sempre pela qualidade do servi¢o prestado.

.Operador de Caixa: R$1.565,08
Responsavel por controlar o acesso de veiculos no estacionamento,
orienta os clientes e manobristas e presta informacdes quanto a precos e horario de
funcionamento. Emite os tickets para pagamento e fica responséavel pelo

recebimento de pagamentos dos mesmos.

Auxiliar de servi¢os gerais: R$ 1.201,03
Tem a funcdo de executar a limpeza interna e externa do local de
trabalho; verificar o funcionamento de componentes de iluminacdo, encanamento e
energia elétrica; repor componentes como papel higiénico e sabonete; realizar
vistorias com frequéncia para garantir o bom funcionamento de todos os itens que
ficam sob sua responsabilidade; verificar o funcionamento de materiais de
seguranca (como extintores e interfones dos elevadores) e executar a possivel

substituicdo de pecas.

.Especialista em Lavagem a Seco: R$1.537,08
Profissional responsavel pela lavagem dos carros utilizando o servico de

lavagem a seco.

7.2.2 - Quantitativo de Funcionarios:

1 Diretor

3 Gerentes

1 Assistente de Marketing

2 Manobristas (1 para cada turno)

2 Operadores de Caixa (1 para cada turno)
1 Profissional de Lavar carro

1 Auxiliar de Servigos Gerais

Pégina 56



Plano de Negdcios

7.3 - Organograma:

ORGANOGRAMA EMPRESARIAL

Direcdo Geral

. Gerente .
Gerente de Marketing Administrativo,Financeiro Gerente Operacional
Assistente de Marketing Operador de Caixa Manobrista de veiculos

Ezpecialista em lavagem a

Auxiliar de Servicos Gerais
SECO
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7.4 - Fluxograma:
7.4.1 - Recepcdo de Clientes:

RECEPCAO DE CLIENTES
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7.4.2 - Liberacao de veiculo:

LIBERACAO DE VEiCULO

Mensalista
—_—

-

Rotativo ou Diaristal
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7.4.3: Lavagem a Seco:

LAVAGEM A SECO

Pagina 60



Plano de Negdcios

Pagina 61



Plano de Negdcios

7.5 - Layout:

Fachada 3D:

1° Pavimento:
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2% Pavimento:

7.6 - Indicadores de Desempenho:

7.6.1 - Quantidade de Clientes Atendidos:

Indicadores de Desempenho

Quantidade de Clientes Atendidos na sustenPark

2017 2018 2019 2020 2021
Total de Clientes 35010 39490 A227T0 46960 50950
Clientes Atendidos

50000

S0000

40000
30000
20000
10000
0 T T T T 1

2017

2018

2020

2021
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7.6.2 - Quantidade de Veiculos Estacionados:

Indicadores de Desempenho
Quantidade de Veiculos Estacionados na SustenPark
Veiculos 2017 2018 2019 2020 2021
Carros 28000 32200 33810 37191 39051
Motos 12960 14904 15649 17214 18936
Bicicletas 11520 12096 13910 12997 18397
Veiculos Estacionados na SustenPark
45000
40000
35000 j"-—_________-—.___'.-———-'_-—_‘
30000 —
25000 Carros
200040 Motos
_______..—-—""
15000 — Bicicletas
10000
5000
0
2017 2018 2019 2020 2021
7.6.3 - Ociosidade das Vagas:
Indicadores de Desempenho
Ociosidade das Vagas na SustenPark
Veiculos 2017 2018 2019 2020 2021
Carros 38% 30% 29% 26% 23%
Motos 42% 36% 34% 31% 27%
Bicicletas 75% 64% 51% 38% 27%
Ociosidade das Vagas
B0%
T0%
60%
50%%
— Carros
40%
\Q\ Motos
30% —
_--'-'-'----._______-_- E-iEiClEtES
20%
10%%
0%
2017 2018 2019 2020 2021
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7.6.4 - Satisfacado dos Clientes:

