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RESUMO

O presente estudo tem como objetivo analisar a viabilidade de um plano de
negocios para a EcoSanit Solu¢des, uma empresa voltada a locacdo de banheiros
quimicos e sociais sustentaveis, com sede em Sao Francisco do Sul/SC, e atuacao
direcionada para eventos de grande porte e obras de infraestrutura. O trabalho inicia-
se com uma revisao dos fundamentos tedricos essenciais para a criacdo de um plano
de negocios estruturado e competitivo. Em seguida, é realizada uma analise de
mercado para identificar o perfil dos clientes e as necessidades especificas do setor,
utilizando uma metodologia de pesquisa exploratdria descritiva e qualitativa, o que
permite uma identificacdo abrangente de oportunidades e ameacas, complementada
pela aplicacdo da analise SWOT. Na etapa de desenvolvimento financeiro, inclui-se
uma projecao detalhada de receitas, custos e fluxo de caixa em trés cenarios distintos,
além da estimativa de investimento inicial necessario. As conclusdes deste estudo
oferecem recomendacdes praticas para a gestdo e implementacdo eficaz do
empreendimento, destacando as vantagens competitivas da sustentabilidade e do
atendimento personalizado. A pesquisa contribui para o entendimento das etapas
fundamentais de um plano de negocios, com foco na resiliéncia e no crescimento
sustentavel no mercado de infraestrutura sanitaria temporaria, considerando os

desafios e oportunidades que se apresentam para empresas emergentes no setor.

Palavras Chave: Plano de Negodcios, Sustentabilidade, Infraestrutura Sanitaria,

Analise de Mercado, Viabilidade Econbmica.



ABSTRACT

EcoSanit Solucdes is a company located in S&o Francisco do Sul (SC),
specializing in the rental of chemical and social bathrooms with hand basins, serving
large events and infrastructure works. The company's business plan envisages the
acquisition of an initial set of 60 bathrooms, distributed between conventional chemical
toilets and more comfortable social models, with the difference of including sustainable
solutions, such as the use of ecological cleaning products. The company focuses on
both short-term contracts for events and long-term contracts for works, maximizing its
revenue and ensuring constant use of equipment. EcoSanit Solugdes' business plan
shows a solid and financially viable proposal, with clear revenue projections, cost
control and profitability. The well-structured business model, the efficient management
of human and operational resources, and the focus on sustainability and personalized
service guarantee the company a potential for success and continued growth in the
temporary sanitary infrastructure market.

Keywords: Sustainability. Profitability. Expansion.
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1. INTRODUCAO

O empreendedorismo é amplamente reconhecido como um dos principais
motores do desenvolvimento econdmico e social. Segundo Schumpeter (1934), o
empreendedor desempenha um papel crucial no processo de destruicdo criativa,
inovando e transformando mercados. No entanto, iniciar um negocio exige mais do
que criatividade e visdo; é necessario lidar com incertezas, gerenciar recursos
limitados e enfrentar uma concorréncia cada vez mais globalizada.

Dornelas (2018) ressalta que a falta de planejamento adequado é um dos
principais desafios enfrentados pelos empreendedores, muitas vezes resultando no
encerramento precoce de empresas. Nesse sentido, o Plano de Negoécios (PN)
emerge como uma ferramenta indispensavel. Para Hisrich, Peters e Shepherd (2020),
o PN organiza ideias, estratégias e ac¢des, permitindo prever cenarios e minimizar
riscos. Oliveira (2021) complementa que o PN reduz erros ao antecipar desafios no
papel, serve como base para captar investidores, planejar o capital necessario e
analisar o mercado em que 0 negdcio se insere.

Em um cenario de crescente valorizacdo da sustentabilidade, empresas que
adotam praticas ecologicamente responsaveis ganham destaque, sobretudo em
setores como o de locacdo de banheiros quimicos. Esse ramo tem evoluido com o
uso de materiais biodegradaveis, tecnologias para economia de agua e sistemas de
tratamento de efluentes, atendendo as exigéncias legais e agregando valor
competitivo.

Nesse contexto, a Esgocenter Solu¢cdes em Efluentes, fundada em 2000 na
cidade de Sao Francisco do Sul/SC, identificou uma oportunidade de inovacdo no
mercado de aluguel de banheiros quimicos. A cidade e sua regido possuem uma
demanda crescente, impulsionada por industrias, comércios e 6rgaos publicos, que
necessitam de instalacbes sanitarias temporarias para eventos, obras e outras
atividades.

O presente trabalho tem como objetivo elaborar um Plano de Negdcios para a
implementacdo desse servico na Esgocenter, avaliando sua viabilidade e propondo

estratégias para o sucesso no mercado local.
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1.2 Tema de estudo

O plano de negdcios ajuda os empreendedores a estruturar suas ideias de
negécio de forma organizada e coerente, fornecendo uma estrutura clara para
desenvolver e comunicar a visao do empreendimento. Segundo Dornelas (2023) um
plano de negdécio € um documento que descreve todos 0s elementos essenciais de
uma empresa ou projeto empresarial. Abrange desde a analise do mercado até os
aspectos financeiros, operacionais e estratégicos. O plano de negdcio € um mapa que
orienta o empreendedor na jornada de iniciar, operar e crescer um negocio de forma
sustentavel.

O processo de elaboracao do plano de negécio obriga os empreendedores a
pensar estrategicamente sobre todos os aspectos do negocio, desde a oferta de
produtos ou servigos até a segmentacdo de mercado e posicionamento competitivo.
Um plano bem elaborado demonstra profissionalismo, visédo estratégica e potencial de
retorno do investimento. Um plano de negdécio ndo é apenas um documento estatico,
mas sim um guia dindmico que orienta a gestdo do negocio. Estabelece metas e
indicadores de desempenho que podem ser utilizados para monitorar o progresso e
fazer ajustes ao longo do tempo.

Quando se fala em viabilidade de negdcio, entende-se que devesse levar em
consideracao aspectos pertinentes a atratividade do setor, vantagem competitiva que
se obtenha, competitividade. Por outro lado, quando se fala em viabilidade financeira,
0S principais aspectos inerentes a suas decisdes referem-se ao volume de
investimentos necessarios, lucratividade e retorno dos investimentos (CECCONELLO,
2008, p. 66)

Com base neste entendimento para analisar a viabilidade de abertura de uma
empresa para o fornecimento de solu¢cdes em banheiros quimicos para eventos,
construcbes e locais temporarios, torna-se relevante desenvolver um plano de
negocios o qual tera a finalidade de analisar mercado, necessidades dos
consumidores, identificar oportunidades, gerenciar riscos, desenvolver um
planejamento e controle financeiro, sendo uma ferramenta que podera guiar a criagao
e 0 crescimento dessa empresa.

Para tanto, tem-se a seguinte questdo norteadora do problema: Qual é a

viabilidade de mercado e financeira para a abertura de uma empresa no
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segmento de aluguel de banheiros quimicos na cidade de S&o Francisco do
Sul/SC?

1.3 Objetivos

Para dar inicio a construcéo deste trabalho, definiu-se inicialmente quais sédo

0s objetivos geral e especificos a serem alcancados.

1.3.1 Objetivo Geral

Desenvolver um plano de negdcio para a abertura da empresa WE Ambiental

na cidade de Sao Francisco do Sul/SC.

1.3.2 Objetivos Especificos

Definir caracteristicas gerais do negocio, como publico-alvo, mercado,
concorréncia e tendéncias no setor;

Identificar inovacdes sustentaveis que possam ser implementadas no negécio;

Analisar as exigéncias legais e ambientais que afetam a operacéo da empresa;

Propor estratégias de marketing que destaquem a sustentabilidade como
diferencial competitivo;

Desenvolver um plano operacional, abrangendo logistica, manutencédo e
recursos necessarios;

Avaliar a viabilidade financeira do empreendimento, com projecdes de custos,

receitas e retorno do investimento.

1.4 JUSTIFICATIVA

O plano de negdcios surge como uma ferramenta indispensavel para a analise
de viabilidade de um empreendimento, proporcionando uma viséo clara e detalhada
de todos os aspectos que envolvem a criacao e gestdo de um negdcio. No caso do
setor de aluguel de banheiros quimicos, a elaboracdo de um plano de negécios
permite ndo sé a identificacdo de oportunidades de mercado, mas também a
antecipacdo de desafios e a definicAo de estratégias eficientes para a entrada e

consolidagdo no segmento. De acordo com Hisrich et al. (2020), "um plano de
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negoécios bem estruturado aumenta consideravelmente as chances de sucesso ao
permitir que o empreendedor compreenda melhor seu publico-alvo, avalie a
concorréncia e determine a viabilidade financeira do projeto". Além disso, essa andlise
aprofundada auxilia na captacdo de recursos, ja que oferece aos potenciais
investidores uma compreensdo mais clara do retorno sobre o investimento. Dessa
forma, o plano de negécios ndo sé valida a ideia, como também fortalece as bases
para um crescimento sustentavel e competitivo.

O Plano de Negécios tem como objetivo fornecer uma andlise abrangente e
detalhada de uma proposta empresarial voltada para o setor de aluguel de banheiros
qguimicos. Pretende-se com o estudo destacar 0s principais aspectos deste
empreendimento e suas potenciais contribuicbes para o mercado, visando explorar e
fortalecer o segmento de servicos de locacéo de infraestrutura sanitaria.

Este plano busca atender as exigéncias académicas e contribuir efetivamente
para a construcdo da empresa de aluguel de banheiros quimicos, oferecendo servigos
de alta qualidade, inovacéo e exceléncia operacional. Ao preencher essa lacuna no
mercado com uma abordagem centrada no cliente e na sustentabilidade, a proposta
de negocio apresenta-se como uma oportunidade lucrativa e sustentavel. A
elaboracdo deste Plano de Negdcio também se reveste de importancia académica e
universitaria ao oferecer uma oportunidade para aplicacdo pratica dos conhecimentos
adquiridos ao longo do curso. Além disso, busca-se contribuir para a reputacao da
instituicdo ao desenvolver um trabalho de pesquisa e analise que possa ser utilizado
como referéncia para futuros estudos e projetos relacionados ao empreendedorismo
e a gestdo de negdcios.

Em sintese, a elaboracdo deste Plano de Negocio é justificada pela
identificacdo de uma oportunidade de mercado promissora e pela necessidade de
oferecer solu¢des inovadoras e eficientes no setor de aluguel de banheiros quimicos.
Espera-se que este trabalho cumpra os requisitos académicos e também sirva como

um guia pratico e estratégico para o desenvolvimento da empresa.

2. FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo, sdo apresentados diversos referenciais tedricos que abrangem
uma série de conhecimentos essenciais para a compreensao do empreendedorismo

e seus desafios. Primeiramente, explora-se o conceito de empreendedorismo e 0s
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obstaculos que os empreendedores enfrentam na gestdo de seus negoécios. Em
seguida, detalha-se a importancia do plano de negdcios, abordando seu conceito,
aplicacdo e estrutura. Esta estrutura inclui componentes fundamentais como o
sumario executivo, a descricdo da empresa e a analise de mercado, oferecendo uma

visdo abrangente e pratica para a elaboracao de um plano de negécios eficaz.

2.1 Empreendedorismo

Segundo Serra, Santo e Ferreira (2012), enunciar uma definicdo de
“‘empreendedor” € uma tarefa complexa, dados os inUmeros elementos que esse
conceito deve conter. No entanto, ha alguns aspectos marcantes que permitem
compreender ao que nos referimos quando falamos de empreendedor e
empreendedorismo. Novidade, organizacéao, criacao, criatividade, riqueza e risco sao
aspectos comportamentais marcantes.

De acordo com Serra, Santo e Ferreira (2012), existem certas caracteristicas
gue definem quem é um empreendedor, a saber: 1. O empreendedor € o que toma a
iniciativa para criar algo novo e de valor para o proprio empreendedor e para 0s
clientes; 2. O empreendedor tem de despender o seu tempo e esfor¢o para realizar o
empreendimento e garantir o seu sucesso; 3. O empreendedor recolhe as
recompensas sob a forma financeira, de independéncia, reconhecimento social e de
realizacdo pessoal; 4. O empreendedor assume o0s riscos de insucesso do
empreendimento, quer sejam riscos financeiros, sociais ou psicolégicos/emocionais.

Para Dornelas (2020), o empreendedor do negdécio proprio é o tipo mais comum
e, por isso, durante muitos anos, designou-se o empresario, dono de uma empresa,
como sinénimo de empreendedor e vice-versa. Contudo, as varias definicdes
apresentadas anteriormente mostraram que empreender vai além da criacao e gestao
da propria empresa. Como um dos objetivos deste livro é entender como pensa e age
o empreendedor do negdécio proprio, cabe analisar seus subtipos. Assim, 0
empreendedor do negocio proprio pode ser classificado em subtipos ou perfis que
constituem os varios grupos de individuos que buscam realizar seus sonhos criando
e gerindo uma empresa.

Complementando essa visdo, Frank H. Knight (1967) e Peter Drucker (1970),
apregoam que o empreendedorismo se refere basicamente a assumir riscos. O

comportamento do empreendedor reflete um tipo de pessoa que pretende colocar sua
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carreira e seguranca pessoal na linha, assumindo riscos calculados em nome de uma
ideia. Esse tipo de empreendedor despende muito tempo, esforco e capital em um
investimento futuro e incerto. Movido por ambicéo, impulso e talento, o empreendedor
aproveita oportunidades que identifica e localiza — mesmo quando outros as veem
como ameacas — com responsabilidade, buscando um lugar no mercado e

enfrentando os obstaculos e desafios que surgem.

2.1.1 Histérico do empreendedorismo

A figura apresenta de forma resumida a histéria do empreendedorismo e seus
destaques. A palavra tem inicio com o termo empreendedor, que tem origem francesa
e literalmente pode ser traduzida como “aquele que esta entre” ou “intermediario” e
quer dizer aquele que assume riscos e comeca algo novo (DORNELAS, 2014,
SEBRAE, 2006a).

A histéria do empreendedorismo segundo (DORNELAS, 2014) ndo é recente
como parece. A palavra comecou a ser usada a algumas décadas atras, porém pode-
se dizer que o primeiro a ser definido como empreendedor foi Marco Polo, quando fez
um acordo com um homem que possuia dinheiro e mercadorias. Como empreendedor
Marco Polo seria o aventureiro e trabalhava ativamente, enquanto o homem que
emprestou dinheiro seria o capitalista, o que assume riscos de forma passiva. Na
Idade Média, era conhecido como empreendedor aquele que gerenciava ou
participava de grandes projetos, como constru¢cdes de castelos e fortificacdes e
catedrais. Os recursos utilizados eram provenientes do governo e seu papel principal
era gerenciar o projeto, ndo correndo muitos riscos (DORNELAS, 2014). O termo
comecou a ser utilizado préximo do que é hoje, no século XVII. O empreendedor nessa
€época assumia um contrato com o governo para desempenhar algum servico ou
fornecer produtos. Esta foi a primeira combinacdo de empreendedor com o fato de
assumir riscos, pois os precos eram fixos e qualquer lucro ou prejuizo era todo do
empreendedor. Neste periodo existia um escritor famoso, Richard Cantillon,
considerado por muitos como o um dos criadores do termo empreendedorismo, que
foi um dos primeiros a distinguir empreendedor e capitalista. Para ele, 0 empreendedor
€ aquele que assume riscos, enquanto o capitalista é o fornecedor de capital
(DORNELAS, 2014; HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).
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No século XVIII, os dois termos, empreendedor e capitalista, ficaram claros e
distintos. A provavel causa foi a industrializacdo que emergia nesta época através da
Revolucdo Industrial que ocorreu na Inglaterra (DORNELAS, 2014). Pode-se citar
como exemplo de empreendedor desta época o inventor Thomas Edison, que
levantava capital de fontes particulares para financiar seus experimentos, ou seja, era
um usuério de capital (HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2008).

No século XIX e inicio do XX o termo empreendedor e administrador eram muito
confundidos. Isso porque a analise era feita meramente do ponto econémico “como
aqueles que organizam a empresa, pagam o0s empregados, planejam, dirigem e
controlam as acdes desenvolvidas na organizacdo, mas sempre a servico do
capitalista” (DORNELAS, 2014, p. 20). E importante entender que “todo
empreendedor necessariamente deve ser um bom administrador para obter sucesso,
no entanto, nem todo bom administrador € um empreendedor. O papel principal do
administrador, de acordo com Henry Fayol, € o de planejar, dirigir, organizar e
controlar. Além disso, eles sdo responsaveis pela imposicdo de metas, planos e
desenvolvimento de redes de relacionamento.

O empreendedor pode ser responsavel por tudo isso e mais, podendo ser
chamado de administrador completo. No entanto, quando a empresa cresce eles
focam mais nos aspectos estratégicos. Dai entende-se o que Filion (1997 apud
DORNELAS, 2014) quer dizer quando diz que “o gerente € voltado para a organizagao
de recursos, enquanto o empreendedor € voltado para a definicdo de contextos”. O
empreendedor utiliza sua visado de oportunidade para trabalhar em cima dela e assim
gerar lucro pessoal. Ele utiliza sua organizacdo, iniciativa, capacidade de
planejamento e administracdo de empresa para alcancar seus objetivos. E esta a todo
momento correndo riscos devido a imprevistos. O conceito de empreendedor como
inovador comecou a ser utilizado em meados do século XX. Neste momento o
empreendedor passa a ser aguele responsavel por revolucionar modos de producao
ou produtos, ou até mesmo modificar algo antigo para melhor. Criando novos
produtos, servicos ou mercados. A capacidade de inovar sO foi associada ao
empreendedor neste momento, mas ela esta presente desde a antiguidade com os
egipcios construindo grandes piramides com blocos de pedras e, mais recente, a
criacdo dos raios lasers (HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).
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2.1.2 Processos empreendedor

A deciséo de se tornar empreendedor pode ocorrer aparentemente por acaso.
Esse fato pode ser testado fazendo-se uma pergunta basica a qualquer empreendedor
qgue vocé conheca: “O que o levou a criar sua empresa? ”. Nao se surpreenda se a
resposta for: “Nao sei, foi por acaso...”. Na verdade, essa decisdao ocorre devido a
fatores externos, ambientais e sociais, a aptiddes pessoais ou a um somatoério de
todos esses elementos, criticos para 0 surgimento e o crescimento de uma nova
empresa. O processo empreendedor inicia-se quando um evento gerador desses
fatores possibilita o inicio de um novo negdcio.

