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RESUMO

Este trabalho foi realizado com objetivo de abrir uma Corretora de Seguros na cidade de
Uruagu-GO. Varios foram os motivos da escolha deste tema e um dos principais é o ramo de

~ atuagdo, principalmente pelo conhecimento na area, a aptiddo pessoal e o conhecimento dos

servigos oferecidos. O presente trabalho propde a construgdo de um plano de negoécios
estruturado, baseado numa oportunidade de negdcio em seguros massificados, fornecendo

- analises dos principais pontos para os tomadores de decisdes das empresas. O plano de
- negdcios abrange analises do Mercado de Seguros, andlises estratégicas e de viabilidade

econdmica. Vale também mencionar que o empreendedor, ou seja, aquele que pratica o
empreendedorismo esta relacionado ao desenvolvimento econdmico, & inovagdo e ao
aproveitamento de oportunidade em negodcios. Esta pesquisa teve como objetivo estudar a
possibilidade da implanta¢io de empreendimento no segmento voltado para a prestagio de
servigos. Para tal foi efetuado um referencial teérico onde foram discorridos alguns topicos
tais como empreendedor, empreendedorismo, corretor, corretora de seguros e plano de
negocio. Teve delineamento metodologico com pesquisa exploratoria, consideragdes finais, e
também demonstradas no referencial o Plano de Negocio completo sobre o futuro
empreendimento.

Palavras-chave: Empreendedor, Empreendedorismo, Plano de Negdcio.



ABSTRACT

This work was carried out aiming to open an Insurance Broker in the city of Uruagu-GO.
There were several reasons for choosing this topic and a major is the branch of activity,
especially for knowledge in the area, personal fitness and knowledge of services offered. This
paper proposes the construction of a structured business plan, based on a business opportunity
in insurance massified, providing analysis of the key points for decision makers of companies.
The business plan covers the insurance market analysis, strategic analysis and economic
feasibility. It is also worth mentioning that the entrepreneur, or who does entrepreneurship is
related to economic development, innovation and exploitation of opportunity in business. This
research aimed to study the possibility of deploying enterprise segment focused on the
provision of services. To do so was made a theoretical framework which was elaborated upon
some topics such as enterprise, entrepreneurship, broker, insurance broker and business plan.
Methodological design was exploratory and final considerations, and also been demonstrated
in the benchmark full Business Plan on the future development.

Keywords: Entrepreneur, Entrepreneurship, Business Plan.
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INTRODUCAO

Hoje em dia é cada vez mais comum ouvir falar a respeito de Plano de Negocio. Essa
"popularizagdo" ¢ devida a conscientizagio de empreendedores sobre a importancia do plano,
igualmente ao crescimento das empresas e a concessio de capital de risco, em que ter um
plano de negdcio € simplesmente vital. ,

O plano de negodcios foi criado como uma ferramenta para atrair investimentos,
sendo utilizadd, atualmente, como uma importante ferramenta de gestdo e de implementagio -
de novas idéias pelas empresas. i’ode—se entender como um documento que visa um estudo
analitico de um determinado mercado em que a empresa pretende entrar, com detalhamento
das empresas qﬁe ja atuam nesse ramo e dos possiveis retornos de acordo com o modelo de
negdcio desenhado.

Até por questdes como essas, a elaboracdo do Plano de Negocio deixou para tras a
questdo de ndo ser importante, que ndo passava de um exercicio de futurologia. Atualmente, a
preocupagdo € cada vez maior em aproximar os dados constantes de um plano que precisa
atuar no mercado. E este ¢ um dos segredos de um plano de negoécio: a qualidade das
informacdes que o empreendedor retine para sua elaboragéo.

Em primeiro lugar, o empresario/empreendedor deve decidir qual o negodcio, o que
sera produzido ou que servigo sera oferecido, em que mercado ele ira atuar, em que servico,
que tipo de necessidade vai atender. Feito isso, € necessario esbogar o modelo do negécio e
testd-lo. Depois vird a pesquisa de mercado e a definicio da estratégia da empresa.
Finalmente, serdo feitas as projecSes financeiras e o projeto de como vai se organizar a
empresa.