Indicadores de Desempenho

Satisfacdo dos Clientes

Satisfacdo 2017 2018 2019 2020 2021
Excelente 30% 33% 37% A46% 55%
Otimo 35% 39% 40% 35% 30%
Bom 25% 13% 13% 12% 10%
Razoavel 3% 5% 7% 4% 3%
Péssimo 7% 5% 3% 3% 2%
Satisfacdodos Clientes
B60%
50% —
40% — Excelents
_...-'-"-..-_ E
— Dtimo
I0%
Bom
20% Razoavel
10% Péssimo
— __-_—_"===-
D% T T T T 1
2017 2018 2019 2020 2021
7.6.5 - Market Share:
Indicadores de Desempenho
Market Share dos Estacionamento de Icarai
Empresas 2017 2018 2019 2020 2021
SustenPark 2% 8% 16% 22% 28%
Concorrente 1 39% 37% 33% 28% 26%
Concorrente 2 23% 25% 24% 20% 17%
Concorrente 3 19% 15% 12% 15% 18%
Concorrente 4 11% 2% 7% 10% 7%
Outros 6% 7% 2% 5% 4%
Market Share

45%
40%

35% -—-—-_-\
30%

255 — ‘;/_-7‘:

20%
159 —;%—Z
—

Concarrente 1
Concorrente 2
Concarrente 3
Concorrente 4
Qutros

SustenPark

5%

0% _;ﬁ—-:—{_-“‘-—-___‘
—

D% T T T T 1
2017 2018 2019 2020 2021
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8 - Planejamento Financeiro:

8.1 - Fluxo de caixa:

Previsdo Previsdo Previsdo Previsdo Previsdo

2017 2018 2019 2020 2021
15ALDO INICIAL RS 635.479,74 | RS 640.272,03 | RS 656.420,17 | RS 692.063,98
1.1 Caixa e equivalentes de caixa RS RS 635.749,74 | RS 640.272,03 | RS 656.420,17 | RS 692.063,98
2 RECEBIMENTOS PREVISTOS RS 1.670.454,37 | RS 1.055.971,57 | RS  1.196.552,67 | R$ 1.398.082,40 | R$ 1.760.155,55
2.1Vendas 3 vista RS  985.235,37 | RS 1.020.772,10 [ RS 1.156.506,01 | RS 1.351.253,59 | RS 1.701.075,32
2.2 Duplicatas a Receber RS 35.186,97 | RS 35.19947 | RS 40.046,66 | RS 4A.828,81 | RS 59.080,23
2.3 Integralizagdo Capital RS 650.032,03 | RS RS RS RS
3 TOTAL DAS ENTRADAS (1+2) RS 1.670.454,37 [ RS 1.691.451,31 | RS  1.836.824,70 | RS 2.054.502,57 | RS 2.452.219,53
4 PREVISAO DE PAGAMENTOS RS 1.034.974,63 | RS 1.051.179,28 | RS  1.180.404,53 | RS 1.362.438,59 | RS 1.716.822,47
4.1 Despesas Operacionais RS 52.460,72 | RS 52.576,56 | RS §2.352,90 | RS  68.912,86 | RS 107.138,95
4.2 Fornecedores RS 50.389,97 | RS 28.172,40 | RS 31.248,77 | RS 34.916,26 | RS 39.336,08
4.3 Impostos e taxas RS 122,181,12 | RS 145.808,51 | RS 151.282,43 | RS 178.257,57 | RS 239.684,58
4.4 Dividendos a distribuir RS  284.463,88 | RS 289.345,60 | RS 312.108,21 | R$ 351.238,08 | RS 408.873,55
4.5 Saldrios RS  195.083,94 | RS 231.387,21 | RS 293.967,10 | RS 376.103,97 | RS 521.512,14
4.6 Investimento RS 14.875,00 | RS RS RS RS
4.7 Qutros (Custos fixos e varidveis) | RS 275.520,00 | RS 303.888,00 | RS 329.445,12 | RS 353.009,85 | RS 400.277,17
TOTAL DAS SAIDAS RS 1.034.974,63 | RS 1.051.179,28 | RS  1.180.404,53 | RS 1.362.438,59 | RS 1.716.822,47
5 SALDO DE CAIXA (3-4) RS  635.479,74 | RS 640.272,03 | RS 656.420,17 | RS 692.063,98 | RS 735.397,06