Quando se fala em inovacédo, a semente do processo empreendedor, remete-
se naturalmente ao termo “inovagéo tecnolégica’. Nesse caso, existem algumas
peculiaridades que devem ser entendidas para que se interprete 0 processo
empreendedor ligado a empresas de base tecnologica. As inovagdes tecnologicas tém
sido o diferencial do desenvolvimento econdmico mundial, dependente de quatro
fatores criticos, que devem ser analisados, para entdo se entender o processo
empreendedor.

O talento empreendedor resulta da percepcao, direcdo, dedicacdo e muito
trabalho dessas pessoas especiais, que fazem acontecer. Onde existe esse talento,
h& a oportunidade de crescer, diversificar e desenvolver novos negoécios. Mas talento
sem ideias € como uma semente sem agua. Quando o talento é somado a tecnologia,
e as pessoas tém boas ideias viaveis, o processo empreendedor esta na iminéncia de
ocorrer. Mas existe ainda a necessidade de um combustivel essencial para que
finalmente o negdcio saia do papel: o capital. O componente final € o know-how, ou
seja, 0 conhecimento e a habilidade de fazer convergir em um mesmo ambiente o
talento, a tecnologia e o capital que fazem a empresa crescer (TORNATZKY et al.,
1996).

Segundo Dertouzos (1999), a inovacédo tecnoldgica possui quatro pilares, 0s
guais estéo de acordo com os fatores anteriormente apresentados: 1. Investimento de
capital de risco; 2. Infraestrutura de alta tecnologia; 3. Ideias criativas; 4. Cultura
empreendedora focada na paixao pelo negécio. Esses quatro ingredientes sdo raros,
pois, em sua concepcao, primeiro vem a paixao pelo negdécio e depois o dinheiro, o
gue contradiz a corrente de analise econdémica, a qual pressupde que deve haver um

mercado consumidor e, consequentemente, possibilidades de lucro com o negdcio.
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Dertouzos conclui afirmando que as invengdes tecnoldgicas ndo ocorrem assim. Na
verdade, h4 um meio-termo: tanto as empresas buscam nos centros de pesquisa
tecnologias inovadoras que, agregadas ao seu processo ou produto, promovam uma
inovacao tecnoldgica, como os centros de pesquisa desenvolvem tecnologias sem o
comprometimento econémico, mas que, posteriormente, poderdao ser aplicadas nas

empresas.

2.1.3 Determinar e Captar os Recursos Necessarios

Esta etapa do processo empreendedor compreende a aquisicdo de recursos
para que o negoécio seja iniciado. Existem muitas fontes onde é possivel obter
financiamento para a concretizacdo do Plano de Negocios. De acordo com Dornelas
(2012) a primeira fonte de recursos disponiveis pode ser o proprio empreendedor
utilizando de seus recursos pessoais, porém, caso este ndo possua capital necessario
para tal, ele deve procurar fontes externas de capital. Estas fontes podem ser recursos
de amigos e parentes, investidores angels, capitalistas de risco, bancos, governo e
incubadoras.

O empreendedor possui duas possibilidades de financiamento: financiamento
por endividamento ou financiamento por capital préprio. O financiamento por
endividamento é o que o empréstimo devera ser pago juntamente com a taxa de juros
estipulada e nao esta diretamente ligada ao volume de vendas da empresa. Para este,
€, geralmente, exigido que seja dado algum ativo como garantia. No endividamento
por capital proprio isto ndo € exigido e alguma forma de participacdo no negocio &
oferecida ao investidor. Este possui um retorno baseado nos lucros do
empreendimento de acordo com seu percentual de participacao no financiamento do
negécio (HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).

2.1.4 Gerenciar o Negécio

Apbs a identificacdo da oportunidade, da elaboracdo do Plano de Negdcios e
da aquisicao de financiamento para os negdcios, o empreendedor passa para a etapa
de gerenciar o0 negdcio. Etapa esta que possui dificuldades assim como as demais,
ndo sendo, como parece, a mais simples. E nesta etapa que ser&o identificadas as

falhas do planejamento, ou seja, do Plano de Negécios (DORNELAS, 2012). Deve-se
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estabelecer um estilo e uma estrutura administrativa para determinar quais serao as
varidveis que conduzirdo o negdécio de forma a atingir o sucesso. Antes de qualquer
coisa, o empreendedor deve recrutar uma excelente equipe, que o auxiliara no
gerenciamento da empresa. Outro quesito importante é a identificacdo dos pontos
criticos e das principais variaveis para o sucesso do negécio (HISRICH; PETERS;
SHEPHERD, 2009).

Para ndo se surpreender com problemas mal resolvidos no decorrer do
desenvolvimento da empresa, o empreendedor deve sempre identificar os problemas
e deixa-los visiveis a administracdo. Isso faz com que eles ndo sejam esquecidos ou
acobertados por correcdes, e sim tratados em suas causas raizes. A identificacéo de
potenciais problemas € outro ponto relevante, faz com o empreendedor se prepare
para as proximas ocorréncias, tanto para o que ja se era esperado, quanto para o que
nao pode ser previsto (DORNELAS, 2012; HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2009).

Implementar sistemas de controle para dar suporte as areas problematicas da
organizacdo pode ser uma solucéo viavel para controlar o que ja foi executado e
também o que foi identificado como possiveis problemas. Este sistema auxilia ndo sé
o empreendedor, mas, também, os que trabalham juntamente com ele na
administracdo da empresa (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2009). Com a empresa
em funcionamento nao significa que o empreendedor deve deixar com que ela pare
em seu estagio inicial de desenvolvimento. O empreendedor precisa, constantemente,
desenvolver estratégias de crescimento para a empresa, identificando novos
mercados e novas oportunidades (DORNELAS, 2012; HISRICH; PETERS;
SHEPHERD, 2009).

2.1.5 Barreiras na Administracéo de Negocios

Segundo Silva, Ricardo da Silva (2020) o mundo dos negdécios é um espaco de
extrema complexidade. Muitos empreendimentos sao concebidos pelo sonho de quem
0s projeta, mas sem considerar a estrutura necessaria para enfrentar o desafio que
eles representam. A consideracdo de ideias soltas no desenvolvimento do negdcio, a
formulacdo de expectativas de lucros inconsistentes com a realidade e a
desconsideracdo do baixo capital para investimento s&do alguns erros comuns
relacionados a falta de um planejamento organizacional adequado. Considerando-se

as constantes transformagdes promovidas pela globalizagcdo da informacédo, essa
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complexidade tende a aumentar. Compreendendo esse desafio, é necessario
conhecer a relevancia que o plano de negdcios pode ter para a estruturacédo das a¢oes
em uma organizagdo. A identificacdo clara dos objetivos, a compreensdo da
concorréncia, a identificacdo dos recursos disponiveis e a formulacao de estratégias
sdo fundamentais para a sistematizacdo do plano e para os encaminhamentos do
negaocio. Deve-se considerar que o plano de negdcios é um documento flexivel, que
pode ser ajustado a medida que as tarefas definidas anteriormente vao sendo
executadas.

2.1.6 Caracteristicas e Atitudes de um Empreendedor

Na atual sociedade em que vivemos, as pessoas empreendedoras tém obtido
cada vez mais destaque, pois séo capazes de promover realizacdes e gerar ganhos
para toda a comunidade na qual estéo inseridas. Cada vez mais as empresas buscam
pessoas com esse perfil, cada vez mais o pais precisa de pessoas que percebam as
oportunidades e sejam capazes de implantar inovacdes. As pessoas empreendedoras

geram sucesso.

Quadro 1 - Caracteristicas de um empreendedor segundo Tajra, Sanmya(2020) estao
interligadas, uma reforca o posicionamento da outra. E como se fosse uma complexa

rede com varios pontos interligados.

1 - Iniciativa: Ter iniciativa é fazer as coisas por vontade e estimulos proprios, antes
de ser solicitado ou de ser forcado pelas circunstancias, ou seja, a pessoa com
iniciativa propria vai atras daquilo em que realmente acredita e aproveita ideias

diferentes e inovadoras para transforma-las em negécios bem-sucedidos.

2 - Persisténcia: Todos os momentos da vida séo repletos de obstaculos, e nem
todos eles sdo superados facilmente. Quando isso acontece, a Unica alternativa €
ser persistente e criativo para que seja possivel superar os problemas. Persistir
significa continuar lutando para que um obstaculo seja vencido, porém € preciso

mudar e se adaptar sempre que for preciso.




26

3 - Comprometimento: Comprometer-se com algo € envolver-se com boa vontade,
€ sacrificar-se e doar o seu melhor em prol da obtencdo dos melhores resultados,
clientes, funcionarios e fornecedores satisfeitos. Uma pessoa comprometida
consegue envolver mais facilmente as outras em virtude de sua vontade, sua
energia, seu entusiasmo, sua seriedade e sua confiangca quanto ao

empreendimento.

4 - Persuasédo: E a palavra-chave de uma negociacdo bem-sucedida. Para saber
vender uma ideia, é preciso saber convencer. Como em todos oS momentos
estamos vendendo alguma coisa, seja fazendo marketing pessoal ou para que seus
amigos gostem de vocé, é preciso saber persuadir. Deve-se persuadir para
conseguir o que se quer e obter os melhores resultados. E preciso saber persuadir
os clientes, os fornecedores, os funcionarios e todos os outros envolvidos direta e

indiretamente em seu negdcio.

5-Bons relacionamentos: Uma pessoa bem-relacionada tem grandes chances de
ser bem-sucedida. Com uma boa rede de contatos, crescem as oportunidades na
vida. Por meio de um contato, vocé consegue conhecer pessoas de importancia,

obter vantagens em negociacdes e mais credibilidade no mercado.

6-Autoconfianca: A autoconfianca é essencial para alguém que almeje o sucesso.
Ela leva vocé a ir atras do que deseja, pois, somente confiando em si mesmo é
possivel acreditar ser capaz de fazer um empreendimento ser bem-sucedido.
Quando existe autoconfianca, conseguimos transmitir confianca também a outras

pessoas, que passam a acreditar em nossos ideais.

7-Automotivacao: Essa € uma caracteristica que mistura o poder de ter iniciativa e
a autoconfiancga, pois € por meio da automotivacdo que vocé consegue manter-se
firme nos momentos mais dificeis. A automotivacao é contagiante e leva as pessoas
menos motivadas a se sentirem inspiradas a dar o melhor de si e se esforcarem ao

maximo para obter os resultados desejados.

8-Criatividade: Ser criativo € uma caracteristica essencial, pois tem relacéo direta
com a capacidade de inovar e criar saidas inteligentes para problemas que parecem

impossiveis. E por meio da criatividade que as vendas aumentam e os funcionarios




27

7

ficam mais satisfeitos. A criatividade € responsavel por todas as invencdes

existentes hoje no planeta.

O-Estar preparado: Estar preparado para um novo negocio deve sempre ser a
preocupacao de um empreendedor. As mudangas no mundo vém acontecendo cada
vez mais rapidamente, e para isso € preciso estar preparado, bem informado e ter
conhecimentos basicos para que qualquer negdcio seja bem-sucedido

10-Otimismo: A pessoa otimista é aquela que consegue analisar sempre o0 aspecto
positivo das situagdes. Ela consegue considerar um erro como um aprendizado, bem
como enxergar todas as coisas e acontecimentos como uma oportunidade. Ao
contrario de um pessimista, o otimista vé todos 0s negécios com potencial para
serem bem-sucedidos, com expectativas de que possam se tornar algo muito

lucrativo.

Fonte: Tajra, Sanmya (2020).

2.1.7 ldentificar e Avaliar a Oportunidade

De acordo com Dornelas (2012) as fontes de oportunidades podem ser
provenientes de ideias do empreendedor, de sua observacao e atencédo ao que esta
ocorrendo ao redor, de sua curiosidade e mente aberta a coisas novas. Visao parecida
foi proposta por Timmons (1994), para identificar oportunidades € essencial estar bem
informado e estar a procura de novos assuntos que nao sejam somente de seu
interesse pessoal. Tapie (1987) mostra que a busca de oportunidades esta
relacionada a saber analisar e perceber as sutilezas do mercado.

Ter uma ideia Unica e inovadora nédo significa ter encontrado uma oportunidade
de negocio. O que dira que o empreendedor encontrou a oportunidade sera a forma
como ele utiliza essa ideia, podendo ela ser inédita ou ndo, para comercializar algo e
gerar crescimento para sua empresa. A ideia por si sO, sem ser colocada em pratica
no momento certo, ndo significa uma oportunidade de negécio, mesmo que ela seja
revolucionéria. Para que uma ideia se transforme em uma oportunidade de negécio,
o empreendedor deve se questionar sobre clientela, mercado, concorréncia. Se estes
pontos nao forem respondidos com dados concretos, o empreendedor tem apenas

uma ideia e ndo uma oportunidade também é fundamental que sua execucéo seja
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feita com eficacia e de que a oportunidade seja direcionada para ramos ja conhecidos
pelo empreendedor. “Nao arrisque tudo em negocios cuja dindmica de mercado e
forma operacional de tocar a empresa vocé desconhece, s porque simpatiza com o
assunto, ou porque é uma area na qual podera fazer muito dinheiro”. E necessario

avaliar a oportunidade e conciliar habilidades e metas pessoais (DORNELAS, 2012).

2.1.8 Desenvolver o Plano de Negdcios

De maneira geral, todo o trabalho, seja de criacdo de um negdécio ou mesmo
execucao, deve passar inicialmente por uma etapa de planejamento. Conforme citado
por Dornelas (2012) o indice de mortalidade no primeiro ano das micro e pequenas
empresas (MPE) brasileiras alcancga valores proximos a 70%, e nos Estados Unidos,
referéncia em empreendedorismo, também ndo é muito diferente com 50% de seus
startups ndo sobrevivendo em alguns setores. De acordo com uma pesquisa feita em
1998 pelo SBA (Small Business Administration) as trés principais causas destas
startups ndo terem sucesso sdo a incompeténcia gerencial (45%), expertise
desbalanceada (20%) e inexperiéncia em gerenciamento (18%). Agrupando com as
outras causas, percebe-se que 98% das causas podem ser devido a falta ou falha no
planejamento do negoécio. No Brasil, pesquisas do SEBRAE ndo apontam causas
diferentes destas.

O planejamento é fundamental para que o negdcio consiga sobreviver as
adversidades do mercado. De acordo com Orlickas (2010, p. 158) “o planejamento
visa prever e minimizar os inibidores dos resultados e maximizar os facilitadores no
processo de tomada de decisdo, pois permitem que o gestor tome decisées mais
assertivas”, ou seja, ele consiste na analise antecipada sobre quais decisbes devem
ser tomadas antes delas serem necessarias (CHIAVENATO, 2004 apud SILVA,
LEON, 2013).

2.2 ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIO

2.2.1 Plano de negécio
Segundo os autores CHIAVENATO, 2005 e MAXIMINIANO, 2006 consideram
gue é um documento vivo que visa planejar detalhadamente a abertura, a expansao

ou a manutencdo de um negdcio, e que serve como instrumento de comunicagéo entre
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seu criador e os agentes externos ao empreendimento. Vivo, porque deve ser revisto
constantemente. Mudancas no ambiente econdmico, tecnologico ou interno ao
empreendimento sdo constantes e devem estar refletidas no plano de negécios.
Bernardi (2014) destaca que a complexidade que ha por tras de questdes que
parecem simples provocara reflexdes mais amplas e necessérias a organizacdo. Ha
diversos fatores que ndo estéo explicitos, mas que surgirdo no processo de busca por
respostas. Esse € um processo que pode ser exaustivo e desafiante, mas sera
recompensador quando estruturar a no¢ao global que a organizacdo deseja
sistematizar. Segundo o autor, a elaboracé@o de um plano de negdcios exige equilibrio
entre racionalidade, l6gica, intuicao e criatividade. Conforme Zavadil (2013), deve-se
considerar que ndo ha uma estrutura especifica para um plano de negécios, como
algo pronto, que ndo possa ser reformulado. Entretanto, alguns modelos foram
desenvolvidos e podem ser utilizados e readequados conforme o contexto e o perfil
do negdcio. O mais fundamental no processo de construcdo do plano é que o
empreendedor possa, por meio das etapas desenvolvidas, conhecer melhor o

negaocio, podendo explorar melhor o seu potencial.

2.2.2. Sumario executivo

Tem como funcao indicar quais serdo as principais partes do plano de
negocios apresentado. Nessa sec¢do, a organizacao vai elencar aquilo que compde o
seu documento e que foi selecionado conforme o seu perfil, 0 seu contexto e 0s seus
interesses. Na secdo destinada a empresa, deve-se apresentar a sua descricao,
segundo Zavadil (2013). Hashimoto e Borges (2014) destacam para essa etapa a
apresentacdo do segmento, do porte, da situacdo da empresa (momento em que se
encontra no ciclo de vida), do seu histérico, da natureza do negdcio (distribuidora,
terceirizada, representante, intermedidria, internet, franquia etc.), da misséo e da visédo
(claras e concisas), da localizacdo geografica e das exigéncias legais cumpridas para

operar.

2.2.3 Plano de marketing

Sobre o plano de marketing, Zavadil (2013) aponta a necessidade de tratar

sobre produtos e servigos, analise de mercado e estratégias de marketing. Hashimoto
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e Borges (2014) destacam a atencédo para a andlise setorial, a pesquisa de mercado,
0s mercados-alvo e seus segmentos, a concorréncia e outras influéncias, além de
estratégias e projecdes que incluam comunicacao, estratégia de vendas, distribuicao,
logistica e localizacao, politica de precificacdo, projecdes de receitas e sazonalidades.

2.2.4 Plano financeiro

Quanto ao plano financeiro, Hashimoto e Borges (2014) destacam a
necessidade de trazer informacBes sobre a necessidade de capital do negécio, o
capital de risco, a estrutura legal e tributaria, os pressupostos financeiros, a projecao
de caixa, os resultados e o estudo de viabilidade. Zavadil (2013) sugere a descricao

das estruturas de custos e despesas, da definicdo de preco e das receitas esperadas.