Sendo assim, para a elaboragdo do Plano de Negocio foi realizada a pesquisa da
viabilidade de implantacio da Modesto e Magalhdes Ltda. que terd como nome fantasia
Sircorr Corretora de Seguros, localizada na Av. Tocantins, n°. 10, Setor Central da cidade de

Uruagu-Goias e que abrangera também a cidade de Campinorte.

O objetivo geral € estudar a possibilidade da implantagio de um empreendimento na
area de seguros, a Sircorr Corretora de Seguros, localizada na Av. Tocantins, n°. 10, Setor
Central da cidade de Uruagu Goiés.

ds ébjetivos especificos sdo:

v Diagnosticar o perfil e preferéncias do consumidor/usuério/cliente de seguros;
|
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v Analisarinformagdes dos possiveis clientes, fornecedores e concorrentes;

v' Investigar as dificuldades, pontos positivos e negativos, que na percepgdo dos clientes
prejudiczjlm.a qualidade dos servigos da Sircorr Corretora de Seguros.

A r‘;leta é a unidade basica do projeto de vida. E facil sonhar: com um pequeno
esforgo, feclfmamos os olhos e imaginamos uma vida cheia de mudangas, ou seja, totalmente
nova. Mas, fpara que esta vida se torne realidade precisamos primeiramente esbog:af uma
pequena parte dela, e, depois decidir qual a parte que realmente queremos. Em seguida, se
preciso dar z;ﬂguns retoques para transformar em algo verdadeiramente ao nosso alcance, € ndo
em uma miragem que sempre recua a sua frente.

Idehtiﬁcaram—se diversos motivos que levaram as pessoas a serem empreendedoras,
0s quais p(f)dem ser destacados: o baixo investimento para iniciar o empreendimento, a
vontade de édministrar sua propria empresa, o desemprego proprio, a falta de alternativas para
obter renda:s, a insatisfagiio com o trabalho em que atuavam, a vontade de assumir riscos, a
possibilidad:e de usar seu talento, poder testar e ampliar os limites pessoais, a busca pela
satisfacdo ef prazer no que se faz e a opgio de se definir os rumos do seu futuro empresarial.

0] ;ﬁlturo empreendedor devera fazer uma analise interna das forgas e limita¢des da
empresa jéf existente € suas condi¢Ges internas para permitir uma avaliagdo dos principais
pontos fortes e fracos que a organizagdo possui. Os pontos fortes constituem as forgas
propulsorasl da organizagdo, que facilitam o alcance dos objetivos organizacionais e devem ser
reforcados,f enquanto os pontos fracos constituem as limitagdes e forgas restritivas, que
dificultam %>u impedem o seu alcance e que devem ser superados.

Eéfsa analise interna envolve: Analise dos recursos (recursos financeiros, maquinas,
equipamenTtOS, matérias-primas, recursos humanos, tecnologia etc.), de que a empresa dispde
para as suafls operagdes atuais ou futuras. Analise da estrutura organizacional da empresa, seus
aspectos positivos e negativos, divisdo de trabalbo entre departamentos, unidades € como 0s
objetivos T:)rganizacionais foram distribuidos em objetivos departamentais. Avaliagio do
desempenljlo da empresa, em termos de lucratividade, produgao, pmdutividadq, inovagdo,
crescimentSo e desenvolvimento dos negocios. Devera também ser feito a Analise externa que
se trata de] uma andlise do ambiente externo da empresa, das condi¢Ses da mesma, que lhe
impdem desafios e oportunidades. |

A anilise externa: é a que envolve mercados compreendidos pela empresa,

|

caracteristicas, tendéncias futuras, oportunidades e perspectivas. Concorréncia ou competigio,
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isto ¢, empresas que atuam no mercado, disputando os mesmos clientes, consumidores ou

Resfsaltando que a empresa de prestacdo de servigos é um tipo de empresa geralmente

recursos.

mais simplesL porque ndo tem estoques e os custos de vendas podem ser embutidos no proprio
custo dos servigos vendidos. No caso, a pesquisa foi efetuada para a abertura da Modesto e
Magalh3es Ltda. que tera como nome fantasia Sircorr Corretora de Seguros, localizada na Av.