Previsdo Previsdo Previsdo Previsdo Previsdo

2017 2018 2019 2020 2021
1 5ALDO INICIAL RS 502.700,30 | RS  512.188,74 | RS 507.445,92 | RS 511.852,72
1.1 Caixa e equivalentes de caixa RS RS 502.700,30 | RS 512.188,74 | RS 507.445,92 | RS 511.852,72
2 RECEBIMENTOS PREVISTOS RS 1.560.404,28 | RS 979.930,38 | RS 1.074.308,98 | RS 1.217.904,50 | RS 1.493.719,30
2.1Vendas 3 vista RS  967.722,96 | RS 947.331,45 | RS  1.038.367,25 | RS 1.177.147,16 | RS 1.443.617,17
2.2 Duplicatas a Receber RS  34.561,53 | RS 32.598,93 | RS 35.941,73 | RS 40.757,34 | RS 50.102,13
2.3 Integralizagio Capital RS 558.119,79 | RS RS RS RS
3 TOTAL DAS ENTRADAS (1+2) RS 1.560.404,28 | RS 1.482.630,68 | RS  1.587.097,72 | RS 1.725.350,42 | RS 2.005.572,02
4 PREVISAO DE PAGAMENTOS RS 1.057.703,98 | RS 970.441,94 | RS  1.079.651,80 | RS 1.213.497,70 | RS 1.463.058,82
4.1 Despesas Operacionais RS  43.568,03 | RS  40.690,81 | RS 101.264,17 | RS 105.783,21 | RS 112.313,30
4.2 Fornecedores RS  BR.67597 | RS  26.257,92 | RS 27.860,17 | RS 30.073,17 | RS 33.004,87
4.3 Impostos e taxas RS  119.544,92 | RS 13595185 | RS 134.560,45 | RS  153.499,60 | RS  201.450,03
4.4 Dividendos a distribuir RS  397.482,82 | RS 325.880,71 | RS 307.375,27 | RS 338.894,53 | RS 384.056,39
4.5 Saldrios RS  168.825,28 | RS 195.786,90 | RS 247.250,28 | RS 312.535,02 | RS  429.428,95
4,6 Investimento RS 13.607,00 | RS RS RS RS
4.7 Outros (Custos fixos e varidveis) | RS 225.999,96 | RS  245.873,75 | RS 261.341,46 | RS 272.712,17 | RS 302.805,28
TOTAL DAS SAIDAS RS 1.057.703,98 | RS 970.441,94 | RS  1.079.651,80 | RS 1.213.497,70 | RS 1.463.058,82
5 SALDO DE CAIXA (3-4) RS 502.700,30 | RS 512.188,74 | RS  507.445,92 | RS 511.852,72 | RS 542.513,20
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Previsdo Previsio Previsdo Previsdo Previsdo
2017 2018 2019 2020 2021

15ALDO INICIAL RS 444.281,59 | RS 490.127,79 | RS 594.823,70 | RS  737.021,38
1.1 Caixa e equivalentes de caixa RS RS 444.281,59 | RS 490.127,79 | RS 594.823,70 | RS 737.021,38
2 RECEBIMENTOS PREVISTOS RS 1.458.183,37 | RS 976.719,79 | RS  1.088.400,26 | RS 1.248.883,79 | RS 1.554.463,64
2.1Vendas 3 vista RS 941.282,37 | RS  944.199,01 | RS  1.052.028,43 | R5 1.207.073,04 | RS 1.502.303,20
2.2 Duplicatas a Receber RS 33.617,22 | RS 32.520,78 | RS 36.371,83 | RS 41.810,75 | RS 52.160,44
2.3 Integralizagdo Capital RS  483.283,78 | RS - RS - RS RS