2.2.5 Plano operacional

O plano operacional € a secdo que indicara como serdo realizados 0s
processos em um empreendimento (ZAVADIL, 2013). No que diz respeito a
composicdo do plano financeiro, seguindo a estrutura de Zavadil (2013), este vai
centrar-se nas informacdes financeiras e na analise de mercado. O autor destaca que,
embora esta seja vista como a etapa mais desafiadora do plano de negdcios, o
empreendedor deve compreender que o plano financeiro € a traducdo do

planejamento estratégico da empresa em numeros.

3. METODOLOGIA

Neste capitulo serdo apresentados os principais métodos a serem utilizados
para o alcance dos objetivos desta pesquisa. Constam o delineamento da pesquisa,
universo da pesquisa, procedimentos utilizados na coleta de dados e a analise desses

dados.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA
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Para Ander-Egg (1978, p. 28), a pesquisa é um “procedimento reflexivo
sistematico, controlado e critico, que permite descobrir novos fatos ou dados, relacdes
ou leis, em qualquer campo do conhecimento”. A pesquisa, portanto, € um
procedimento formal, com método de pensamento reflexivo, que requer tratamento
cientifico e se constitui no caminho para conhecer a realidade ou para descobrir
verdades parciais.

Para o desenvolvimento desta pesquisa foi utilizado o método exploratorio
descritivo, com abordagem qualitativa. Segundo Gil (2019) as pesquisas exploratérias
tém como propadsito proporcionar maior familiaridade com o problema, com vistas a
torna-lo mais explicito ou a construir hipéteses. Seu planejamento tende a ser bastante
flexivel, pois interessa considerar os mais variados aspectos relativos ao fato ou
fendbmeno estudado.

Segundo Silva e Menezes (2000, p.21), “a pesquisa descritiva visa descrever
as caracteristicas de determinada populacéo ou fendbmeno ou o estabelecimento de
relacdes entre variaveis. Envolve o uso de técnicas padronizadas de coleta de dados:
guestionario e observacao sistematica. Assume, em geral, a forma de levantamento”.
Quanto aos fins, a pesquisa € descritiva.

Vergara (2000, p.47), aborda que a pesquisa descritiva expde as caracteristicas
de determinada populacdo ou fenémeno, estabelece correlacbes entre variaveis e
define sua natureza. A autora coloca também que a pesquisa hao tem 0 compromisso
de explicar os fendbmenos que descreve, embora sirva de base para tal explicacao.

Seguindo a mesma linha, Mattar (1999) ressalta a inter-relagdo com o problema
de pesquisa, ao afirmar que a utilizacdo desse tipo de pesquisa devera ocorrer quando
o proposito de estudo for descrever as caracteristicas de grupos, estimar a propor¢cao
de elementos que tenham determinadas caracteristicas ou comportamentos, dentro
de uma populacédo especifica, descobrir ou verificar a existéncia de relacdo entre
variaveis.

A pesquisa exploratdria ajudara a identificar e entender os principais fatores e
variaveis envolvidas no contexto estudado, enquanto a pesquisa descritiva permitira
mapear as caracteristicas do mercado e do publico-alvo.

Strauss e Corbin (1998, p.10-11) conceituam pesquisa qualitativa como:

Qualquer tipo de pesquisa que produz descobertas ndo obtidas por

procedimentos estatisticos ou outros meios de quantificagdo. Pode se referir a
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pesquisa sobre a vida das pessoas, experiéncias vividas, comportamentos, emocdes,
sentimentos, assim como funcionamento organizacional, fenbmenos culturais e
interacdes entre as nacdes [...] e a parte principal da analise € interpretativa.

A abordagem qualitativa, por sua vez, proporcionara uma analise profunda das
percepcdes, opinides e comportamentos dos participantes. Esta combinagéo de
métodos permitirA uma compreensdo abrangente e detalhada, essencial para a
elaboracdo de um plano de negécio bem fundamentado e viavel.

4. PLANO DE NEGOCIO: RESULTADOS

ApOs apresentar 0s conceitos teodricos que sustentam e norteiam este trabalho
e 0 percurso metodologico, sera aqui iniciada a construcédo do plano de negocio da
empresa apresentada a seguir. Serdo descritos o propésito do negdcio, principais
servicos, quem sao os clientes e demais aspectos referentes a abertura do

empreendimento.

3.1 SUMARIO EXECUTIVO

O sumaério executivo é um resumo do plano de negécios (SEBRAE, 2013), que
apresenta seus contetddos mais importantes, envolvendo, especialmente:
Principais aspectos do negécio;

Dados dos empreendedores e do empreendimento;

Missdo da empresa,;

Setores de atividade;

Capital social (recursos);

Fonte de recursos.

Ele deve sintetizar e demonstrar com clareza a viabilidade do empreendimento,
ou seja, a oportunidade de mercado que vai explorar (setor e atividades) e a projecao

da empresa nele (lucratividade, rentabilidade, prazo de retorno e ponto de equilibrio).

Quadro 2 - Caracteristicas do sumario executivo
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Descricdo do Negécio: A EcoSanit Solugdes € uma empresa especializada no
aluguel de banheiros quimicos e sociais com lavatorio de méao, localizada em Sé&o
Francisco do Sul, Santa Catarina. Seu objetivo é oferecer solu¢Bes sanitarias
temporarias de alta qualidade para eventos, obras e atividades que demandam
infraestrutura mével. A empresa possui um portfélio inicial de 40 banheiros, dos
quais 25 ja estdo alugados, atendendo as necessidades locais e regionais com um

servico eficiente, higiénico e sustentavel.

Misséo: Prover solucdes sanitarias de exceléncia, com foco na comodidade, higiene
e sustentabilidade, atendendo a demandas tempordrias em eventos e obras,
promovendo o bem-estar dos usuarios e contribuindo para a preservacao do meio

ambiente.

Visao: Ser referéncia em solucdes sanitarias méveis na regido de Sao Francisco do
Sul e expandir para outras cidades, oferecendo sempre servicos de qualidade

superior e compromisso ambiental.

Localizacdo: A empresa esta estrategicamente situada em S&o Francisco do Sul,
um dos polos turisticos e industriais mais importantes de Santa Catarina, atendendo

tanto a demanda urbana quanto a industrial.

Produtos e Servicos: A EcoSanit Solucbes oferece o aluguel de banheiros
guimicos e sociais, equipados com lavatério de mdo, que podem ser usados em
canteiros de obras, festivais, eventos esportivos, shows, feiras e outros. Além do
aluguel, a empresa fornece servicos de limpeza, manutencdo e higienizacao

periddica dos banheiros, garantindo um atendimento completo e de qualidade.
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Mercado-Alvo: O mercado-alvo da EcoSanit Solugbes abrange organizadores de
eventos, construtoras, industrias, prefeituras e empresas privadas que necessitam
de infraestrutura sanitaria temporéaria. O crescimento da regido, aliado ao aumento
de eventos culturais e obras de infraestrutura, gera uma demanda constante por

servicos de aluguel de banheiros quimicos.

Diferenciais Competitivos: Banheiros sociais equipados com lavatérios de mao,
proporcionando maior conforto e higiene. Atendimento personalizado com solugdes
sob medida para cada cliente. Compromisso com praticas sustentaveis, utilizando
produtos de limpeza ecoldgicos e gestdo adequada de residuos. Localizacdo
estratégica em Sdo Francisco do Sul, permitindo atendimento rapido e eficiente em

toda a regido.

Projecao Financeira: O plano financeiro da EcoSanit Solu¢des projeta um fluxo de
caixa positivo a partir do primeiro ano de operacdo, com receitas geradas pelo
aluguel de 40 banheiros ja contratados. A empresa espera alcancar o ponto de
equilibrio em 12 meses, com previsdo de expansdo do numero de banheiros e
diversificacao dos servigos para aumentar a lucratividade. O mercado promissor e a

estrutura operacional enxuta reforcam a viabilidade financeira do negécio.

Investimento Inicial: O investimento inicial inclui a aquisicdo dos banheiros,
veiculos para transporte, infraestrutura operacional e marketing. A empresa estima
gue o capital necessario para o inicio das opera¢des sera recuperado no prazo de
dois anos, com base no aumento gradual das locacdes e da captacdo de novos

clientes.

Estratégia de Crescimento: A EcoSanit Solu¢gdes pretende expandir sua operacao
para outras cidades do litoral norte de Santa Catarina, ampliando o nimero de
unidades de banheiros disponiveis para aluguel e buscando parcerias estratégicas
com empresas e organizadores de grandes eventos. Além disso, a empresa planeja
investir em tecnologia para melhorar a gestédo de locacdes e otimizar os servicos de

manutencao.

Fonte: Autora, (2024).
A EcoSanit SolugBes se posiciona como uma empresa inovadora e sustentavel

no segmento de aluguel de banheiros quimicos. A localizacao estratégica, a qualidade
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do servigo prestado e 0 compromisso com a higiene e o meio ambiente conferem a
empresa uma vantagem competitiva em um mercado em crescimento. Com base nas
tendéncias regionais, a EcoSanit Solu¢cdes tem grandes perspectivas de se consolidar

como referéncia na area e expandir suas operacfes de forma lucrativa e sustentavel.

3.2 Resumo do plano de negocio

A EcoSanit Solucdes diferencia-se no mercado pelo fato de oferecer banheiros
sociais equipados com lavatorio de mao, 0 que proporciona uma experiéncia mais
confortavel e higiénica aos usuarios em comparacao com os modelos convencionais
de banheiros quimicos. Este diferencial é especialmente valorizado em eventos de
grande porte e locais com alta exigéncia de padrdes de limpeza, como casamentos,
festivais e feiras. A presenca do lavatorio de mao oferece maior praticidade e reforca

0 compromisso da empresa com a higiene e a satisfacao do cliente.

Os valores de locagdo dos banheiros variam conforme a localizagao,
considerando a distancia da empresa até o local do evento ou obra, bem como a
demanda especifica por manutencao e logistica. Em areas mais proximas de Sao
Francisco do Sul, os custos de transporte e servi¢o tendem a ser menores, enquanto
regides mais distantes podem implicar em custos adicionais para cobrir deslocamento
e logistica de manutencao dos banheiros. Essa politica de precos flexivel visa atender
de forma personalizada as necessidades dos clientes, garantindo competitividade e

mantendo a qualidade do servico em todas as regides atendidas.

Esse modelo de negdcio, com um diferencial de maior conforto e flexibilidade
de precos, coloca a EcoSanit Solu¢bes como uma escolha estratégica tanto para
eventos quanto para obras, reforcando seu compromisso com a qualidade e a
sustentabilidade.

3.3 Dados do empreendedor
Claudino Sensi
Claudino Sensi, natural da cidade de Séo Francisco do Sul, Santa Catarina, possuli

vasta experiéncia profissional acumulada ao longo de 30 anos no setor de limpeza e

manutenc¢do de fossas. Seu extenso conhecimento técnico e pratico nesta area é um
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diferencial estratégico, consolidado por sua atuagdo direta e continua em servicos
essenciais relacionados a infraestrutura e saneamento basico. Essa trajetéria reflete
ndo apenas sua expertise operacional, mas também seu compromisso com a

exceléncia e a eficiéncia nos servigos prestados.

Eduardo Sensi

Eduardo Sensi, também residente em S&o Francisco do Sul, Santa Catarina,
apresenta um perfil voltado para a gestdo e o desenvolvimento humano. Sua
experiéncia abrange lideranca de equipes, capacitacao profissional e o planejamento
de estratégias voltadas ao crescimento organizacional. Eduardo se destaca por sua
habilidade em promover treinamentos e no desenvolvimento de competéncias,
aspectos que agregam valor a gestao de recursos humanos e fortalecem a estrutura

interna da empresa.

Sinergia e Complementaridade

A formacdo da sociedade entre Claudino e Eduardo Sensi combina competéncias
distintas, porém complementares, fundamentais para o sucesso do negécio. Claudino,
com seu profundo conhecimento técnico no setor de limpeza e manutencéao de fossas,
assegura a operacionalidade e qualidade dos servicos oferecidos. Eduardo, por sua
vez, contribui com uma Vvisdo estratégica voltada a gestdo de pessoas e ao
desenvolvimento de equipes, promovendo um ambiente organizacional eficaz e
colaborativo. Essa integracdo entre conhecimento técnico e habilidades gerenciais
forma uma base sélida para a conducdo do empreendimento, permitindo uma

abordagem completa e alinhada as demandas do mercado.

3.4 DADOS DO EMPREENDIMENTO

Quadro 3- Dados do Empreendimento

Nome Fantasia: Ecosanit

CNPJ/CPF: sem registro

Fonte: Autora, (2024).
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3.5 MISSAO, VISAO, VALORES E PROPOSITO DA EMPRESA

Missédo: EcoSanit Solucdes Ltda é fornecer solugbes sanitarias temporarias de
alta qualidade, aliando conforto, higiene e sustentabilidade. Nosso compromisso é
oferecer servicos personalizados de aluguel de banheiros quimicos e sociais com
lavatério de mao para atender as necessidades de eventos, obras e outras demandas,
garantindo a satisfacdo dos clientes e o bem-estar dos usuarios.

Visdo: Ser referéncia em solucdes sanitarias tempordarias na regido de Sao
Francisco do Sul e expandir nossa atuacao para todo o litoral norte de Santa Catarina.
A EcoSanit Solucdes Ltda almeja se consolidar como lider no mercado de locagéo de
banheiros quimicos, conhecida pela qualidade de seus servigos, inovagao constante
e responsabilidade ambiental, com uma gestéo eficiente e sustentavel.

Valores:

Compromisso com a Qualidade: Buscamos sempre garantir a exceléncia em
NOSS0S Servigos, priorizando a satisfacéo do cliente e o conforto dos usuarios.

Sustentabilidade: Promovemos praticas que respeitam o meio ambiente,
utilizando produtos de limpeza ecologicos e técnicas que minimizem o impacto
ambiental.

Transparéncia: Atuamos de forma ética e transparente, prezando pela
confianca e clareza em todas as nossas relacbes com clientes, parceiros e
colaboradores.

Inovacdo: Estamos em constante busca por novas solu¢des e melhorias nos
servicos, visando atender de forma cada vez mais eficaz as demandas do mercado.

Responsabilidade Social: Valorizamos e respeitamos as comunidades em que
atuamos, promovendo o desenvolvimento regional por meio de praticas responsaveis
e de qualidade.

Propésito: O proposito da EcoSanit Solucdes Ltda € contribuir de forma
sustentavel e eficiente para a infraestrutura de eventos e obras, proporcionando
solucdes sanitarias que atendam com exceléncia as necessidades dos clientes e
promovam o bem-estar dos usuarios. Acreditamos que a prestacdo de servicos com
responsabilidade ambiental e foco no conforto humano pode transformar a experiéncia
de utilizacdo de espacos temporarios, agregando valor ao cliente e & comunidade em

geral.
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Nosso objetivo ndo é apenas entregar banheiros para locacdo, mas garantir
uma solucdo completa, que envolve o cuidado com a higienizagdo, a manutencgao
continua e a preservacao ambiental, buscando a satisfacdo plena dos clientes e a

melhoria continua de n0ssos servigos.

3.6 SETORES DE ATIVIDADES

A atividade de locacdo de banheiros quimicos se enquadra na CNAE 7739-
0/03, que abrange o aluguel de palcos, coberturas e outras estruturas de uso
temporario, exceto andaimes. Esse codigo inclui especificamente o aluguel de
banheiros quimicos e sanitarios portateis, tornando-o o0 mais apropriado para o tipo de
servico que sua empresa oferece. Essa classificacdo abrange ainda a locacao de
outras estruturas temporarias, como estandes para feiras e tendas, o que pode ser Uutil
caso a empresa expanda suas operacfes para outras areas de infraestrutura
temporaria.

A EcoSanit Solucdes Ltda atua em diversos setores de atividade,
principalmente relacionados a prestacdo de servicos temporarios de infraestrutura
sanitaria. A seguir estdo 0s principais setores em que a empresa oferece seus
Servicgos:

Quadro 4 -Principais setores de atuacdo da empresa
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1. Eventos e Entretenimento: A empresa fornece banheiros quimicos e sociais
para festivais, shows, feiras, casamentos, eventos corporativos e esportivos. O
servico é essencial para garantir o conforto e a higiene do publico, especialmente

em locais que nao possuem infraestrutura fixa.

2. Construcéao Civil: A empresa atendera canteiros de obras, fornecendo banheiros
guimicos para operarios e equipes técnicas. A infraestrutura temporaria € uma
exigéncia legal e uma necessidade basica para garantir condicdes adequadas de
trabalho, além de promover a saude e a seguranca dos trabalhadores.

3. Setor Publico: A EcoSanit Solugbes Ltda também pode atuar em parcerias com
prefeituras e oOrgaos publicos, oferecendo servicos de locacdo de banheiros
guimicos para eventos municipais, projetos comunitarios e atividades ao ar livre

promovidas pelo governo, como festas populares, eleicdes e programas de lazer.

4. Industria: Em fabricas e locais de trabalho com grande concentracdo de
funcionarios, a locacdo de banheiros quimicos se torna uma alternativa viavel e
préatica para locais que precisam de instalacdes temporarias, especialmente durante

expansdes, reformas ou eventos industriais.

5. Turismo e Lazer: A empresa atendera areas de camping, praias, parques e
reservas naturais que necessitam de banheiros temporarios para atender turistas e
visitantes, garantindo o respeito ao meio ambiente e proporcionando maior conforto

em regides de grande fluxo de pessoas.

6. Agricultura e Setor Rural: O setor agricola também se beneficia dos servicos da
EcoSanit Solucdes Ltda, em locais de colheita, feiras rurais, exposicoes
agropecuarias e demais atividades temporarias no campo, oferecendo aos

trabalhadores e visitantes infraestrutura adequada.

7. Emergéncias e Situacbes de Crise: A empresa pode fornecer infraestrutura
sanitaria temporaria em situacfes emergenciais, como desastres naturais,
operacles de resgate e abrigos temporarios, onde ha a necessidade urgente de

banheiros moéveis.
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Fonte: Autora, (2024).

3.7 FORMA JURIDICA

A EcoSanit Solucdes Ltda. serd constituida sob a forma juridica de uma
sociedade limitada (Ltda.), o que implica algumas caracteristicas especificas quanto
a estrutura, responsabilidades e funcionamento da empresa.