Tocantins, n°. 10, Setor Central da cidade de Uruagu-Goias.




15

1 REFERENCIAL TEORICO
1.1 Empréendedorismo

Pode-se dizer que o empreendedorismo da-se principalmente por necessidade,
significando que os empreendedores iniciaram suas agSes em razdo da dificuldade de obter
emprego regular no mercado. Dai, o despreparo verificado por parte dos empreendedores no

alto desperdicio de capital inicial. Desta forma, pode-se dizer que:

O conceito de empreendedorismo se difundin mais no Brasil nos ultimos anos,
intensificando-se no final da década de 1990, como consequéncia do aumento de
desemprego originado pelas vdrias tentativas de estabilizacdo da economia e das
imposigdes da globalizacdo: os ex-funcionarios de grandes empresas comegaram
novos negodctos, tradicionais ou virtuais, as vezes, mesmo sem experiéncia no ramo,
sendo que, alguns nem mesmo formalizaram suas empresas, atuando no setor de
economia informal. (DORNELAS, 2001, p. 15/16)

Ja, para Dolabela (1999, p. 30):

O empreendedorismo ¢ um fendmeno cultural, ou seja, empreendedores nascem por
influéncia do meio em que vivem, Pesquisas mostram que os empreendedores tém
sempre um modelo, alguém que os influenciam. O empreendedor aprende em um
clima de emogdo e ¢ capaz de assimilar as experiéncias de terceiros.

A;’besar da evolugio recente, o pais tem uma fraca rede de protecdio social, adotando
principalmente politicas assistencialistas, que apenas amenizam momentaneamente estados de
necessidades basicas, gerando a vontade de prosperar, que é uma das caracteristicas do
empreendej:dor. Os padrdes culturais brasileiros valorizam a condigdo status de empresarios;
de trabalhér por sua propria conta, ou seja, a autoconfianga.

P;ara Guimardes (2002), vale ressaltar que a consciéncia dos proprietarios dos
estabelecihlentos brasileiros, imbui os mesmos na geragdo de riqueza e promogio de ciclo
econémic:o, estando entfio tais empreendedores dotados de vontades ndo apenas de realizar
para si, rﬂas também de produzir para o pais, tendo como preocupagio comum a geragio de

empregos. Desta forma, pode-se dizer que:

As empresas bem sucedidas geralmente tém uma coisa em comum: trabalho em

equipe € 0 compromisso de buscar o ‘ouro’ em tudo o que fazem. Afirma ainda um

conjunto de valores sociais e culturais que encoraja a criacdo de novas empresas €

um pré-requisito para a atividade empreendedora e um elemento definidor de uma
| sociedade empreendedora. (FLEURY, 1999, p. 32)
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Sendo assim, pode-se observar na visdo dos autores citados acima, a necessidade de
ter em mente que o empreendedorismo é um fendmeno cultural que possui fatores e atitudes
|

comportamentais que variam de um lugar para o outro, dependendo do meio em que vive.

1.2 Empreendedor
|
Pode-se dizer que existem muitas pessoas que se tornaram empreendedoras, por
vocagio ou por necessidade. No decorrer das historias, muitas alcangaram um patamar de

estabilidade financeira, ndio quebraram, mas ndo cresceram como poderiam.
|
f O empreendedor ¢ a pessoa que inicia ¢/ou opera um negécio para realizar uma ideia
¢ de projeto social assumindo riscos e responsabilidades ¢ inovando continuamente. O
empreendedor assume variados riscos ao iniciar seu proprio negdcio: riscos
financeiros decorrentes do investimento do proprio dinheiro ¢ do abandono de
! empregos seguros ¢ de carreiras definidas; riscos familiares ao envolver familia no
negocio; riscos psicologicos pela possibilidade de fracassar em negdcios arriscados.
: (CHIAVENATO, 2004, p. 3).
!
! . s e . .