3 TOTAL DAS ENTRADAS (1+2) RS 1.458.183,37 | RS 1.421.001,38 | RS 1.578.528,05 | RS 1.843.707,49 | RS 2.291.485,02
4 PREVISAO DE PAGAMENTOS RS 1.013.901,78 | RS 930.873,59 | RS 983.704,35 | RS 1.106.686,11 | RS 1.337.438,81
4.1 Despesas Operacionais RS 48.527,82 | RS 50.437,96 | RS 55.014,23 | RS 57.997,34 | RS 61.742,13
4.2 Fornecedores RS 86.969,40 | RS 25.864,92 | RS 26.930,48 | RS 28.035,25 | RS 29.153,01
4.3 Impostos e taxas RS 115.819,64 | RS 134.331,94 | RS 136.629,08 | RS 156.745,26 | RS  222.571,83
4.4 Dividendos a distribuir RS 383.137,45 | RS 316.976,83 | RS 306.638,42 | RS 342.731,74 | RS  393.982,77
4.5 Salérios RS 168.622,47 | RS  191.959,94 | RS 237.292,02 | RS  293.355,31 | RS  381.021,69
4.6 Investimenta RS 12.225,00 | RS - RS - RS - RS -
4.7 Outros (Custos fixos e varidveis) RS 198.600,00 | RS 211.302,00 | RS 221.200,12 | RS 227.821,21 | RS 248.927,38
TOTAL DAS SAIDAS RS 1.013.901,78 | RS 930.873,59 | RS 983.704,35 | RS 1.106.686,11 | RS 1.337.438,81
5 Aplicagbes Financeiras RS 267.161,29
6 SALDO DE CAIXA (3-4-5) RS 44478159 | RS  490.127,79 | RS 594.823,70 | RS 737.021,38 | RS 686.884,92

8.2 - Demonstracao do

resultado do exercicio - DRE:

Receita bruta de vendas

CMY

Lucro operacional Liquido

Despesas Administrativas
Despesas Comerciais

DAS

Resultado do Exercicio

Resultado Financeiro, liquido

Resultado antes do IR e CSLL

2017 2018 2019 2020 2021
1.036.846 977968 1.078.252 1.222.720 1.503.064
(500.945) (484.567) (542.091) (623.333) (777.929)
535.001 493401 536161  509.387 725135
(26.873)  (23.190) (30.101)  (31.363)  (34.490)
(17.900)  (18.706)  (72.368)  (75.625)  (79.028)

47698 56939 68389 77738
491128 499203  490.631  560.787  689.354
(128.776) (121.464) (133.919) (153.329) (203.665)
362352 377740 356712 407458  485.689
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8.3 - Balan¢o Patrimonial - BP:

ATIVO

Ativo circulante
Caixa e equivalentes de caixa
Aplicagdo financeira
Contas a receber
Estogque

Ativo ndo circulante
RLP
Investimentos
Imobilizado
Maguinas e equipamentos
{-) Depreciacdo
Intangivel

31/12/2017 31/12/2018 31/12/2019 31/12/2020 31/12/2021
934.745 989.968 794.447 835.780 912.002
502.700 512.189 507.446 511.853 542.513
397.483 445,181 251.060 283.170 319.388

34.562 32.599 35.942 40.757 50.102

11.806 10.006 250,265 203.742 333.462

- - 251.060 287.3238 328.858

11.806 10.006 8.205 6.404 4.604
13.607 13.607 13.607 13.607 13.607

{1.801) (3.601) {5.402) (7.203) {9.004)

TOTAL ATIVO

946.551 999,974 1.053.712 1.120.522 1.245.465

PASSIVO

Passivo circulante
Fornecedores a pagar
Proventos e encargos a pagar
Tributos a recolher
Contas a pagar
Impostos e taxas a pagar

Provisdo DAS

Dividendos a distribuir

Passivo ndo circulante
ELP

Patrimonio Liquido
Capital social
Reserva de lucros
Lucros acumulados

31/12/2017 31/12/2018 31/12/2019 31/12/2020 31/12/2021
351.960 335.018 370.939 423.347 525.112

14.388 16.491 19.780 25.329 35.356

960 1.030 1.105 1.185 1.272,19
10.731 10.122 11.160 12.777 16.972
10.731 10.122 11.160 12.777 16.972

325.881 307.375 338.895 384.056 471.511

504.591 664.956 682.773 706.175% 720.353
558.120 558.120 558.120 558.120 558.120

36.471 106.836 124.653 148.055 162.233

TOTAL PASSIVO

946.551 999.974 1.053.712 1.129.522 1.245.465
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8.4 - Andlise de viabilidade:

PAYBACK SIMFPLES
Anos Retorno Saldo
Investimento Inicial - 650.032,03 |- 650.032,03
1 2589.345,60 |- 360.686,43
2 312.108,21 |- A48.578,22
3 349.796,40 301.218,18
4 A07. 431,87 F08.650,05
5 AF3.779,98 1.182.430,03
2 |Anos
Payback 1 [Meses
20 |Dias

Payback Simples com retorno do investimento em 2 anos, 1 més e 20 dias.