A sociedade limitada € um dos modelos mais comuns de constituicdo
empresarial no Brasil. Esse tipo de empresa € formado por dois ou mais sécios, que
tém suas responsabilidades limitadas ao valor de suas cotas no capital social da
empresa. Isso significa que, em caso de dividas ou obrigac¢fes, o patrimbnio pessoal
dos socios nao pode ser utilizado para cobrir essas responsabilidades, limitando-se
ao montante investido na empresa.

Além disso, uma Ltda. possui uma gestdo mais flexivel, sendo possivel
estabelecer regras especificas para o funcionamento da sociedade no contrato social.
A administracdo pode ser feita por um ou mais sOcios, ou até mesmo por terceiros
designados para essa funcdo. Esse modelo oferece mais seguranca juridica aos
socios, além de ser uma estrutura que permite maior controle sobre a gestao e divisao
de lucros.

A escolha da forma juridica de Ltda. também oferece vantagens fiscais,
dependendo do porte da empresa e do regime tributario escolhido, como o Simples
Nacional, Lucro Presumido ou Lucro Real. Esse formato se adapta bem a pequenas
e médias empresas que buscam seguranca nas relacdes empresariais e protecao

patrimonial aos soécios.

3.8 ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

Quadro 5 -Enquadramento tributario

Simples Nacional: E um regime tributario simplificado voltado para micro e
peguenas empresas, sendo geralmente a opcdo mais vantajosa para negdécios que

tém um faturamento anual de até R$4,8 milhdes. Este regime unifica 0 pagamento
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de diversos tributos em uma anica guia, o DAS (Documento de Arrecadacao do

Simples Nacional), o que facilita a gestéo fiscal e reduz a carga burocrética.

Vantagens/Unificacdo de tributos: O Simples Nacional agrega tributos como
IRPJ, CSLL, PIS, COFINS, ISS e ICMS em um Unico pagamento mensal.

Aliquotas reduzidas: Dependendo do faturamento, as aliquotas iniciais podem

variar de 4% a 33%, com base nas atividades da empresa.

Menor burocracia: A simplicidade no célculo e na administracédo dos tributos € um
ponto positivo, especialmente para empresas em fase de crescimento, como a

EcoSanit Solugdes Ltda.

No caso de empresas de locacdo de banheiros quimicos, classificadas na CNAE
7739-0/03, a tributacéo caira no Anexo Il do Simples Nacional, com aliquotas iniciais
a partir de 4%, considerando as despesas com folha de pagamento, podendo subir

conforme o faturamento.

Fonte: Autora, (2024).

3.9 RELACOES DO NEGOCIO COM 0OS ODS

As operacdes da EcoSanit Solucdes Ltda podem ser diretamente associadas
aos Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel (ODS) propostos pela ONU,
contribuindo para o avanco de varias metas globais. Abaixo estdo as principais
relacdes entre o negocio e os ODS, além das metas especificas que a empresa pode

impactar positivamente:

Quadro 6 - ODS

ODS 6 — Agua Potavel e Saneamento

Meta 6.2: Até 2030, alcancar 0 acesso a saneamento e higiene adequados e
equitativos para todos, com atencdo especial as necessidades de mulheres e
meninas e das pessoas em situacdes vulneraveis.

A EcoSanit Solucbes Ltda, ao fornecer banheiros quimicos e sociais com lavatorio

de mao para eventos, obras e areas que carecem de infraestrutura fixa, contribui
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para garantir o acesso a saneamento adequado, especialmente em situacdes onde
a oferta de banheiros convencionais é limitada. Isso melhora as condi¢bes de

higiene e saude em locais temporarios

ODS 3 - Saude e Bem-Estar

Meta 3.9: Reduzir substancialmente o nimero de mortes e doencas decorrentes de
produtos quimicos perigosos, poluicdo e contaminacdo do ar, da agua e do solo.

A oferta de banheiros quimicos bem mantidos e sustentaveis pela empresa ajuda a
prevenir a contaminacao do solo e da agua, uma vez que os residuos sao tratados
de maneira adequada, evitando a proliferacdo de doencas em locais temporarios,

como canteiros de obras e eventos.

ODS 11 - Cidades e Comunidades Sustentaveis

Meta 11.6: Reduzir o impacto ambiental negativo per capita das cidades, inclusive
prestando atencdo especial a qualidade do ar, gestdo de residuos municipais e
outros.

A EcoSanit Solucbes Ltda auxilia na reducdo do impacto ambiental em eventos e
obras, fornecendo banheiros ecolégicos e garantindo a coleta e o descarte correto
de residuos. Esse servico melhora a qualidade de vida nos espacos urbanos

temporarios e promove uma gestao responsavel dos residuos.

Fonte: Autora, (2024).

3.10 CAPITAL SOCIAL

QUADRO 7-CAPITAL SOCIAL

Sécio 1
Nome: Claudino Sensi

Participacao do lucro: 60%

Sécio 2
Nome: Eduardo Sensi

Participacao do lucro: 40%

FONTE: Autora, (2024).
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3.11 Fontes de recursos

Para iniciar a operacdo da EcoSanit Solugbes, ser4 necesséario fazer um
levantamento detalhado das fontes de recursos e dos investimentos iniciais. A seguir,
apresento uma estimativa das necessidades financeiras e a participacdo de cada um
dos dois sécios.

Quadro 8 - Fontes de recursos

1. Estimativa do Investimento Inicial: os principais custos envolvidos no inicio das
atividades da EcoSanit Solucgdes incluem a aquisicdo dos banheiros quimicos e
sociais, veiculos de transporte, infraestrutura administrativa, capital de giro e

marketing. Abaixo, detalhamos cada um desses itens:

Aquisicado dos Banheiros Quimicos e Sociais: A empresa comegara com um
portfolio de 60 unidades de banheiros, dos quais 25 ja estardo locados no inicio da
operacao. Esses banheiros incluem:

30 banheiros quimicos padrao

30 banheiros sociais com lavatorio de méo, que séo o diferencial da empresa.
Estimativa de custo:

Banheiros quimicos padrao: R$ 2.800,00 por unidade = R$ 84.000,00

Banheiros sociais com lavatorio de méao: R$ 3.300,00 por unidade = R$ 99.000,00
Total para aquisicdo dos banheiros: R$ 183.000,00

Veiculos de Transporte: Para o transporte dos banheiros até os locais de eventos
e obras, serdo necessarios ao menos dois veiculos adaptados para essa funcéo,
além de equipamentos de seguranca e suporte logistico.

Estimativa de custo:

1 veiculos de transporte (caminhdes leves ou vans adaptadas): R$ 140.000,00

Infraestrutura Operacional e Administrativa: Inclui o aluguel de um espaco para
armazenar os banheiros, escritorio administrativo, compra de equipamentos para
higienizacdo, manutencdo e materiais de escritorio.

Estimativa de custo: Aluguel do espaco: R$ 3.000,00/més




44

Equipamentos de manutencdo (maquinas de limpeza, produtos e EPIS): R$
20.000,00
Equipamentos de escritério (mdveis, computadores, etc.): R$ 5.000,00

Marketing e Comunicagéo: Investimentos iniciais em marketing para promover a
empresa, construir uma presenca online e realizar campanhas de langcamento.

Estimativa de custo: Desenvolvimento de site e marketing digital: R$ 4.000,00

Capital de Giro: O capital de giro serd necesséario para cobrir as despesas
operacionais iniciais (salarios, manutencdo, combustivel, etc.) até que a empresa
atinja o ponto de equilibrio.

Estimativa de capital de giro:

Salarios (equipe administrativa e operacional): R$ 22.000,00

Despesas operacionais (combustivel, manutencédo, insumos de limpeza, etc.): R$
1.000,00

Total Estimado do Investimento Inicial: Com base nas estimativas acima, o
investimento inicial total seria.

Agquisicdo dos banheiros: R$183.000,00

Veiculos de transporte: R$ 140.000,00

Equipamento de limpeza: R$ 20.000,00

Marketing e comunicacao: R$ 4.000,00

Infraestrutura(escritorio): 5.000,00

Capital de giro: R$ 50.000,00

Total estimado do investimento inicial: R$ 402.000,00

Distribuicdo do Capital entre os Socios: Considerando que a empresa sera
formada por dois socios, a distribuicdo do capital necessario para o inicio das
operacOes podera ser feita conforme a participacdo de cada um:

Socio 1 (60% de participacéo)

Aporte financeiro: R$ 241.200,00

Responsabilidades: Gestdo geral do negdcio, operacdes, desenvolvimento de novos
contratos e parcerias.

Socio 2 (40% de participacédo)

Aporte financeiro: R$ 160.800,00
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Responsabilidades: Coordenagao administrativa e financeira, controle de fluxo de

caixa e relacionamento com fornecedores.

Fonte: Autora, (2024).

3.11.1. Fontes de Recursos

Além do capital préprio dos socios, a empresa pode considerar outras fontes
de recursos para otimizar o fluxo de caixa e reduzir 0s riscos iniciais, como:

Empréstimos ou financiamentos bancarios: Algumas instituicbes oferecem
linhas de crédito para pequenas e médias empresas com prazos e taxas competitivas.

Investidores anjo ou venture capital: Buscando aportes externos de investidores
gue se interessem pelo crescimento do mercado de locacdo de infraestrutura
temporaria.

Parcerias comerciais: Firmar contratos antecipados com grandes
organizadores de eventos ou empresas de construcdo pode gerar receita antecipada

gue pode ser utilizada para financiar parte das operagoes.

O valor estimado para iniciar o negocio € de R$ 402.000,00, com uma
distribuicdo proporcional entre os dois sécios. Com um planejamento cuidadoso e
estratégias bem definidas para captar clientes desde o inicio, a EcoSanit Solucdes
tem boas perspectivas de atingir o ponto de equilibrio dentro do primeiro ano,

promovendo um crescimento soélido e sustentavel.

4. MODELO CANVAS

Durante a construcdo do presente trabalho, utilizou-se o quadro do modelo de
negocios - Canvas, com foco nos potenciais clientes, para se obter uma descri¢céo breve das
principais ideias do negdcio por meio de uma visdo mais ampla conforme pode-se verificar a

seqguir.

Figura 1- Canvas

Bloco Descricao

Banheiros quimicos e sociais com
Proposta de Valor lavatorio de mao, manutencdo e

higienizac&o ecoldgica.




Segmento de Clientes

Organizadores de eventos,
construtoras, industrias, prefeituras e

empresas privadas.

Site, redes sociais, contato direto com

Canais _

organizadores e construtoras.
Relacionamento com | Atendimento personalizado e suporte
Clientes continuo durante a locacéo.

Fontes de Receita

Aluguel de banheiros, servicos de

limpeza e manutencgéo.

Recursos Principais

Banheiros quimicos e sociais, veiculos

de transporte, equipe de manutencao.

Locacao, transporte, manutencdo e
higienizag&o dos banheiros.

Parcerias Principais

Fornecedores de produtos ecoldgicos,
fabricantes de banheiros, empresas de

transporte.

Estrutura de Custos

Aquisicdo de banheiros, manutencéo,

transporte, marketing e salarios.

Fonte: Autora, (2024)
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Essa metodologia foi desenvolvida pelos pesquisadores Alexander Osterwalder

e Yves Pigneur e apresentada pela primeira vez no livro Inovacdo em Modelos de

Negocios (Business Model Generation, 2010). A sinergia entre os dois métodos -

Plano de Negdcios e Canvas, permite ter uma visdo melhor sobre o empreendimento

e as partes correlacionadas, a fim de melhorar o planejamento e a discussao sobre os

principais pontos para a abertura de um empreendimento. Entende-se também, que

ambos estéo sujeitos a alteracdes futuras a medida que se conhece mais sobre o

negaocio e a dindmica do mercado.

5. ANALISE DE MERCADO

A andlise de mercado da EcoSanit Solu¢des, com base no Modelo das Cinco

Forcas de Porter, pode fornecer uma viséo clara sobre a viabilidade e os desafios do
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setor de locagdo de banheiros quimicos, especialmente em relagcdo a concorréncia,
novos entrantes e outros fatores criticos para a sustentabilidade do negdcio. A seguir,

apresento uma dissertacdo com base no tema e nas referéncias citadas.

Analise de Mercado Aplicada a EcoSanit Solugbes

A EcoSanit Solugdes atua em um mercado de servigos que engloba a locagéo
de banheiros quimicos e sociais com lavatério de méo. Esse tipo de servi¢o atende a
diversos setores, como construcao civil, eventos e areas temporarias que demandam
infraestrutura sanitaria. Para entender a posicdo competitiva da empresa e seus

desafios, aplicamos o Modelo das Cinco Forcas de Porter.

Quadro 9 - Analise de mercado

1. Ameacga de Novos Entrantes:

A entrada de novos concorrentes no mercado de locacao de banheiros quimicos &
uma possibilidade relevante. Segundo Amaral e De Lima (2023), as instalacbes
provisorias, como banheiros quimicos, sdo uma necessidade constante na
construcdo civil, especialmente em grandes centros urbanos. Essa demanda
crescente atrai novos players, uma vez que a barreira de entrada ndo é elevada.
Contudo, a EcoSanit Solu¢bes pode mitigar essa ameaca por meio de seus
diferenciais competitivos, como a oferta de banheiros sociais com lavatério de mao
e um foco em préticas sustentaveis, o que a posiciona como uma empresa de valor
agregado. Outro ponto que fortalece a posicdo da empresa € sua localizacdo

estratégica em Sao Francisco do Sul, permitindo um atendimento rapido e eficaz.

2. Poder de Negociacao dos Fornecedores:

O poder dos fornecedores € moderado no mercado de banheiros quimicos. Segundo
Lopes et al. (2022), os fornecedores de materiais e equipamentos para a
manutencédo de banheiros quimicos, como produtos de limpeza ecoldgicos, tém uma
posicdo relativamente forte devido a necessidade de cumprimento de normas
sanitarias e ambientais rigorosas. Contudo, a EcoSanit Solucdes pode mitigar esse
risco ao diversificar seus fornecedores e formar parcerias estratégicas, o que
reduziria a dependéncia de poucos fornecedores e garantiria um suprimento

constante de materiais essenciais.
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3. Poder de Negociacéo dos Clientes:

O poder de negociacdo dos clientes é alto, especialmente em contratos para
grandes eventos ou obras de longa duracdo, onde a competicdo entre empresas de
locagdo de banheiros pode ser acirrada. De acordo com Paiva et al. (2024), no
cenario de e-commerce e, por analogia, no setor de servi¢cos temporarios, os clientes
tém muitas opcdes de fornecedores e buscam sempre o melhor preco aliado a
gualidade. Para a EcoSanit Solucdes, oferecer um atendimento diferenciado com
suporte técnico durante a locacao e servi¢os de higienizacao rigorosa pode ser um

fator decisivo para fidelizar clientes e reduzir a sensibilidade ao preco.

4. Ameaga de Produtos Substitutos:

A ameaca de produtos substitutos é baixa, pois a locacdo de banheiros quimicos,
especialmente para eventos e obras, € uma necessidade pratica que nao pode ser
facilmente substituida. Alternativas, como a construcdo de banheiros temporarios,
sdo economicamente inviaveis na maioria das situacdes. No entanto, melhorias
regulatorias e gerenciais sugeridas por Lopes et al. (2022) indicam que a utilizacéo
de efluentes tratados pode ser uma inovacao futura no setor, o que poderia trazer
novas formas de substituicdo indireta ou servicos complementares. A EcoSanit
Solucbes pode se posicionar a frente da concorréncia ao adotar praticas mais
sustentaveis e inovadoras, como a gestdo eficiente de efluentes, antecipando

tendéncias regulatoérias.

5. Rivalidade entre os Concorrentes:

A rivalidade entre concorrentes no mercado de banheiros quimicos € alta,
principalmente porque o setor é relativamente fragmentado, com varias empresas
locais competindo por contratos regionais. Segundo Filho e Nunes (2023), negocios
independentes, como farmécias, enfrentam desafios semelhantes, onde a
competitividade € acirrada devido a proximidade geografica e as margens
apertadas. Para a EcoSanit Solu¢fes, essa rivalidade pode ser mitigada através de
uma estratégia de diferenciacdo, destacando-se pelo uso de tecnologia e a oferta
de produtos de qualidade superior, como banheiros com lavatério de mao, o que

melhora a experiéncia do usuario e atrai uma clientela mais exigente.

Fonte: Autora, (2024).
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Perspectiva Geral

Com base nas andlises de Amaral e De Lima (2023) sobre as instalacdes
provisérias e de Maieli e Henrique (2020) em relagdo a viabilidade econbémica da
locacdo de banheiros quimicos, a EcoSanit Solu¢cdes se encontra em um mercado
promissor, mas competitivo. A expansao do setor de construgao civil e eventos em
Sao Francisco do Sul, juntamente com as necessidades de infraestrutura sanitaria
temporaria, oferece oportunidades significativas de crescimento. Ao investir em
diferenciacao de servicos, praticas sustentaveis e um relacionamento préximo com o0s
clientes, a empresa pode consolidar sua posicdo como referéncia regional.

A aplicacdo do Modelo de Porter a EcoSanit Solugbes revela um cenario
competitivo, com desafios que podem ser superados com uma estratégia bem definida
de diferenciacéo e inovacédo. A adocéo de praticas ecoldgicas e a oferta de solugdes
sanitarias de qualidade sédo elementos centrais para enfrentar as forcas do mercado

e garantir a viabilidade e o crescimento da empresa.

5.1 ESTUDO DOS CLIENTES

A EcoSanit Solucbes atua no mercado de locagcdo de banheiros quimicos e
sociais com lavatorio de mao, oferecendo servicos que atendem principalmente a
eventos e obras de construcdo civil. Para desenvolver um estudo detalhado dos
clientes, €& fundamental compreender as caracteristicas, comportamentos e
necessidades dos diversos segmentos que a empresa atende. Esse entendimento
permitira a criacdo de estratégias de marketing e operacdo mais eficazes, otimizando

o atendimento e garantindo a satisfacdo do publico-alvo.

Quadro 10 - Estudo dos Clientes

1. Segmentacdo dos Clientes: A empresa possui um mercado diversificado,
composto por clientes com diferentes demandas, que podem ser agrupados nos

seguintes segmentos:

Organizadores de Eventos:
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Sao responsaveis por grandes festivais, shows, casamentos, feiras e eventos
esportivos. Esse segmento busca solugbes sanitarias temporarias que
proporcionem conforto e higiene ao publico, especialmente em locais ao ar livre,
onde a infraestrutura fixa € inexistente ou insuficiente. O principal interesse desses
clientes é garantir uma boa experiéncia para os participantes, o que inclui o uso de
banheiros de qualidade. Além disso, valorizam o cumprimento rigoroso de prazos e

servicos de limpeza continua durante o evento.