Ap‘ostar em novidade é muito importante para quem deseja permanecer e crescer em
qualquer m;ercado. Vale também mencionar que o empreendedor, ou seja, aquele que pratica o
empreendedorismo estd relacionado ao desenvolvimento econdmico, a inovagdo e ao
aproveitamento de oportunidade em negocios.

Na verdade, o empreendedor ¢ a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem,
pois é dotado de sensibilidade para os negdcios, tino financeiro e capacidade de identificar

\

opoﬁumdages. Com esse arsenal, transforma idéias em realidade, para beneficio proprio e
para beneficio da comunidade. “Por ter criatividade e um alto nivel de energia, o
empreendedor demonstra imaginagio e perseveranga, aspectos combinados adequadamente”.
(CHIAVENATO, 2004, p. 5).

O empreendedor ¢ alguém que sonha acordado e busca transformar seu sonho em
realidade. Podemos dizer que o empreendedor é a pessoa/individuo que possui ou busca
desenvolver uma atitude de inquietag8io, com caracteristicas pessoais, que visa e vai em busca
de ganhos econdmicos e sociais. Sempre almeja conseguir mais e estd sempre a procura de
melhorar a cada dia mais o seu ramo de comércio.

A personalidade empreendedora transforma a condigdo mais insignificante numa

excepcional oportunidade.

|

1
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Para Gerber (1996, p. 31),

Oempreendedor vive no futuro, mnca no passado, raramente no presente. E mais
feliz quando esta livre para construir imagens de “e se” e de “e quando”. E uma idéia
b que valha a pena, a compreensio do que precisa ser feito. O como fazer, s6 tem
1? significado a partir do momento que esse tipo de ideia se firma em seu modo de
i pensar ¢ agir.

A \I/isﬁo futura ¢ algo que deve ser parte do dia-a-dia do empreendedor. Seja para
inovar os pnbcessos ja existentes em seu negocio ou para criar algo de fato.

Par‘a Filion (1999, p. 7), “considerava os empreendedores como pessoas que corriam
Tiscos, basicamente porque investiam seu proprio dinheiro”, Ele afirma ainda: “Os
empreendedores eram, portanto, pessoas que aproveitavam as oportunidades com a
perspectivafde obterem lucros, assumindo os riscos inerentes”,

A !sociedade empreendedora de hoje parece estar sofrendo uma transformagio
bastante amjpla, na qual o empreendedorismo € expresso em formas organizacionais menores.

At‘halmente, observamos que a procura de recursos humanos € por profissionais
preparados fpara enfrentar ambientes de risco.

0] fempreendedor procura oportunidades em organizagdes, em seu ambiente e, inicia
projetos dej,melhorias para realizar as mudangas. Empreendedorismo € o processo no qual, o
individuo (;’)u grupo, arrisca tempo e dinheiro em busca de oportunidades para criar valor e
crescer pelém inovagdo, independente dos recursos que controlam. Desta forma, pode-se dizer

que: ‘
!

Quando executivos se tornam empreendedores, deparam-se com incontaveis

decises, grandes ¢ pequenas, porém importantes. Na funcdo de gerente em uma
; empresa, exigia-se que vocé tomasse bem menos decisdes cujo impacto pessoal era
| bem menor. Era relativamente facil delegar decisdes menores a subordinados, ou
| adiar as mais importantes, ou reunir-se com seus colegas ¢ toma-las em conjunto.
i Agora, vocé ¢ frequentemente sozinho, quem as toma, o que pode representar uma
| oportunidade ou um problema, dependendo de como vocé conduzir a solucéo.
; (ZOGHLIN, 1994, p. 50)
\
|

Mas é preciso ter em mente que, empreender envolve muito mais do que
simplesmente abrir uma empresa, € preciso um estudo do mercado, de calculo de capital, além
de cuidadcls com a parte burocratica.

comportamento do empreendedor é o combustivel que move a busca por novos

resultados|financeiros e pessoais.
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|
0] e’mpreendedor confia no poder de persuasdo para realizar o seu sonho. Ele tem a
i

capacidade de colocar o destino a seu favor, a certeza de fazer a diferenga no mundo.