PAYBACK DESCONTADO

Custo do Capital 12%
Anos Retorno Retorno Desc. Saldo

Investimento Inicial - 650.032,03 |- 650.032,03 |- 650.032,03
1 289.345,60 RS 258.344,29/|- 391.687,75
2 312.108,21 RS 248.810,75|- 142.876,99
3 349.,796,40 RS 248.978,17 106.101,18
a4 A07.431,87 RS 258.930,32 365.031,49
5 A73.779,98 RS 268.835,48 6533.866,98

2 |Anos

Payback 6 |Meses
27 |Dias

Payback Descontado com retorno do investimento em 2 anos, 6 meses e 27 dias.

VPL
Custo do Capital 11%

Anos Retorno
Investimento Inicial - 650.032,03
1 289.345,60
2 312.108,21
3 349.796,40
4 407.431,87
] 473.779,98
Valor Presente 669.275,17
VPL 19.243,13
Andlise: VPL = 0, aceitar o projeto, logo

é viavel.

TIR
TMA 14%
Anos Retormo

Investimento Inicial - 650.032,03
1 289.345,00
2 312.108,21
3 349.796,40
4 407.431,87
5 A73.779,98

TIR 43%

Anélise: TIR » TMA, aceitar o projeto,
logo é vidvel
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PAYBACK SIMPLES

Anos Retorno Saldo
Investimento Inicial |- 558.119,.79 |- 558.119,79
1 362.352,006 |- 195.767.73
2 A414.211,24 218.443.51
£ A63.547,.75 681.991,26
4 232.111 .40 1.214.102,66
5 £633.744,11 1.847.846, 77
1 |Anos
Payback L [Meses
20 |Dias

Payback Simples com retorno do investimento em 1 ano, 5 meses e 20 dias.

PAYBACK DESCONTADO

Custo do Capital 12%
Anos Retorno Retorno Desc. Saldo
Investimento Inicial |- 258.119,.79 |- 558.119,79 |- 558.119,79
1 362.352,06 RS 323.528,63- 234.591,16
2 414.211,.24 RS 330.206,56 95.615,50
£ A63.547,.75 RS 329.944,14 425.559,64
4 532,111 40 RS 338.166,41 T63.726,05
5 £633.744,11 RS 359.603,43 1.123.329.48
1 |Anos
Payback 8 [Meses
16 |Dias

Payback Descontado com retorno do investimento em 1 ano, 8 meses e 16 dias.

VPL
Custo do Capital 10%
Anos Retorno

Investimento Inicial |- 558.119,79
1 362.352,00

2 414.211,24

3 463.547,75

4 532.111.40

5 633.744,11

Valor Presente 1.218.829,23
VPL 660.709,49
Andlise: VPL = 0, aceitar o projeto, logo

& vidvel.

TIR
TMA 14%
Anos Retorno

Investimento Inicial |- 558.119,79
1 362.352,06
2 414.211,24
3 463.547,75
4 532.111,40
5 633.744,11

TIR 70%
Andlise: TIR » TMA, aceitar o projeto,

logo é vidvel
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PAYBACK SIMPLES

Anos Retorno Saldo
Investimento Inicial |- 483.283,79 |- A83.283,79
1 362.587.52 |- 120.696,27
2 A01l.727. 78 341.031,51
3 030.550,98 971.582,49
4 246,020,773 1.817.613,21
5 1.144.241,16 2.901.854,37
1 |Anos
Payback 3 |Meses
4 |Dias

Payback Simples com retorno do investimento em 1 ano, 3 meses e 4 dias.