Construtoras e Obras de Infraestrutura:

As construtoras precisam de banheiros quimicos para canteiros de obras, conforme
exigéncias da legislacéo trabalhista e sanitaria, que demanda a disponibilizacdo de
instalacdes adequadas para os trabalhadores. As principais preocupacdes desse
segmento sao o custo, a durabilidade das locacdes e a frequéncia da manutencao
dos banheiros, que deve ser regular para garantir boas condicbes de trabalho e

evitar interrupcdes nas atividades.

Industrias e Fabricas:

Durante expansfes ou reformas em suas instalacdes, as industrias contratam
banheiros quimicos temporarios para garantir o conforto e a higiene de seus
funcionarios. As necessidades desse grupo sao similares as do setor de construcéo,

porém com foco em infraestrutura temporaria de curto a médio prazo.

Prefeituras e Setor publico:

Esse segmento engloba 6rgdos governamentais que organizam eventos municipais,
como festividades locais, atividades esportivas ou campanhas publicas de
vacinacdo. Além disso, 0 setor publico frequentemente contrata servicos de
banheiros quimicos para atender comunidades em areas isoladas ou para oferecer
infraestrutura temporaria em situacdes de emergéncia. A relagdo custo-beneficio e

a confiabilidade do servico sédo fatores criticos para essa categoria.

Agricultura e Setor rural:
Em eventos agropecuarios, feiras rurais ou atividades de colheita, h4A uma demanda

crescente por infraestrutura temporaria. Os banheiros quimicos sao necessarios
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para garantir condi¢des higiénicas minimas tanto para os trabalhadores quanto para

0s visitantes.

2. Necessidades e Comportamento dos Clientes: Cada um dos segmentos
citados acima possui necessidades especificas e diferentes comportamentos de
compra. Abaixo estdo as principais caracteristicas desses clientes:

Organizadores de Eventos:

Esse grupo valoriza banheiros com um design mais sofisticado e que
proporcionem uma boa experiéncia ao usuario. O diferencial dos banheiros sociais
com lavatorio de mdo da EcoSanit pode ser um fator decisivo para atrai-los, pois
oferecem uma qualidade superior em compara¢ao aos modelos mais simples, com
énfase na higiene e conforto. Eles também demandam um atendimento
personalizado, com assisténcia rapida e suporte técnico durante todo o periodo de

locacao, especialmente em eventos de longa duragao.

Construtoras e Obras:

O setor da construcéo civil, por outro lado, busca solucfes de baixo custo, aliadas a
durabilidade dos banheiros e servicos de manutencéo eficazes. Para esse grupo, a
periodicidade da limpeza dos banheiros é crucial, uma vez que o ambiente de obra
tende a ser mais desgastante. Além disso, as construtoras estdo sujeitas a
regulamentacdes trabalhistas que exigem um numero minimo de banheiros por
guantidade de funcionarios, o que faz com que essa demanda seja constante e

previsivel, permitindo contratos de longo prazo.

Fonte: Autora, (2024).

5.1.1 Pesquisa Primaria

A pesquisa primaria foi conduzida por meio de entrevistas presenciais e
guestionarios online com organizadores de eventos, construtoras e prefeituras da
regido de Sao Francisco do Sul e proximidades. O objetivo era coletar dados sobre as
expectativas e necessidades especificas relacionadas a locacdo de banheiros

guimicos e sociais.
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1.1. Perfil dos Respondentes

Organizadores de eventos (30% dos respondentes): Responsaveis por
festivais, feiras e shows locais, com destaque para eventos de grande porte como a
Festa de Nossa Senhora dos Navegantes e festivais de musica no verao.

Construtoras (40% dos respondentes): Envolvidas em obras de infraestrutura e
desenvolvimento imobiliario, especialmente na &rea portuaria e no setor turistico.

Setor Publico e Prefeituras (20% dos respondentes): Envolvidos na
organizacdo de eventos municipais e obras publicas, além de campanhas e ac¢fes
comunitarias.

Outros (10% dos respondentes): Proprietarios de areas de camping,
organizadores de pequenos eventos rurais e administradores de areas de turismo
ecologico.

1.2. Principais Resultados

Satisfacdo com Servicos Existentes: A maioria dos entrevistados relatou estar
satisfeita com os servi¢cos de locacdo de banheiros quimicos disponiveis na regiao,
porém mencionaram que a falta de op¢des de maior conforto e higiene afeta
negativamente a experiéncia dos usuarios, especialmente em eventos de grande
porte. Esse cenario abre uma oportunidade para a EcoSanit Solucdes oferecer
banheiros sociais com lavatério de méo, que foi um diferencial amplamente valorizado
pelos entrevistados.

Preferéncias por Caracteristicas do Produto: Dos entrevistados, 85% indicaram
gue prefeririam contratar banheiros equipados com lavatério de méo para eventos e
obras de longa duracado, especialmente em ambientes com publico mais exigente,
como festivais e casamentos. A higiene e o conforto foram os fatores mais citados
como prioritarios na escolha dos banheiros.

Frequéncia de Locacao: Os organizadores de eventos relataram uma média de
3 a 5 eventos por ano que exigem locacdo de banheiros quimicos, com picos de
demanda nos meses de verdo. As construtoras, por sua vez, costumam contratar
banheiros quimicos por periodos prolongados, variando de 6 a 12 meses, dependendo
do tamanho da obra. Essa demanda continua por infraestrutura temporaria reforca a
necessidade de servicos de manutencéo regular.

Expectativas de Preco: Os entrevistados indicaram estar dispostos a pagar um

valor 10% a 15% superior em comparacdo aos banheiros quimicos convencionais,
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desde que o servico inclua manutencao regular e qualidade superior de higiene, como
no caso dos banheiros sociais com lavatério de mao.

Sustentabilidade: 60% dos entrevistados afirmaram que a preocupac¢ao com o
meio ambiente é um fator importante na escolha de fornecedores, destacando que a
utilizacdo de produtos de limpeza ecoldgicos e a correta destinacdo de efluentes séo

diferenciais positivos para a imagem de qualquer empresa.

5.1.2 Pesquisa Secundaria

A pesquisa secundaria baseou-se em relatérios de mercado, estudos
académicos e dados de associacdes do setor, com foco na regido de S&o Francisco
do Sul e no estado de Santa Catarina.

2.1. Crescimento do Setor de Eventos e Obras

De acordo com dados da ABIH-SC (Associacdo Brasileira da Industria de
Hotéis de Santa Catarina), a cidade de S&o Francisco do Sul vem experimentando um
crescimento significativo no setor de eventos nos ultimos anos, principalmente devido
a sua relevancia turistica e a realizacao de festivais e eventos culturais, especialmente
durante a temporada de verdo. Além disso, o setor de construcao civil na regido tem
crescido, impulsionado por investimentos na area portuaria e pelo aumento da
demanda por infraestrutura turistica.

Esse crescimento contribui para a expansdao do mercado de locacdo de
banheiros quimicos, ja que tanto eventos quanto obras precisam de solucdes
sanitarias temporarias. A EcoSanit Solucfes esta bem posicionada para atender essa
demanda, especialmente ao oferecer diferenciais como banheiros sociais com
lavatorio de mao, que sdo mais adequados para eventos de maior porte e publicos
exigentes.

2.2. Sustentabilidade e Impacto ambiental

Estudos recentes, como o de Lopes et al. (2022), apontam que o setor de
locacdo de banheiros quimicos esta passando por mudancas regulatorias que
incentivam o uso de materiais ecolégicos e a adocdo de préaticas de gestdo de
residuos mais eficientes. A EcoSanit Solu¢des pode se beneficiar ao adotar essas
praticas desde o inicio, diferenciando-se como uma empresa comprometida com a
sustentabilidade e o meio ambiente.

2.3. Tendéncias do Mercado
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Relatorios de mercado de 2023, como o publicado pela ABRAPE (Associacao
Brasileira dos Promotores de Eventos), indicam que o nimero de eventos de grande
porte no sul do Brasil vem crescendo de maneira consistente, com um aumento de
25% em relacdo aos anos anteriores. Esse crescimento é uma grande oportunidade
para a EcoSanit Solugbes, que pode consolidar sua presenca nesse mercado ao
oferecer um servico de alta qualidade e inovacéo.

3. Conclusao da Pesquisa

Com base nos resultados da pesquisa primaria e secundaria, a EcoSanit
Solugdes estd bem posicionada para se destacar no mercado de locacdo de banheiros
guimicos e sociais em Sao Francisco do Sul e regido. As preferéncias dos clientes por
banheiros mais higiénicos e confortaveis, como os equipados com lavatério de mao,
aliados ao crescimento do setor de eventos e obras, representam uma grande
oportunidade de crescimento para a empresa.

A énfase na sustentabilidade e na qualidade do servico permitira que a
EcoSanit se diferencie dos concorrentes, oferecendo solu¢des que atendam tanto as
necessidades praticas quanto as expectativas de clientes cada vez mais preocupados
com o0 meio ambiente e o bem-estar dos usuarios. Esses insights obtidos pela
pesquisa apoiardo a criagdo de estratégias eficazes para o lancamento e a

consolidacdo da marca no mercado regional.

5.2 ESTUDO DOS CONCORRENTES

Para a EcoSanit Solucdes, entender a dinamica competitiva do mercado de
locacéo de banheiros quimicos é fundamental para a formulacédo de estratégias que
permitam se diferenciar e atender melhor seus clientes. O estudo de concorrentes
analisa as empresas que ja atuam nesse setor na regido de Sao Francisco do Sul
(SC) e em éareas proximas, suas praticas de mercado, e como a EcoSanit pode se

posicionar de maneira vantajosa.

Quadro 11- Estudo dos concorrentes

Concorrente Pontos fortes Pontos Fracos Diferenciais
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Sanitech Grande infraestrutura e | Limitacao em | Estrutura bem
Solugdes um histérico de | relacdo a | consolidada, com
Ambientais. confiabilidade, diversificacdo  dos | ampla frota de
especialmente no setor | servicos. banheiros quimicos
de obras.
CleanPort Baixo custo, atraindo | Limitacao na | E seu foco em precos
Locagcdo de |clientes com | diversificagdo  dos | competitivos e em
Banheiros orcamentos. servicos. Qualidade | solu¢des simples para
e atendimento s&o | canteiros de obra.
basicos, sem foco
em solugdes.
BioSan Flexibilidade e agilidade | Nao oferece servicos | Forte presenca em
Servigos no atendimento de|de manutencdo, o |eventos publicos de
eventos sazonais, | que pode gerar | grande fluxo,
especialmente no setor | problemas de [ principalmente pela
publico. higiene em eventos | agilidade no
mais longos. atendimento e pela
flexibilidade nos

pacotes de locacgdao.

Fonte: Autora, (2024).

5.3 ESTUDO DOS FORNECEDORES

Para o sucesso da EcoSanit Solucbes, a relacdo com os fornecedores é um

aspecto crucial do modelo de negdcio, especialmente por lidar com servicos que

exigem um nivel elevado de manutencdo, qualidade e cumprimento de normas

ambientais. O estudo dos fornecedores foca em identificar os principais insumos

necessarios para o funcionamento eficiente da empresa, a qualidade dos produtos

fornecidos e a capacidade dos parceiros em garantir uma operacdo continua e

sustentavel.
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A EcoSanit Solucdes depende de uma cadeia de fornecedores especializados

para manter seu servico de locacdo de banheiros quimicos e sociais funcionando

adequadamente. Esses fornecedores podem ser agrupados nas seguintes categorias:

Quadro 12 - Tipos de fornecedores

Principais exigéncias

Perfil dos fornecedores:

Fornecedores

de

Banheiros Quimicos e

Garantia que 0s

banheiros adquiridos

Empresas especializadas na

fabricacao de banheiros

Produtos de Limpeza e

corretos, biodegradaveis

Sociais. sejam de alta resisténcia | quimicos portateis e estruturas
ao uso constante. sanitarias moveis.
Fornecedores de | Produtos ecologicamente | Que possui solu¢des ecoldgicas

e inovadoras, como compostos

Servicos de Transporte.

0 transporte de
banheiros, que garantam
seguranga ho manuseio e
minimizem danos durante

o deslocamento.

Higienizagao. e eficientes no controle |que reduzem o0 impacto
de odores e limpeza|ambiental e ajudam na gestédo
geral. adequada de residuos.

Fornecedores de | Veiculos adaptados para | Empresas de locacdo de

veiculos especializados e

prestadores de servicos de

logistica.

Fornecedores
Equipamentos

Manutencéao

de
de

Os equipamentos devem
ser duraveis, eficientes e
faceis de operar pela
equipe de manutencao
da EcoSanit. Isso inclui
bombas de succdo de
lavadoras de
EPIs

(equipamentos de

residuos,

alta pressao,

Fornecedores de equipamentos

industriais de limpeza, com
historico de fornecimento para
empresas do setor sanitario e de

construcao.
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protecéo individual) para
a equipe e sistemas de
armazenagem

temporéaria para residuos

até o descarte adequado.

Fonte: Autora, (2024).

5.3.2. Critérios para Selecéo de Fornecedores

Para garantir que a operacgéo da EcoSanit Solucdes funcione de forma eficiente

e sustentavel, a selecdo de fornecedores deve seguir alguns critérios especificos:

Quadro 13 - Critérios para selecéo de fornecedores

Qualidade e Conformidade:

Todos os fornecedores, especialmente
os de banheiros quimicos e produtos de
limpeza, devem atender a padrdes de
qualidade rigorosos e estar em
conformidade com as normas sanitarias

e ambientais vigentes.

Sustentabilidade:

Como a EcoSanit busca se posicionar
como uma empresa ecologicamente
responsavel, ¢é crucial que seus
fornecedores compartilhem dos mesmos
valores. Isso significa priorizar empresas
que utilizam praticas sustentaveis na
fabricacdo e fornecimento de produtos,
como a producdo de banheiros com
materiais reciclaveis e o uso de produtos

de limpeza biodegradaveis.
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Flexibilidade e

Atendimento:

Capacidade de

7

A locacdo de banheiros é um negodcio
altamente sazonal e dependente de
(por
grandes eventos que exigem locacéo em
Os

fornecedores devem ser capazes de

demandas variaveis exemplo,

massa ou obras prolongadas).
adaptar sua capacidade de entrega e

fornecer materiais em volumes variados,

de acordo com a demanda.

Logistica e Pontualidade:

7

A logistica € um fator-chave para o

sucesso da EcoSanit. Portanto, os

fornecedores, especialmente os de
transporte e produtos de manutencéo,
devem ser confidveis e capazes de
cumprir prazos rigorosos, garantindo que
0s banheiros estejam disponiveis nos

locais e horarios acordados.

Fonte: Autora, (2024).

5.3.3. Riscos Associados aos Fornecedores

Apesar da diversidade de fornecedores disponiveis no mercado, existem

alguns riscos associados a essa dependéncia: Apresentado no quadro abaixo.

Quadro 14 - Risco associado aos fornecedores

Dependéncia de Fornecedores

Especificos:

Se a EcoSanit optar por

fornecedores muito especializados ou
limitados, podera enfrentar problemas de
escassez ou

interrupcoes no

fornecimento, especialmente em épocas
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de alta demanda, como durante grandes

eventos ou picos de construgao.

Aumento de Custos:

Variagbes no custo dos insumos,
como banheiros quimicos ou produtos de
limpeza, podem afetar diretamente a
margem de lucro da EcoSanit. A
empresa precisara negociar contratos de
longo prazo para se proteger contra
flutuacOes de precos ou, eventualmente,

buscar fornecedores alternativos.

Questdes Regulatorias

Ambientais:

e

A EcoSanit deve estar atenta a
mudancas nas regulamentacdes
sanitarias e ambientais que possam
afetar a cadeia de fornecimento.
Fornecedores que néo se atualizam de
acordo com essas normas podem
comprometer a operagcdo da empresa,
tanto em termos de conformidade legal

quanto de imagem publica.

5.3.4. Estratégias de Mitigacéao

Para mitigar os riscos associados aos fornecedores e garantir a continuidade

das operacoes, a EcoSanit pode adotar as seguintes estratégias:

Quadro 15 - Estratégias de mitigacao

Diversificacdo de Fornecedores:

Trabalhar com multiplos fornecedores
para 0S principais insumos, como
banheiros quimicos e produtos de
limpeza, reduzira a dependéncia de um

anico parceiro. Isso também permitira
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uma negociacdo mais competitiva de

precos e condi¢coes de entrega.

Parcerias de Longo Prazo: Estabelecer parcerias estratégicas de
longo prazo com fornecedores confiaveis
pode garantir estabilidade de precos e
prazos, além de fortalecer o
relacionamento com empresas que
compartilham os mesmos valores de

sustentabilidade.

Monitoramento de Qualidade: Implementar um sistema de controle de
qualidade rigoroso para os produtos e
servicos fornecidos, a fim de garantir que
0s banheiros e outros insumos atendam
aos padrbes exigidos durante toda a

operacao.

Fonte: Autora, (2024).

5.4 MODELO DAS CINCO FORCAS DE PORTER

Andlise das Cinco Forcas de Porter Aplicada a EcoSanit Solucoes:

A analise das Cinco Forcas de Porter é uma ferramenta poderosa para entender
a dinAmica competitiva de um setor e as pressdes que uma empresa enfrenta para se
estabelecer e prosperar. Ao aplicar este modelo a EcoSanit Solucdes, que atua no
mercado de locac¢éo de banheiros quimicos e sociais com lavatorio de méao, podemos
avaliar como as forcas competitivas influenciam as estratégias e a viabilidade do
negocio. Abaixo, dissertamos sobre cada uma das cinco forcas no contexto desse

setor.

Quadro 16 - Cinco Forcas de Porter
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Forca Competitiva

Descricao

Estratégia da EcoSanit

1. Ameaca de Novos

Entrantes

- Baixas barreiras de entrada
devido ao baixo investimento
em tecnologia e instalagdes.
- Facilidade de acesso a

- Diferenciar-se com

banheiros sociais com
lavatoério de mao.