Pode-se dizer que os empreendedores dividem-se em dois grupos: os que t€m o
sucesso, ¢ esse ¢ definido pela sociedade ¢ aqueles que tém uma nocdo interna de
| sucesso. Ndo ha nenhum que diga que uma ou outra categoria tenha maior sucesso.
1' Mas os que ndo tém nenhuma nogio de sucesso t&m mais facilidade em alcancar
: autorrealizagdes. Quanto mais alto for o nivel cultural, mais frequente s¢ torna o
estabelecimento de padrdes internos € sucesso. E preferivel ser cabeca de sardinha 4
! rabo de tubardo. (DOLABELA, 19992, p. 46)

I

Ja para Chiavenato (2004, p. 6):

: O empreendedor ¢ uma pessoa que gosta de comecar coisas novas, inicid-las. A
iniciativa, enfim, ¢ a capacidade daquele que, tendo um problema qualquer, age:
1 arregaca as mangas ¢ parte para a solucdo. O empreendedor fard tudo o que for
; necessario para nio fracassar, mas nio ¢ atormentado pelo medo paralisante do
| fracasso. Pessoas com grande amor proprio e medo do fracasso preferem ndo tentar
correr o risco de ndo acertar, ficando, entdo, paralisadas. Ele acredita, nfo fica
esperando que os outros decidam por ele. Toma decisGes e aceita as
‘ responsabilidades. O empreendedor em geral ndo € somente um fazedor, no sentido
obreiro da palavra. Ele cria equipe, delega, acredita nos outros, obtém resultados
por meio de outros. E otimista, o que ndo quer dizer sonhador ou iludido. Acredita
nas possibilidades que o mundo oferece, acredifa na possibilidade de solucio dos
problemas, acredita no potencial de desenvolvimento.

|
|
|
1.3 Corretora de seguros

l?e acordo com dados da FENASEG (2010), Corretora de Seguros é uma empresa
que estabfelece o relacionamento entre os tomadores de seguro, denominados clientes ou
segurado$, e as companhias de seguros, prestando assisténcia a esses contratos, podendo
desempetjllhar fungBes de consultoria sobre seguros, realizar. estudos e emitir pareceres
técnicos. ;A corretora é o intermédio do segurado e a seguradora, onde em casos de um sinistro
organiza ;toda parte burocrética e encaminha a seguradora onde se faz a analise e pagamento
do mesrrio. No Brasil as seguradoras sdo organizadas sob a forma de sociedades anOnimas,
sempre: I’mr agOes nominativas, ndo estando sujeitas a faléncia nem podendo entrar em
concordzita,f embora possam ser liquidadas, voluntaria ou compulsoriamente. Ndo vendem o

seguro dfretamente para o segurado, pois contam com o corretor como intermediario.

|

|
|
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Os;’clientes de uma corretora sdo pessoas fisicas ou juridicas que buscam protegdo
aos seus bFns ou patrimonios, através dos diversos tipos de seguros ofertados pelas
Companhias Seguradoras, conforme descrito a seguir: a) Seguro de Acidentes Pessoais; b)
Seguro Aéronéutico; c) Seguro de Automoveis; d) Seguro de Cascos Maritimos
(Embarcag(")jes ; €) Seguro de Crédito a Exportagio; f) Seguro de Fianca Locaticia; g) Seguro
Fidelidade; P) Seguro Garantia; i) Seguro Global de Bancos; j) Seguro Incéndio; k) Seguro de
Lucros Cessantes; 1) Seguro Obrigatorio de Automoveis (DPVAT); m) Seguro de Obrigagdes
Contratuais%; n) Seguro de Renda ou Previdéncia Privada; o) Seguro de Responsabilidade Civil
Geral-RCGJ; p) Seguro Riscos de Engenharia; ¢) Seguro Riscos Diversos; r) Seguro Riscos de
Petroleo; s)g Seguro de Roubo; t) Seguro Satde; u) Seguro de Transportes (Aéreos Terrestres e
Maritimos);i, v) Seguro Tumultos; x) Seguro de Vida em Grupo; y) w) Seguro de Vida
Individual; z) Seguro de Vida.