PAYBACK DESCONTADO

Custo do Capital 12%
Anos Retorno Retorno Desc. Saldo
Investimento Inicial |- 483.283,79 |- 48328379 |- 483.283,.79
1 362.587.52 RS 323.738,.86/|- 159.544.93
2 A01l.727. 78 RS 368.086,56 208.541,63
3 030.550,98 RS 448.813,73 657.355,36
4 246,020,773 RS 537.667,82 1.195.023,18
5 1.144.241,16 RS 649.273,16 1.844.296,34
1 |Anos
Payback L |Meses
6 |Dias

Payback Descontado com retorno do investimento em 1 ano, 5 meses e 6 dias.

VPL
Custo do Capital 9%
Anos Retorno
Investimento Inicial |- 483.283,79
1 362.587,52
2 461.727.78
3 630.220,98
4 846.030,73
5 1.144.241,16
Valor Presente 2.067.921,13
VPL 1.584.637,34
Andlise: VPL = 0, aceitar o projeto,
logo é vidvel.

TIR
TMA 14%
Anos Retorno

Investimento Inicial |- 483.283,79
1 362.587.52
2 461.727,78
3 630.550,98
4 846.030,73
& 1.144.241,16

TIR 096%
Andlise: TIR = TMA, aceitar o projeto,

logo é vidvel
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8.5 - Indicadores financeiros:

Indicadores Financeiros - Realista

2017 2018 2013 2020 2021
Ativo Circulante 93474466 | 985.968,42 | 79444734 | 835.780,28 | 5912.003,03
Passivo Circulante 351.958,81 | 335.018,26 | 370.838,92 | 42334750 | 525.111,97
indice 2,60 2,95 2,14 1,97 1,74

Andlise: Mostra que a empresa consegue em todos os anos superar as receitas em face das despesas.

2017 2018 2019 2020 2021
Ativo Circulante 934.744,66 | 989.96842 79444734 | 835.780,28 | 912.003,03
Realizdvel de Longo Prazo - - - - -
Passivo Circulante 351.959,81 335.018,26 370.938,92 | 423.34750| 525.111,97
Passivo Exequivel de Longo Prazo - - - - -
indice 2,66 2,95 2,14 1,97 1,74
Andlise: Mostra gue a viabilidade de longo e medio prazo da empresa em saldar seus compromissos esta
otima.

2017 2018 2013 2020 2021
Venda Liquida 1.036.846,03 | 977.967,76 | 1.078.251,78 | 1.222.720,11 | 1.503.064,10
Ativo 946.550,96 | 993.974,02 | 1.053.711,93 | 1.129.522,30 | 1.245.464,66
indice 1,10 0,98 1,02 1,08 121

Andlise: Apresenta um bom desempenho na geragao de receita sobre cada real do Ativo.

2017 2018 2013 2020 2021
Lucro Liquido 362.352,06 | 377.739,88 | 356,711,738 | 407.458,18 | 4B85.683,10
Ativo 946.550,96 | 993.974,02 | 1.053.711,93 | 1.129.522,30 | 1.245.464,66
indice 0,38 0,38 0,34 0,36 0,33

Anélise: Indica um bom desempenho no retorno do lucro face aos investimentos.

2017 2018 2013 2020 2021
Lucro Liquido 362.352,06 | 377.739,88 | 356.711,78 | 407.458,18 | 485.689,10
Patrimdnio Liquido Médio 594,581,14 | 66495576 | 682.773,01 | 706.174,80 | 720.352,69
indice 0,61 0,57 0,52 0,58 0,67

Analise: Indica um bom desempenho no retorno do lucro face aos investimentos dos sacias.
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8.6 - Ponto de equilibrio:

Ponto de Equilibrio - Realista

2017 2018 2019 2020 2021
Custo Fixo 296.715,84 | 322,603,906 | 344.911,65 363.882,00 403.075,94
Prego Unitdrio Vendido 2.801,44 2.710,06 3.030,99 3.484,23 4.346,70
Custo Unitario Varidvel 570,65 453,24 551,07 724,05 1.044,61
Ponto de Equilibrio 133 143 139 132 122

2017 2018 2019 2020 2021
Custo Fixo 296.715,84 | 322,603,906 | 344.911,65 363.882,06 403.075,94
Prego Unitario Vendido 2.801.44 2.710,06 3.030,99 3.484,23 4.346,70
Custo Unitario Varidvel 570,65 453,24 551,07 724,05 1.044,61
Capital Proprio 558.119,79 | 5358.119,79 | 558.119,79 558.119,79 558.119,79
Custo de Oportunidade 5% 5% 5% 5% 5%
Ponto de Equilibrio 146 155 150 142 131