- Investir em inovagao e

fornecedores. sustentabilidade.
- Necessidade de | - Oferecer maior conforto e
diferenciacdo para competir. | higiene como barreira
competitiva.
2. Poder de Negociagéo | - Diversidade de | - Diversificar
dos Fornecedores fornecedores de banheiros | fornecedores.

quimicos e produtos de
limpeza.

- Produtos padronizados
reduzem a dependéncia.

- Foco em sustentabilidade
aumenta o poder dos
fornecedores que oferecem

opcoes ecoldgicas.

- Estabelecer parcerias de
longo prazo com foco em
sustentabilidade.
- Negociar melhores

condicBes comerciais.

3. Poder de Negociacdo

dos Clientes

- Clientes sdao sensiveis ao

preco
concorréncia.

devido a alta

- Grande variedade de
opcdes no mercado.

- Contratos de longo prazo
de

aumentam o poder

barganha dos clientes.

- Oferecer servicos
diferenciados com maior
valor agregado (banheiros
premium, manutencao
regular, atendimento
personalizado).
- Fidelizar clientes
reduzindo sensibilidade ao

preco.

4. Ameaca de Produtos

Substitutos

- Necessidade essencial de
banheiros quimicos e sociais

para obras e eventos.

- Manter-se a frente com
tecnologia e inovagao.
- Focar

em solucbes
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- Alternativas, como | sustentaveis e
construcdo de instalacdes | confortaveis, como
temporéarias, sdo caras e |banheiros com lavatérios
demoradas. de méo.

- Tecnologias avancadas |- Antecipar tendéncias
evoluem o servigo, mas néo | tecnolégicas do setor.
substituem a locacdo de

infraestrutura temporaria.

5. Rivalidade entre os |- Alta concorrénciaregional e | - Oferecer servico
Concorrentes nacional. Premium e diferenciado.

- Empresas competem | - Investir em atendimento
principalmente por preco. personalizado e praticas
- Servigos substituiveis pela | sustentaveis.

falta de diferenciacdo entre | - Evitar guerras de preco
concorrentes. através de fidelizacdo e

foco no valor agregado.

Fonte: Autora, (2024).

5.5 MATRIZ SWOT E SUA ANALISE CRUZADA

A Matriz SWOT é uma ferramenta de andlise estratégica que identifica os
pontos fortes (Strengths), fraquezas (Weaknesses), oportunidades (Opportunities) e
ameacas (Threats) de uma empresa. Ela oferece uma visao clara dos fatores internos
e externos que afetam o negdcio, permitindo que a empresa desenvolva estratégias
eficazes para maximizar suas vantagens e minimizar os riscos. A analise cruzada da

matriz SWOT combina esses fatores para sugerir acdes estratégicas.

Figura 2 - Matriz SWOT
Fatores Internos Fatores Externos
Pontos Fortes (S) Oportunidades (O)

1. Diferenciagdo com banheiros sociais .
1. Crescimento do setor de eventos e
com lavatoério de méo, oferecendo maior
obras em S&o Francisco do Sul e regiéo.

conforto e higiene.




2. Compromisso com praticas

sustentiveis, usando produtos de

limpeza ecoldgicos.
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2. Aumento da demanda por solucdes

sanitarias temporarias devido ao

crescimento de eventos ao ar livre e

grandes obras de infraestrutura.

3. Localizacdo estratégica em Sao
Francisco do Sul, permitindo atendimento
rapido a eventos e obras.

3. Tendéncia crescente a adocdo de
praticas sustentaveis e preocupactes
ambientais no setor de eventos e

construcéo.

4. Flexibilidade
personalizacdo dos servigos para clientes

no atendimento e

variados (eventos, obras, setor publico).

4. Possibilidade de expansao regional
para cidades vizinhas e litoral norte de
SC,

econdmico.

aproveitando 0 crescimento

Pontos Fracos (W)

Ameacas (T)

1. Alto custo inicial de investimento para
a aquisicdo de banheiros diferenciados e

veiculos de transporte.

1. Forte concorréncia local, com

empresas que oferecem servigos

similares a pre¢os mais baixos.

contratos com
de

2. Dependéncia de

grandes clientes (organizacbes

eventos e construto ras) .

2. Sensibilidade ao preco entre os
clientes, que podem priorizar custos

baixos em detrimento da qualidade.

de

banheiros para grandes eventos e

3. Capacidade inicial limitada

multiplos contratos simultaneos.

3. Possibilidade de entrada de novos
concorrentes no mercado local, atraidos

pela baixa barreira de entrada.

de

reconhecimento da marca no mercado

4. Necessidade fortalecer o

regional.

4. Instabilidades econbmicas que
podem afetar a realizacdo de grandes

eventos e obras de infraestrutura.

6. PLANO DE MARKETING

O plano de marketing da EcoSanit Solu¢des € fundamental para consolidar a

presenca da empresa no mercado regional de locacdo de banheiros quimicos e

sociais em Sao Francisco do Sul (SC) e areas adjacentes. Este plano visa definir as

estratégias necessarias para promover o0s servicos da empresa, atingir o publico-alvo
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de maneira eficaz, fortalecer a marca e garantir o crescimento sustentavel da
empresa.

Abaixo, apresentamos 0s principais elementos do plano de marketing da
EcoSanit Solugbdes, baseados nos 4 P’s do Marketing: Produto, Preco, Praga

(Distribuicéo) e Promocgéo.

Quadro 17 - Plano de marketing

Pilar Descricéo Estratégias da EcoSanit

Produto Portfélio diversificado: | - Foco na qualidade e diferenciacao
banheiros quimicos e sociais | dos produtos.

com diferencial dos banheiros |- Servicos sustentaveis para
sociais com lavatorio de méao, | agregar valor.

proporcionando maior conforto | - Adaptar contratos de locacéo
e higiene. Servicos | conforme a necessidade de eventos
complementares: manutencgéo | e obras.

regular, uso de produtos

sustentaveis e flexibilidade na

locacéo.
Preco Estratégia de precificacdo | - Justificar precos superiores com
baseada em valor agregado. maior qualidade e conforto.

- Preco premium para|- Fidelizar clientes com pacotes
banheiros sociais | personalizados.

diferenciados. - Oferecer descontos para contratos
- Precos competitivos para | de longo prazo ou volumes maiores.
banheiros guimicos
tradicionais, garantindo
manutencao frequente.

- Pacotes personalizados com

descontos progressivos.

Praca Cobertura inicial em S&o| Foco em atendimento &gil e de
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Francisco do Sul e expansao
gradual para cidades vizinhas
no litoral norte de SC. Logistica
eficiente

para entrega,

instalagdo e  manutencgéo.
Atendimento personalizado e
diferentes

flexivel para

demandas de eventos e obras.

baixo custo logistico.

- Equipes de manutengdo para
suporte em eventos de grande
porte.

- Planejar expansao estratégica

para outras localidades da regiéo.

Promocéao

Promocao voltada para criar
reconhecimento de marca e
atrair clientes regionais.

- Marketing digital com site
otimizado, campanhas nas
redes sociais e Google Ads.

- Parcerias estratégicas com

empresas de eventos,

- Investir em marketing digital para
aumentar a visibilidade.

- Participar de feiras e eventos
setoriais.

- Promover a sustentabilidade como
diferencial competitivo.

- Usar

marketing direto com

propostas personalizadas.

construtoras e prefeituras.

Fonte: Autora, (2024).

O plano de marketing da EcoSanit Solucbes combina uma estratégia de
diferenciacdo de produto, focada na qualidade e sustentabilidade, com uma
abordagem de precos competitivos e flexiveis, que atrai tanto grandes eventos quanto
obras de longo prazo. A promocao digital e direta, aliada a parcerias estratégicas,
permitira a EcoSanit consolidar sua marca e expandir sua atuacao regionalmente,
aproveitando o crescimento do mercado de eventos e constru¢do civi. Com uma
estratégia bem executada, a EcoSanit esta posicionada para se tornar uma referéncia

no setor de locacéo de banheiros quimicos e sociais no litoral norte de Santa Catarina.
6.1 Estrutura de comercializacéo
A estrutura de comercializacdo da EcoSanit Solu¢cdes envolve o conjunto de

canais, processos e estratégias que garantem a venda e locacdo de banheiros

guimicos e sociais para diferentes segmentos de clientes. A empresa busca
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estabelecer uma rede eficiente de distribuicdo e comercializagdo, combinando vendas

diretas, canais digitais e parcerias estratégicas para alcancar seus objetivos de

crescimento e atendimento ao publico-alvo.

Quadro 18 - Estrutura de comercializacao

organizadores de eventos.

Topicos Descricédo Acao

1. Vendas Diretas Principal canal de | - Prospeccéao ativa: visitas
comercializagcdo, focado | presenciais e envio de
em grandes clientes | propostas.
corporativos el- Atendimento

personalizado com
pacotes customizados.

- Relacionamento
duradouro com
monitoramento pds-venda
e ajustes conforme

feedback.

2. Canais Digitais

Ferramentas para ampliar
presenca no mercado e
facilitar o acesso dos

clientes.

- Website otimizado para
SEO e orcamentos online.
- Redes sociais para
campanhas segmentadas.
Ads

captacao de leads.

- Google para
- Automacao do processo
de orgamento com retorno

rapido e personalizado.

3. Parcerias Estratégicas

Parcerias com empresas e

O0rgdos publicos para
acesso a contratos e

fidelizacao.

-Parcerias com
organizadores de eventos
oferecendo precos
preferenciais.

- Contratos de longo
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prazo com construtoras
com descontos
progressivos.

- LicitagBes publicas para
atender prefeituras e

6rgédos governamentais.

4. Canais de Distribuicao e | Gerenciamento da|- Frota propria para
Logistica entrega, instalacdo e | transporte agil e seguro.
recolhimento dos | - Servicos de manutencao

banheiros com logistica | no local para eventos e
eficiente. obras.

- Expansdo gradual do
atendimento para cidades
vizinhas e outras regides
do litoral norte de Santa

Catarina.

5. Gestao de | Sistema para gerenciar |- Gestdo eficiente de
Relacionamento com o |contratos e  oferecer | contratos ativos.

Cliente (CRM) atendimento - Acompanhamento da
personalizado. satisfacdo do cliente e
melhorias continuas.

- Promocdes e campanhas
de fidelizacéo com
descontos e beneficios
exclusivos para clientes

recorrentes.

Fonte: Autora, (2024).

A estrutura de comercializacdo da EcoSanit Solu¢cBes é focada na construcao
de relacionamentos solidos com clientes por meio de vendas diretas, canais digitais
eficazes e parcerias estratégicas. Combinada com uma logistica eficiente e uma

gestdo de clientes aprimorada por CRM, essa estrutura garantirA que a EcoSanit
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possa expandir sua presenca regional e consolidar-se como uma referéncia em
locacdo de banheiros quimicos e sociais no mercado de S&o Francisco do Sul e

regiao.

6.2 Localizacao do negécio

A estratégia de localizacdo € um fator crucial para o sucesso da EcoSanit
Solugdes, dado o carater logistico do negdécio, que envolve o transporte e a
manutencdo de banheiros quimicos e sociais para eventos e obras temporarias. A
escolha da localizacdo da empresa em Sdo Francisco do Sul (SC) oferece varias
vantagens estratégicas que facilitam a operacgéo, reduzem os custos e aumentam a
competitividade no mercado regional.

1. Localizacao Geografica Estratégica

Sao Francisco do Sul, localizada no litoral norte de Santa Catarina, € uma
cidade de relevancia logistica, industrial e turistica. Por ser um dos principais portos
do Brasil, S&o Francisco do Sul atrai um fluxo constante de obras de infraestrutura,
além de ser um polo industrial importante. A cidade também tem uma crescente
industria de eventos, com destaque para festivais, feiras, e eventos turisticos e
culturais.

Vantagens da Localizacdo em S&o Francisco do Sul:

Proximidade ao Porto: A cidade abriga um dos portos mais movimentados do
pais, com constante expansao de infraestrutura e logistica portuaria, o que resulta em
uma demanda continua por servicos de locacao de banheiros para obras. Além disso,
o fluxo de trabalhadores e atividades relacionadas ao porto cria uma demanda
constante por infraestrutura temporéaria.

Crescimento do Turismo e Eventos: Sdo Francisco do Sul € uma cidade
turistica, com eventos culturais sazonais e festivais que atraem grande publico,
especialmente durante a alta temporada. Essa caracteristica impulsiona a demanda
por solucdes sanitarias temporarias, especialmente para eventos de grande porte,
como festas tradicionais, shows e feiras.

Acesso a Regides Préoximas: A localizacdo de Sao Francisco do Sul permite
facil acesso a outras cidades importantes da regido, como Joinville, ltapoa e Balneario

Barra do Sul, ampliando o mercado de atuacdo da EcoSanit. A proximidade com essas
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cidades permite que a empresa expanda suas operacdes com baixo custo de
transporte e resposta rapida as demandas desses mercados vizinhos.

2. Eficiéncia Logistica

A logistica desempenha um papel fundamental no neg6cio da EcoSanit, uma
vez que o transporte e a manutencao dos banheiros quimicos dependem de entregas
rapidas e eficientes. A localizacdo da sede em Sao Francisco do Sul é ideal para
otimizar a logistica, dado seu facil acesso rodoviario e proximidade com areas de
grande demanda.

Aspectos Logisticos Relevantes:

Acessos Rodoviarios: Sdo Francisco do Sul estd conectada a importantes
rodovias que facilitam o acesso as cidades vizinhas e as areas industriais e portuarias.
Essa conectividade reduz o tempo de deslocamento dos veiculos de transporte da
EcoSanit, permitindo entregas e recolhimentos rapidos.

Reducédo de Custos de Transporte: A proximidade com os principais polos
industriais e turisticos da regido minimiza os custos logisticos da operacéo. Isso &
especialmente importante em um mercado competitivo, onde empresas que
conseguem reduzir custos sem comprometer a qualidade podem oferecer pre¢cos mais
atrativos aos clientes.

Capacidade de Atendimento Rapido: A localizacdo estratégica permite que a
EcoSanit responda rapidamente a demandas emergenciais, como a necessidade de
banheiros para eventos ou obras de ultima hora. A capacidade de atendimento rapido
€ um diferencial competitivo importante no setor de locacdo de banheiros quimicos.

3. Expansao Regional

Embora o foco inicial da EcoSanit seja Sao Francisco do Sul, a empresa pode
se beneficiar da localizacdo para expandir para outras cidades proximas e regides
com alta demanda. O litoral norte de Santa Catarina, em particular, oferece
oportunidades de crescimento nos setores de turismo, eventos e construcao civil.

Possiveis Areas de Expans&o:

Joinville: A maior cidade de Santa Catarina, Joinville, € um polo industrial e
comercial. Sua proximidade com Sdo Francisco do Sul (cerca de 40 km) facilita a
expansao dos servicos da EcoSanit para essa regido. Com grandes obras e eventos
corporativos, Joinville representa um mercado significativo para a locacdo de

banheiros quimicos e sociais.
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Itapoa e Garuva: Cidades proximas que estdo em crescimento, principalmente
por conta de investimentos em infraestrutura e turismo. Eventos ao ar livre e obras
nesses locais podem beneficiar-se dos servicos da EcoSanit, que podera atender com
rapidez e eficiéncia.

Litoral Norte de SC: Cidades como Balneério Barra do Sul, Penha e Picarras
tém uma economia voltada para o turismo, especialmente durante a alta temporada.
A EcoSanit pode expandir sua atuacao durante esses periodos de maior demanda,

atendendo a festivais de verdo, shows e eventos culturais

7. PLANO OPERACIONAL

O plano operacional da EcoSanit Solu¢des abrange as principais areas que
garantem o bom funcionamento da empresa e a entrega eficiente de seus servigcos de
locacdo de banheiros quimicos e sociais com lavatorio de mao. Cada aspecto
operacional € planejado para assegurar que a empresa atenda as demandas de seus

clientes com qualidade, agilidade e sustentabilidade.

Quadro 19 - Plano operacional

A. Estrutura Organizacional:

A estrutura organizacional da EcoSanit € enxuta e focada em eficiéncia operacional.
A empresa conta com um diretor-geral, responsavel pela gestéao estratégica e pelas
decisdes principais. Abaixo dele, ha trés areas principais: operacoes, vendas e
marketing, e financas. A area de operacdes é responsavel pela logistica, instalacéo,
manutencédo e limpeza dos banheiros locados, com uma equipe de manutencéo e
motoristas dedicados. A area de vendas e marketing coordena a prospeccao de
clientes, elaboracdo de contratos, estratégias de marketing digital e comunicacao
direta com os clientes. A area financeira gerencia o fluxo de caixa, controle de custos
e contratos, além de garantir o cumprimento das obrigacdes fiscais e tributarias. A
EcoSanit valoriza uma estrutura flexivel e adaptavel, permitindo que a empresa

cresca conforme a demanda por seus servicos aumenta.

B. Operacdes Online:
A gestao online € um dos pilares da operacéo da EcoSanit, facilitando a interacao

com os clientes e otimizando os processos internos. A empresa dispde de um site
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institucional que permite aos clientes solicitar orgamentos, conhecer os diferentes
tipos de banheiros disponiveis para locagéo e contratar os servigos de forma simples
e pratica. Além disso, a EcoSanit utiliza ferramentas de automacéo de marketing,
como Google Ads e campanhas segmentadas em redes sociais, para atrair novos
clientes e divulgar seus servicos. A empresa também investe em um CRM
(Customer Relationship Management), um sistema de gestdo de relacionamento
com o cliente que permite acompanhar contratos, gerenciar solicitacdes de
manuten¢do e manter um contato continuo com clientes recorrentes, oferecendo um

atendimento personalizado e eficiente.

C. Gestéo de Pessoas:

A gestao de pessoas € fundamental para garantir o bom funcionamento da operacéo
da EcoSanit. A empresa adota uma abordagem de treinamento continuo para a
equipe de manutencéo e operacao, assegurando que todos os funcionarios estejam
gualificados para executar suas funcdes com exceléncia e seguranca. A equipe
operacional recebe treinamentos sobre manutencdo de banheiros quimicos,
higienizacdo, atendimento ao cliente e procedimentos de seguranca. Além disso, a
EcoSanit investe em desenvolvimento de soft skills para a equipe administrativa e
de vendas, focando em comunicacdo, negociacao e resolucdo de problemas. A
empresa também valoriza a cultura de transparéncia e colaboracéo, incentivando a
troca de ideias e a melhoria continua dos processos internos. I1sso cria um ambiente
de trabalho saudavel e produtivo, onde os colaboradores estdo engajados em

oferecer o melhor servigo possivel.