2017 2018 2019 2020 2021
Custo Fixo 296.715,84 | 322,603,906 | 344.911,65 363.882,06 403.075,94
Prego Unitdrio Vendido 2.801,44 2.710,06 3.030,99 3.484,23 4.346,70
Custo Unitario Varidvel 570,65 453,24 551,07 724,05 1.044,61
Depreciagbes 1.800,70 3.601,40 5.402,10 7.202,80 9.003,50
Amortizagbes - - - - -
Ponto de Equilibrio 132 141 137 129 119

8.7 - Capital de Giro:

2017 2018 2019 2020 2021
Ativo Circulante 934.744,66 989.968,42 794.447,34 835.780,28 912.003,03
Passivo Circulante 351.959,81 335.018,26 370.935,92 423.347,50 525.111,97
indice 582.784,84 654.950,16 423.508,42 412,432,778 336.891,06
Analise: Em todos os anos a empresa terd capital de giro suficiente para manter os gastos.
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8.8 - Composicao do investimento inicial:

| Composicdo do Investimento Inicial |

Barbara Carvalho 111.624,00 20%

Carla Amorim 111.624,00 20%

Jléssica Andrade 111.624,00 20%

Juan Fernandes 111.624,00 20%

Paulo Souza 111.624,00 20%
Total 558.120,00 100%

8.9 - Concluséao Financeira:

A SustenPark, apresenta diante dos trés cenarios analisados e para uma

projecdo dos proximos cinco anos:

. Um balanco patrimonial e uma DRE, saudaveis;

. O fluxo de caixa confortavel para os gastos previstos nos anos;

. As andlises de viabilidade (VPL, TIR e Payback), sempre com taxas superiores ao
ideal em todos os cenarios e também com retorno do investimento rapido.

. Os indicadores financeiros, a liquidez, giro do ativo e a rentabilidade do negécio;
sempre com 6timos desempenhos e retornos consideraveis em todos 0s cenarios;

. Capital de giro suficiente para manter os gastos e

. Os pontos de equilibrio indicaram que teremos renda suficiente para cobrir nossas

despesas variaveis e fixas com 6timos resultados apresentados.

Portanto, nosso empreendimento, em todos os indices e indicadores,
mesmo Nno pior cenario, se mostrou viavel ao investidor que almeja obter retornos

superiores ao que o mercado financeiro pode oferecer.

Pagina 74



Plano de Negdcios

9 - Concluséao:

A SustenPark, um estacionamento eco sustentavel, com uma visédo de
futuro e preocupacédo ambiental, vem para o mercado a fim de oferecer servigos
diferenciais e de qualidade, utilizando materiais reutilizadveis e renovaveis para
diminuir residuos eliminados ao meio ambiente.

Proporcionaremos servicos desejados pelos clientes exigentes em uma
regido acessivel e movimentada durante os periodos diurno e noturno, por ter muitos
comércios e ter uma noite movimentada na localidade.

Ou seja, uma empresa que sera criada para somar conscientizacao
sustentavel na populacdo e multiplicar total seguranca aos nossos clientes trazendo
maior tranquilidade.

Portanto, apos as andlises de mercado, do produto/servigco e da estratégia
adotada, todas dentro do marketing, apresentaram conceitos coesos para a melhor
evolucdo do nosso servico oferecido aos clientes. Também € importante ressaltar
que todas as andlise financeiras realizadas, demonstrando os indices e indicadores,
apresentaram 6timos resultados e essenciais avaliagdes positivas.

Logo, uma empresa que podemos comprovar a total viabilidade do projeto
e assim garantimos a abertura e um bom come¢o no mercado competitivo dos
estacionamentos, sempre mostrando nossos diferenciais e obtendo assim a

vantagem competitiva necessaria para a concorréncia com os demais players.

REFERENCIAS:

www.censo02010.ibge.gov.br

http://www.brasilsabido.com.br/populacao/niteroi-rji-1236.html

http://www.denatran.qov.br/
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