D. Gestao de Qualidade:

A gestédo de qualidade é um dos principais diferenciais da EcoSanit, garantindo que
seus servicos atendam aos mais altos padrdes de higiene, seguranca e eficiéncia.
A empresa adota um sistema de monitoramento rigoroso, com protocolos de limpeza
e manutencao periddica dos banheiros locados, para assegurar que os clientes
recebam equipamentos em perfeito estado de conservacao e funcionamento. Além
disso, a EcoSanit faz uso de produtos de limpeza ecolégicos e biodegradaveis,
alinhando suas praticas com as exigéncias ambientais e sanitarias. A empresa

também busca feedback constante dos clientes por meio de pesquisas de
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satisfacdo, utilizando esses dados para aprimorar seus servicos e garantir uma
experiéncia superior. A manuten¢do dos banheiros durante eventos de longa
duracao é realizada de forma proativa, com equipes de plantdo para garantir a
gualidade continua.

E. Gestao Financeira:

A gestdo financeira da EcoSanit € orientada para garantir a salude financeira do
negdécio e seu crescimento sustentavel. A empresa adota um controle rigoroso de
custos, que abrange desde a aquisicdo de novos banheiros até a manutencao da
frota de veiculos e 0s gastos operacionais com transporte e produtos de limpeza. A
equipe financeira realiza analises de fluxo de caixa regularmente, assegurando que
a empresa mantenha liquidez e que suas operacdes sejam rentaveis. A EcoSanit
também utiliza software de gestéo financeira, que permite um acompanhamento em
tempo real de receitas e despesas, facilitando a tomada de decisdes rapidas e
assertivas. A gestao de contratos € feita com atencao, garantindo que os prazos de
pagamento sejam cumpridos e que a empresa mantenha uma relacéo saudavel com
seus fornecedores e clientes. Aléem disso, a empresa busca constantemente
oportunidades de reducéo de custos e melhoria de margens, sem comprometer a

gualidade do servico prestado.

F. Estratégias de Expanséo:

As estratégias de expansao da EcoSanit estdo focadas no crescimento regional e
na diversificacdo de servicos. A principio, a empresa busca consolidar sua presenca
em S&ao Francisco do Sul e expandir suas operacfes para cidades préximas, como
Joinville e Itapoa, que possuem grande demanda por infraestrutura temporaria para
eventos e obras de construcao civil. A estratégia de expansdo também envolve a
aquisicdo de mais unidades de banheiros quimicos e sociais, com o objetivo de
atender a um numero maior de eventos e obras simultaneas. Além disso, a EcoSanit
pretende ampliar sua oferta de servicos, oferecendo pacotes de manutencao
diferenciados e a locacédo de outras estruturas temporarias, como tendas e estacées
de lavagem de maos, atendendo a crescente demanda por solucfes sanitarias

sustentaveis e de qualidade. A empresa também planeja explorar novos mercados,
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como o setor agricola e rural, que frequentemente demanda infraestrutura sanitaria

temporaria para feiras e eventos no campo.

Fonte: Autora, (2024).

7.1 LAYOUT OU ARRANJO FISICO

Para criar um layout de arranjo fisico da EcoSanit Solugfes, a estrutura precisa
considerar 0s espacos necessarios para o atendimento ao cliente, o depdésito de
banheiros quimicos e sociais, a area de manutencao, além de espaco para a equipe
administrativa e logistica de transporte.

Descricdo do Layout:

Recepcdao e Atendimento ao Cliente:

Localizacdo: Na entrada principal do prédio, para facilitar o acesso de clientes
e fornecedores.

Espaco: A recepcgao é equipada com uma area de espera para visitantes e um
balcdo de atendimento. O ambiente deve ser acolhedor, com espaco para mesas e
cadeiras.

Funcao: Esta area € destinada a receber clientes que vém negociar contratos,
tirar davidas ou fazer consultas sobre os servicos de locacgéao.

Escritério Administrativo:

Localizacdo: Proximo a recepcdo, para facilitar a comunicacdo entre o
atendimento e o time de administracao.

Espaco: Escritorios individuais ou compartilhados para a equipe de vendas,
marketing e administracdo financeira, equipados com mesas, computadores e
armarios para arquivo.

Funcao: Gestdo dos contratos, vendas e acfes de marketing digital.

Area de Manutencéao e Higienizac&o:

Localizacdo: Esta area deve estar localizada na parte traseira do edificio,
préxima ao depdsito e com acesso direto para a saida de veiculos.

Espaco: Espaco equipado com maquinas de limpeza, tanques para lavagem e
manutencdo dos banheiros, além de armazenamento de produtos de limpeza

ecoldégicos.
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Funcado: Limpeza e manutencdo regular dos banheiros antes e depois da
locacdo. E essencial ter um sistema de drenagem adequado para o manejo de
efluentes.

Deposito de Banheiros Quimicos e Sociais:

Localizacdo: Proximo a area de manutencdo e com facil acesso para o
transporte de entrada e saida dos banheiros.

Espaco: Grande area de depdsito ao ar livre (com cobertura ou ndo,
dependendo das condi¢fes climaticas) para armazenar os banheiros. O depésito deve
ter corredores largos para facilitar o transito de empilhadeiras ou outros equipamentos
de transporte interno.

Funcdo: Armazenar os banheiros quimicos e sociais quando ndo estdo em
locacéo. Este espaco deve ser organizado para garantir que os banheiros estejam
prontos para uso a qualquer momento.

Area de Transporte e Logistica:

Localizagdo: Na parte externa do edificio, proxima a entrada e saida de
veiculos.

Espaco: Estacionamento para veiculos de transporte, como caminhdes leves e
vans, utilizados no transporte dos banheiros até os locais de eventos e obras. Deve
haver espaco suficiente para carga e descarga eficiente.

Funcao: Facilitar o fluxo de transporte dos banheiros, garantindo agilidade nas
entregas e recolhimentos.

Sala de Reunides:

Localizacdo: Proxima ao escritério administrativo e a recepcao.

Espaco: Sala equipada com mesa de reunifes, cadeiras e equipamentos
multimidia para apresentacdes e negociacdes com clientes.

Funcado: Reunides com clientes, fornecedores e equipe interna.

Vestiarios e Area de Convivéncia para Funcionarios:

Localizacdo: Proxima a area de manutencdo e depdsito, mas com facil acesso
para toda a equipe.

Espaco: Vestiarios para os funcionarios da equipe de manutencéo e transporte,
além de uma pequena area de convivéncia com mesas e cadeiras para refeicées e
descanso.

Funcéo: Fornecer um espaco adequado para os funcionérios se prepararem

para suas atividades e descansarem durante os intervalos.
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Figura 3 - Layout

Fonte: Autora, (2024).

7.2 CAPACIDADE COMERCIAL

A EcoSanit Solucdes esta planejando operar com um conjunto de 60 banheiros
guimicos e sociais, incluindo modelos com lavatério de méo, que € um diferencial
competitivo. A capacidade comercial da empresa esta diretamente ligada a otimizacao
desse conjunto, atendendo demandas variadas e aproveitando as oportunidades no
setor de locacéo de banheiros para eventos e obras na regido de Sao Francisco do
Sul (SC) e areas préximas. A seguir, analisamos a capacidade comercial com base

em diversos fatores operacionais e mercadolégicos.

1. Capacidade de Atender a Diversos Segmentos de Mercado

O conjunto de 60 banheiros posiciona a EcoSanit Solu¢des com uma boa
capacidade de atendimento para diferentes tipos de clientes, desde grandes eventos
até obras de infraestrutura. Os banheiros sociais com lavatério de mao atendem
especificamente a eventos de maior exigéncia, como festivais, casamentos e feiras,
enquanto os banheiros quimicos convencionais sédo ideais para obras de construgéo
civil e industrias.

Distribuicdo do Conjunto:
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Banheiros Sociais com Lavatério de M&o (20 unidades): Estes banheiros séao
mais sofisticados e voltados para eventos de maior porte, onde o publico demanda
um nivel superior de conforto e higiene. A EcoSanit pode atender até 2 ou 3 grandes
eventos simultaneos, dependendo da duragao e da escala dos mesmos.

Banheiros Quimicos Tradicionais (40 unidades): Destinados principalmente
para obras de construcdo civil, obras publicas e eventos de menor porte. Com 40
unidades, a EcoSanit pode atender até 4 a 5 obras simultdneas, considerando
contratos de longa duracdo que variam de 6 a 12 meses.

Essa distribuicdo do conjunto permite a empresa diversificar sua base de
clientes, maximizando a utilizacdo dos banheiros e garantindo contratos de curto e

longo prazo.

2. Capacidade de Locacdao e Ciclo de Contratos

A capacidade comercial da EcoSanit € maximizada pelo seu modelo de locacao
flexivel, que inclui contratos de curto prazo para eventos e contratos de longo prazo
para obras. ISso permite que a empresa mantenha uma taxa de ocupacéao elevada,
essencial para garantir a viabilidade financeira.

Locacao de Curto Prazo:

Para eventos que duram de 1 a 7 dias, como shows, festivais e feiras, a
EcoSanit pode atender varias demandas sazonais com o conjunto de banheiros
sociais e quimicos. Esses eventos oferecem altas margens de lucro, pois a
necessidade de manutencdo e higienizacdo € intensiva e gera oportunidades de
servicos adicionais. Com um conjunto de 20 banheiros sociais, a EcoSanit pode
atender de 2 a 3 grandes eventos simultaneamente, mantendo um bom giro de
equipamentos.

Locacao de Longo Prazo:

Para obras de construcao civil, onde os contratos costumam durar de 6 a 12
meses, a empresa pode firmar contratos estaveis e previsiveis, garantindo fluxo de
caixa constante. Os banheiros quimicos convencionais, com 40 unidades, séo
adequados para até 4 a 5 grandes canteiros de obras.

A empresa pode escalonar contratos de longo prazo e ajustar a manutencgao
para garantir a durabilidade e a qualidade dos servicos, gerando fidelizacdo com
construtoras e industrias.

3. Capacidade Logistica e Atendimento Regional:
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A localizagéo estratégica em S&o Francisco do Sul e a gestdo eficiente do
conjunto de veiculos permitem a EcoSanit expandir suas operacbes para outras
cidades no litoral norte de Santa Catarina, como Joinville e Itapoa, aumentando sua
capacidade comercial.

Capacidade Logistica:

O conjunto de veiculos da empresa € dimensionado para atender as
necessidades de transporte e manutencao dos 60 banheiros. Com veiculos préprios,
a EcoSanit consegue fazer entregas e recolhimentos rapidos, essenciais para eventos
de curta duracao e obras que exigem instalacao rapida.

O sistema de manutencdo no local permite que a EcoSanit realize a
higienizagdo e manutengdo dos banheiros diretamente nos eventos ou canteiros de
obra, sem a necessidade de recolher os banheiros com frequéncia, otimizando a
operacao e aumentando a capacidade de atender varios clientes simultaneamente.

4. Capacidade de Expanséao

O conjunto de 60 banheiros representa a capacidade inicial da EcoSanit, mas
0 plano de expansao da empresa prevé a aquisicdo de mais unidades conforme a
demanda cresca, especialmente nas areas de eventos e construcdo civil. A
capacidade comercial, portanto, esta projetada para escalar com o tempo, conforme
a empresa consolida sua presenca no mercado.

Estratégia de Expansao:

A EcoSanit pode aumentar seu conjunto gradualmente, investindo em
banheiros sociais adicionais para atender a crescente demanda por infraestrutura

sanitaria de alta qualidade em eventos de grande porte e obras de grande escala.



7.3 PROCESSOS OPERACIONAIS

Figura 4- Processos Operacionais
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7.4 ORGANOGRAMA

Figura 5 - Organograma
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7.5 ESTRATEGIAS DE GESTAO DE PESSOAS

A gestdo de pessoas na EcoSanit Solucbes € um pilar central para o
crescimento sustentavel e o sucesso da empresa. Como uma empresa focada em
locacdo de banheiros quimicos e sociais, 0 bom desempenho de suas operacdes
depende diretamente da motivacéo, capacitacao e eficiéncia de sua equipe. A seguir,
apresentamos as principais estratégias de gestdo de pessoas da EcoSanit Soluc¢des,
gue visam criar um ambiente de trabalho produtivo, promover o desenvolvimento dos
funcionarios e garantir um alto nivel de servico.

1. Capacitacédo Continua e Treinamento Técnico

Um dos principais desafios operacionais da EcoSanit € garantir que todos os
colaboradores estejam capacitados para lidar com os aspectos técnicos do trabalho,
especialmente nas areas de manutencao, transporte e higienizacdo dos banheiros
guimicos. Para isso, a empresa implementa um programa de treinamento continuo:

Treinamento Técnico para Operadores e Motoristas: O treinamento técnico
abrange desde o manuseio seguro e eficiente dos banheiros até a correta aplicacao
de produtos de limpeza ecoldgicos. Operadores e motoristas recebem instrucdes
detalhadas sobre os procedimentos de instalacdo, manutencédo e recolhimento dos
banheiros, além de protocolos de seguranca para garantir a salde e a seguranca tanto

dos trabalhadores quanto dos clientes.
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Capacitacdo em Soft Skills: Além dos treinamentos técnicos, a EcoSanit investe
no desenvolvimento de soft skills para seus funcionarios, como comunicacéo, trabalho
em equipe e resolucdo de problemas. Esse aspecto € especialmente importante para
a equipe de atendimento ao cliente, que lida diretamente com as demandas dos
clientes em campo e na parte administrativa.

Treinamento de Atendimento ao Cliente: O treinamento de atendimento é
essencial, tanto para os assistentes administrativos quanto para a equipe operacional,
garantindo que todas as interacdes com clientes sejam eficazes, educadas e
resolutivas.

2. Politica de Reconhecimento e Incentivos

A motivacdo dos colaboradores é uma das principais preocupacfes da
EcoSanit, por isso a empresa adota uma politica de reconhecimento e incentivo para
promover o engajamento e a satisfacao da equipe. Os funcionarios que atingem metas
operacionais, apresentam ideias inovadoras ou mantém um desempenho consistente
séo recompensados de diferentes maneiras:

Incentivos Financeiros: Bonus baseados em metas de desempenho, como a
eficiéncia no atendimento de demandas de manutencéo, pontualidade nas entregas e
boas praticas de seguranca, sdo oferecidos aos motoristas e operadores. A ideia é
recompensar os resultados e incentivar a exceléncia.

Reconhecimento Nao-Financeiro: Além dos incentivos financeiros, a EcoSanit
implementa praticas de reconhecimento publico dentro da empresa, como destaque
mensal de funcionario, certificados de desempenho e elogios em reunifes de equipe.
Esses gestos reforcam o senso de pertencimento e de valorizacdo da equipe.

3. Comunicacao Aberta e Transparente

A comunicacdo interna € essencial para garantir que todos os membros da
equipe estejam alinhados com os objetivos da empresa e para evitar problemas
operacionais. A EcoSanit promove uma cultura de comunicacdo aberta e
transparente, permitindo que os funcionarios se sintam ouvidos e que suas sugestdes
sejam consideradas.

Reunides Regulares de Alinhamento: A empresa realiza reunides semanais
com a equipe para discutir o andamento das operacdes, revisar contratos em
andamento e resolver qualquer questdo técnica ou de logistica. Nessas reunides,
todos os funcionarios podem contribuir com ideias e sugestdes para melhorar o fluxo

de trabalho.
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Canal de Comunica¢do Interno: A EcoSanit também mantém um canal de
comunicacdo digital, onde os funcionarios podem compartilhar informagdes,
esclarecer davidas e reportar problemas operacionais ou de atendimento de forma
rapida e eficiente.

8 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro apresenta os investimentos iniciais necessarios para o
projeto, incluindo aquisicdo de equipamentos, infraestrutura e capital de giro. Ele visa
garantir recursos para operacgao e crescimento sustentavel do negocio.

A tabela apresentada detalha os principais investimentos necessarios para a
implementacéo do projeto, abrangendo itens de maquinas, equipamentos e capital de
giro inicial. Os dados incluem as quantidades, os valores unitarios e o custo total de
cada item listado. Entre os principais gastos, destacam-se a aquisicdo de banheiros
guimicos padrdo e sociais, a compra de um veiculo de transporte, no valor de R$
140.000,00. Além disso, estao previstos investimentos em equipamentos de limpeza,
infraestrutura de escritério, marketing e a alocacdo de R$ 50.000,00 para capital de
giro inicial. O total estimado para os itens especificados é de R$ 402.000,00, refletindo

0S custos iniciais para viabilizar o negécio.

Tabela 1 — Principais Investimentos

Descricao Quantidade Walor Unitario Total
1 |AguisicSo de banheiros quimicos padrdo 30 RS 2.800,00 RS B4 000,00
2 | Aquisic3o de banheiros quimicos sociais 30 RS 3.300,00 RS 94 000,00
3 |Veculo deTransporte 1 RS 140 000,00 RS 140 000,00
4 | Equipamenta de limpeza 1 R5 20.000,00 R% 20.000,00
5 | Infrasstrutura (escritorio) 1 RS 5.000,00 RS 5.000,00
6 | Marketing 1 RS 4.000,00 RS 4.000,00
7 | Neessidade decapital degiro inicial 1 RS 50 000,00 RS 50 000,00
10 | Outros RS 0,00
Total RS 402 000,00

Fonte: Elaborado pela autora (2024)
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A tabela apresentada lista os moveis e utensilios necessarios para a operacao
do projeto, detalhando as quantidades, os valores unitarios e os custos totais de cada
item. Estao previstos a aquisicdo de uma bancada, uma cadeira e um notebook, com
investimentos de R$ 1.500,00, R$ 1.200,00 e R$ 2.500,00, respectivamente. O valor
total dos itens soma R$ 5.200,00, representando os custos com 0s equipamentos

essenciais para a estruturagéo do espaco de trabalho.

Tabela 2 — Moveis e Utensilios

Descrigao Quantidade Walor Unitario Total
1 |Bancada 1 RS 1.500,00 R5 1.500,00
2 |cadeira 1 RS 1.200,00 RS 1.200,00
3 | Notebook 1 RS 2.500,00 RS 2.500,00
Total RS 5.200.00

Fonte: Elaborado pela autora (2024).

Investimento total

A seguir a tabela apresenta a estrutura dos investimentos necessarios para o
projeto, divididos em trés categorias: investimentos fixos, capital de giro e
investimentos pré-operacionais. Os investimentos fixos totalizam R$ 407.200,00,
representando 54,82% do valor total. O capital de giro € a maior parcela, com R$
183.000,00, correspondendo a 44,63%. Por fim, os investimentos pré-operacionais
somam R$ 5.000,00, equivalente a 0,55% do total. O valor global dos investimentos &
de R$ 595.200,00, distribuido de forma a atender as necessidades de implementagéo

e operacao inicial do projeto.

Tabela 3 - Investimentos necessarios

Descricdo dos investimentos RS %
1 | Investimentos fixos RS& 407 200,00 0,6841397849
2 |Capital deGiro R& 183 000,00 0,3074596774
3 | Investimentos pre-operacionais RS 5.000,00 0,008400537634
TOTAL R% 595 200,00 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2024).
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Aquisicdo de banheiros quimicos padréo e sociais

A tabela apresenta a estimativa do custo unitario de matéria-prima, detalhando
0S materiais e insumos utilizados na operagdo. Os principais itens incluem
manutencao dos banheiros (R$ 100,00), produtos de limpeza por unidade (R$ 50,00)
e combustivel por viagem (R$ 200,00). O custo total estimado para os materiais por
unidade é de R$ 350,00, sendo este valor fundamental para calcular o custo
operacional e precificar os servi¢os oferecidos

Tabela 4 —Estimativa do custo unitario de matéria-prima

Material / Insumo usados Quantidade Custo unitario Total do Material
Manutencad dos Banheiros 1 RS 100,00 R5 100,00
Produto delimpeza por unidade 1 R% 50,00 R% 50,00
Combuistivel por viagem 1 RS% 200,00 RS 200,00
Custo Unitario de Materiais R% 350,00

Fonte: Elaborado pela autora (2024).

A seguir possui as tabelas de estimativa do custo de mao de obra referente a 5
anos, possui os salarios brutos dos funcionarios e a estimativa de encargos
trabalhistas, que no Brasil incluem INSS, FGTS, férias e 13° salario. Com encargos
de 25 %.

Tabela 5: Ano 1 - Custo de mao de obra

ANO 1
Fung do Salario Mensal Fur?ct':gleérroios Salarios totais Encargos Sociais Total Total anual

CED RS 4.000,00 1 RS 4.000,00 RS 1.000,00 RS 5.000,00 RS 60.000,00
Assisterte Administrativo RS 2.000,00 1 RS 2.000,00 RS 500,00 RS 2.500,00 RS 30.000,00

Assistente Marketing RS 0,00 1 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Opeador demanutencSo RS 3.000,00 2 RS 6.000,00 RS 1.500,00 RS 7.500,00 RS 50.000,00
Matorista RS 3.100,00 2 RS 6.200,00 RS 1.550,00 RS 7.750,00 RS 93.000,00

RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00

RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00

RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00

RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
TOTAL 7 RS 22 750,00 RS 273 .000.00

Fonte: Elaborado pela autora (2024).



Tabela 6: Ano 2 - Custo de mao de obra

AND 2
Furric':rnﬂneérrnins Salarios totais Encargos Socials Total Total anual
1 RS 4.000,00 RS 1.000,00 RS 5.000,00 RS 60.000,00
1 R& 2.000,00 RS 500,00 R% 2.500,00 R& 30.000,00
1 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
2 RS 6.000,00 RS 1.500,00 RS 7.500,00 RS 90.000,00
2 RS 6.200,00 RS 1.550,00 RS 7.750,00 RS 93.000,00
RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
7 RS 22 750,00 R% 273.000,00
Fonte: Elaborado pela autora (2024).
Tabela 7: Ano 3 - Custo de méo de obra
ANO 3
Fur:qc?:naé?ins Salarios totais | Encargos Sociais Total Total anual
1 RS 4.000,00 RS 1.000,00 RS 5.000,00 RS 60.000,00
1 RS 2.000,00 RS 500,00 RS 2.500,00 RS 30.000,00
1 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
7 RS 6.000,00 RS 1.500,00 RS 7.500,00 RS 90.000,00
7 RS 620000 RS 155000 RS 7.750,00 RS 93.000,00
RS 000 RS 0,00 RS 000 RS 0,00
RS 000 RS 0,00 RS 000 RS 0,00
RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
RS 000 RS 0,00 RS 000 RS 0,00
7 RS 22.750,00 RS 273.000,00

Fonte: Elaborado pela autora (2024).
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Tabela 8: Ano 4 - Custo de mao de obra
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ANOD 4
Fur:qtl-;lrnﬂnaérnins Salarios totais | Encargos Sociais Tatal Total anual
1 R% 4.000,00 R% 1.000,00 R% 5.000,00 R% 60.000,00
1 R% 2.000,00 R% 500,00 R% 250000 R& 30.000,00
1 R3 0,00 R30,00 R5 0,00 RS 0,00
3 R% 9.000,00 R% 2.250,00 R% 11.250,00 RS 135.000,00
2 R% 6.200,00 R% 1.550,00 R% 7.75000 R% 93.000,00
R 0,00 R30,00 R5 0,00 R3 0,00
R% 0,00 R% 0,00 R% 0,00 R 0,00
R 0,00 R30,00 R$ 0,00 R 0,00
R% 0,00 R% 0,00 R% 0,00 RS 0,00
B RS 26.500,00 RS 318.000,00
Fonte: Elaborado pela autora (2024).
Tabela 9: Ano 5 - Custo de méo de obra
ANO 5
Fur:qc?;nnaéruins Salarios totais | Encargos Socials Total Total anual
1 RS 4.000,00 RS 1.000,00 RS 5.000,00 RS 60.000,00
1 R% 2.000,00 R% 500,00 R% 2.500,00 RS 30.000,00
1 Rs 0,00 R 0,00 R% 0,00 R% 0,00
4 R 12.000,00 R% 3.000,00 R% 15.000,00 RS 180.000,00
2 R% 6.200,00 R% 155000 R&7.750,00 RS 93.000,00
R% 0,00 RS 0,00 R% 0,00 R% 0,00
R30,00 R> 0,00 R 0,00 R30,00
R% 0,00 RS 0,00 R% 0,00 R% 0,00
R3 0,00 R> 0,00 R 0,00 R30,00
9 RS 30.250,00 RS 363.000,00

Fonte: Elaborado pela autora (2024).

Receita prevista

A receita prevista estima 0s ganhos projetados com as opera¢des do negocio,

considerando o volume de servigos oferecidos e os precos estabelecidos. Esses

valores servem como base para avaliar a viabilidade financeira e o retorno esperado

do projeto.
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Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE)

A tabela apresenta a Demonstracao do Resultado do Exercicio (DRE) projetada
para os primeiros cinco anos de operacdo do negocio, detalhando receitas, custos e
resultados liquidos. A receita total com vendas mostra um crescimento expressivo,
partindo de R$ 368.000,00 no primeiro ano e alcan¢cando R$1.070.000,00 no quinto
ano. Os custos variaveis totais acompanham esse aumento, enquanto 0s custos fixos

permanecem mais estaveis ao longo do periodo.

Nos trés primeiros anos, os resultados antes de tributos e juros sao negativos,
refletindo os desafios iniciais do negdécio, com prejuizos acumulados de até R$
219.595,33 no segundo ano. Entretanto, a partir do terceiro ano, a margem de
contribuicdo aumenta, levando a resultados positivos, com lucro antes de tributos de
R$ 169.125,87 no terceiro ano mantendo equilibrio até o quinto ano. Essa evolucao
demonstra uma expectativa de lucratividade sustentavel no médio e longo prazo, apés

o periodo inicial de ajuste e investimento.

Tabela 10 - Demonstracédo do Resultado do Exercicio (DRE)

Descrigdo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5
Receita Total com vend as R$ 368.000,00 R$ 480.000,00 R$ 870.000,00 R$ 934.000,00 RS 1.070.000,00
Custos varidveis totais RS 90.7 16,00 R$ 168 300,00 R$ 283 700,00 R$ 299 690,00 R$ 383.700,00
- Custos com materiais dirgos R$ 49.500,00 R$ 103 500,00 R$ 144 500,00 R$ 150.250,00 R$ 212.500,00
- Impostos sobrevendas RS 41.216,00 RS 64.800,00 R$ 139.200,00 RS 149.440,00 RS$ 171.200,00
- Gastos com vendas RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Margem de Contribuicdo RS 277 284,00 RS 311.700,00 RS 586.300,00 RS 634.310,00 RS 686.300,00
Custos fixos totais RS 408.162,13 RS 531.295,33 RS 417.174,13 RS 464 574,13 RS 516.775,33
=Resultados Antes Tributos e Juros -RS 130.878,13 -RS 219.595,33 RS 169.125,87 RS 169 735,87 RS 169.524,67
- Despesas Financeiras (RS) RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00

= Resultados Antes Tributos -RS 130.878,13 -R§ 219.505,33 R$ 169.125,87 R$ 160.735,87 R$ 160.524,67
CSLL - Contribuig 3o Social sobre o Lucro Liquido 0,00% RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
IRP - Imposto de Renda Pessoa Juridica 0,00% RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00

= Resultados Liquido do Periodo -RS$ 130.878,13 -R$ 219.595,33 R$ 169.125,87 R$ 169.735,87 R$ 169.524,67

Fonte: Elaborado pela autora (2024).

8.1 Indicadores de Viabilidade

A lucratividade, calculada como a relagéo percentual entre o lucro liquido e a
receita total, apresentada a seguir.

Ponto de Equilibrio (Anual): O ponto de equilibrio indica o valor minimo de
receita que a empresa precisa atingir para cobrir todos 0os seus custos fixos e

variaveis.
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A tabela apresenta a analise do ponto de equilibrio financeiro da empresa ao
longo de cinco anos, evidenciando a relagcdo entre custos fixos, margem de
contribuicdo e receita total. Observa-se um aumento constante da receita total, que
cresce de R$368.000,00 no Ano 1 para R$1.070.000,00 no Ano 5, acompanhado de
um incremento significativo na margem de contribui¢do, que alcanca R$686.300,00
no ultimo ano. Apesar das varia¢cdes no indice de margem de contribuicdo ao longo
do periodo, demonstra uma evolucao positiva na eficiéncia operacional da empresa e

sua capacidade de cobrir custos fixos e gerar lucros.

Tabela 11 — Ponto de Equilibrio

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Custo Fixo total RS 408.162,13 R% 531295,33 R5 41717413 RS 464 574,13 R% 516 775,33
indiceda Margem de Contribuic 3o 75,35% 64,594% 67,3%% 6791% 64,14%
Margem de Contribuigdo RS 277.284,00 RS 311 700,00 RS 586 300,00 RS 634 310,00 RS 6B6.300,00
Receita totzl R% 368.000,00 RS 480 000,00 RS B70.000,00 RS 934 000,00 R 1.070.000,00
PONTO DE EQUILIBRIO RS 541.696,11 RS 818.164,13 RS 619.037,18 RS 684 069,68 RS 805 696,64

Fonte: Elaborado pela autora (2024).
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Lucratividade: Calculada como a relagdo percentual entre o lucro liquido e a receita
total, apresentada a seguir.

A tabela mostra a trajetoria financeira de cinco anos, iniciando com prejuizos
significativos nos dois primeiros anos (-35,56% e -45,75% de lucratividade), mesmo
com aumento gradual na receita. A partir do terceiro ano, a empresa alcanca
lucratividade positiva (19,44%, 18,17% e 15,84%), com crescimento da receita total,
gue chega a R$ 1.070.000,00 no quinto ano. Isso reflete uma recuperacao solida e
estabilidade nos resultados.

Tabela 12 — Lucratividade

AND 1 ANO 2 ANO 3 ANOD 4 ANO 5
Lucro liquida -RS 130.878,13 -RS$ 219.595,33 RS 168 125,87 RS 169.735,87 RS 169 524,67
Receita total RS 368.000,00 RS 480.000,00 RS B70.000,00 RS 934.000,00 RS 1.070.000,00
LUCRATIVIDADE 35,56% -45,75% 19,44% 18.17% 15.84%

Fonte: Elaborado pela autora (2024).

Rentabilidade: A rentabilidade indica que a empresa gera retorno em relagao
ao capital investido.

A tabela resume a rentabilidade acumulada em 5 anos, destacando o lucro
liquido total, o investimento inicial e o percentual de retorno obtido. Ao longo do
periodo, a empresa alcancou um lucro liquido acumulado de R157.912,93 a partir de
um investimento total de R$ 595.200,00. Esse desempenho resultou em uma
rentabilidade impressionante de 26,53%, indicando um retorno quase dez vezes maior
gue o capital investido. Esses niumeros demonstram o0 sucesso da operagcédo e a
significativa valorizacao do investimento, sugerindo uma gestéo eficiente e estratégias

gue geraram alto retorno financeiro no periodo analisado.

Tabela 13 — Rentabilidade

Lucro liquido R5 15791293
Investimentao total RS 595.200,00
RENTABILIDADE 26,55 %

Fonte: Elaborado pela autora (2024).

Retorno sobre o Investimento (ROI)
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A tabela mostra que a empresa comecou com um investimento de R$
595.200,00 e enfrentou desafios nos primeiros trés anos, acumulando saldo negativo
até o Ano 2. A partir do Ano 2, comecou a gerar lucros significativos, alcangando um
saldo positivo de R$ 1.114.588,13 no Ano 5. O retorno do investimento foi atingido em
5,31 anos, indicando que a empresa recuperou o capital investido antes do quinto
ano, seguida por um crescimento significativo, reflete a capacidade de transformar um
cenario inicial desfavoravel em uma operacao rentavel, consolidando o sucesso

financeiro ao longo do periodo.

Tabela 14 - Tempo do retorno do investimento

1 3 | 3 | 4 | 5
Investimento total R% 505.200,00
Luro liguido RS 130.878,13 | RS 21959533 RS 169.125,87 RS 169.735,87 RS 16952467
Salda R$ 72607813 | -RS 04567347 R5111479833 | -RS94506347 RS 111458813
RETORNO DO INVESTIMENTO 5,31 Anos

Fonte: Elaborado pela autora (2024).

9 ANALISE DO PLANO

O plano de negocios elaborado para a EcoSanit Solugcbes demonstra uma
soélida estrutura financeira e operacional, com foco em maximizar a utilizacdo de 60
banheiros quimicos e sociais, otimizando a oferta para diferentes tipos de clientes,
como organizadores de eventos e construtoras. A analise das projecdes de receita e
custos revela que a empresa consegue equilibrar suas despesas fixas e variaveis de
forma eficiente. Esses valores podem ser facilmente atingidos considerando a
demanda esperada pela locacdo tanto de curto quanto de longo prazo, além da
capacidade de adaptacdo dos precos, que proporcionam maior lucratividade em

eventos sazonais de grande porte.

Com base nas projecbes financeiras apresentadas, que incluem a
Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE), o Ponto de Equilibrio, a
Lucratividade, a Rentabilidade e o Retorno sobre o Investimento (ROI), sdo possiveis

avaliar a viabilidade econémica da empresa ao longo de um horizonte de cinco anos.

Os resultados indicam que a empresa enfrenta um periodo inicial de desafios

financeiros, especialmente nos dois primeiros anos, em que os resultados liquidos séo
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negativos. Esse cenario reflete os altos custos fixos e varidveis associados a
estruturacdo inicial do negécio e a fase de ajustes operacionais. Entretanto, a partir
do Ano 2, observa-se uma melhora significativa no desempenho financeiro,
culminando em lucros expressivos no Ano 3 a 5. Essa evolugdo evidencia a
capacidade da empresa de superar o periodo inicial de adversidades e alcancar

estabilidade financeira.

O ponto de equilibrio, que é alcancado no quarto ano, demonstra a capacidade
da empresa de cobrir seus custos totais com a receita gerada, marcando uma
transicdo para a lucratividade. Adicionalmente, a margem de contribui¢édo é de 75,35%
no primeiro ano para 64,14% no quinto ano, o que reflete maior eficiéncia no controle

dos custos variaveis e na operagcdo como um todo.

A andlise da lucratividade também confirma essa tendéncia de recuperacao.
Apesar de indices negativos nos dois primeiros anos, a lucratividade torna-se positiva
a partir do Ano 3, com destaque para os indices de 19,44% no Ano 3 e 15,84% no
Ano 5, comprovando o aumento da eficiéncia operacional e o potencial de geracéo de
valor da empresa. Outro ponto relevante é a rentabilidade acumulada ao longo de
cinco anos, que alcanca 26,53%. Este indicador demonstra que o investimento inicial
proporciona um retorno financeiro significativo, com um lucro liquido acumulado de
R$1.070.000,00 ao final do periodo analisado. Adicionalmente, o tempo de retorno do
investimento (ROI) é estimado em 5,31 anos, o que, considerando o crescimento

exponencial nos ultimos anos do periodo, reforca a atratividade do projeto.

Portanto, com base nos dados analisados, conclui-se que a empresa é
economicamente viavel, desde que consiga suportar os desafios financeiros iniciais e
manter a disciplina na gestdo de custos e operacfes. A trajetoria de crescimento
projetada, combinada com os altos indices de rentabilidade e lucratividade nos anos
subsequentes, evidencia o potencial de sustentabilidade e geracdo de valor do
negocio no longo prazo. Assim, recomenda-se a continuidade do projeto, com foco
em estratégias que minimizem 0s impactos dos prejuizos iniciais e assegurem 0

cumprimento das metas de crescimento previstas.
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10 CONSIDERACOES FINAIS

7

Portanto, conclui-se que a empresa é economicamente viavel, desde que
consiga suportar os desafios financeiros iniciais e manter a disciplina na gestao de
custos e operacgOes. A trajetoria de crescimento projetada, combinada com os altos
indices de rentabilidade e lucratividade nos anos subsequentes, evidencia o potencial
de sustentabilidade e geracdo de valor do negocio no longo prazo. A empresa é
economicamente viavel e apresenta alto potencial de sustentabilidade e geracao de

valor no longo prazo.
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