A Ecorretora precisa conquistar a confian¢a das seguradoras para representar seus
produtos e£servi<;os, pois € dessa intermediagdo € dessas vendas que a corretora ira receber
comissdes lpara cobrir suas despesas e gerar lucro. O relacionamento com as seguradoras é
uma ativic:iade permanente e faz parte da vida da corretora. Ela ocorre através de
relacionamento pessoal, por telefone, por internet, por fax, e etc,

O}J empreendedor envolvido com atividades relacionadas a Corretagem de Seguros
precisa adéquar-se a um perfil que o mantenha na vanguarda do setor. E aconselhivel uma
autoanélise% para verificar qual a situagdo do futuro empreendedor frente a esse conjunto de
caractedstifcas e identificar oportunidades de desenvolvimento. A seguir, algumas

caracteristicas desejaveis-ao empresario desse ramo:
v’ Ter paixiio pela atividade e conhecer bem o ramo de negocio;

!
v Pesquisar e observar permanentemente o mercado em que estd instalado, promovendo

ajustes‘J e adaptacGes no negocio;

Ter ati?tude e iniciativa para promover as mudancas necessarias;
Acomi)anhar o desempenho dos concorrentes;

Saber !administrar todas as areas internas da empresa;

Saber negociar, vender beneficios e manter clientes satisfeitos;

Ter visdo clara de onde quer chegar;

Planejar e acompanhar o desempenho da empresa;

DN N N N N NI N

Ser pqrsistente e ndo desistir dos seus objetivos;
o
!

!
!

|
|
]
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Manter o foco definido para a atividade empresarial,
|

Ter coragem para assumir riscos calculados;
|

Estar selg*npre disposto a inovar € promover mudangas;

AN N NN

!
Ter grande capacidade para perceber novas oportunidades e agir rapidamente para

"
aproveita-las;

AN

Ter habilidade para liderar e desenvolver a equipe de corretores e pessoal auxiliar.

1.4 Correfor / corretora

Perf‘ante a legislago brasileira o corretor é o intermediario, pessoa fisica ou juridica,
que analisa o risco do seu segurado, pesquisa no mercado as methores alternativas para cobri-
lo, apresente“i estas alternativas ao cliente, junto com ele escolhe o seguro ideal e coloca o risco
na companhia seguradora selecionada, tomando todas as providéncias necessarias para isso.

:
Ele também{i acompanha seu segurado durante toda a vigéncia do seguro, atuando diretamente
na defesa dbs seus interesses em cada momento do contrato, mas acima de tudo no processo
de indeniza?ﬁo do sinistro.

A ;corretora ¢ uma empresa que atua com O respaldd de um corretor responsavel,
gerenciandé corretores e agentes para a comercializagiio de produtos de uma ou mais
seguradoraé.

Cémo representante do segurado, o corretor de seguros tem a responsabilidade pela
contrataqﬁq da apolice e pelos tramites posteriores, normais no desenvolvimento da operagio,
podendo in;clusive responder por eventual falha profissional que cause prejuizo ao seu cliente
em fungdo ;do contrato.

A hdbilitagﬁo do corretor ao exercicio da profissio depende da obtengio de um

‘
diploma dcfa aprovacdo em exame promovido pela Fundagiio Escola Nacional de Seguros
(FUNENSIJEG, 2010). Em relagdo ao mercado de seguros tradicionais o cliente tem contato
proximo c£<>m o corretor, que escolhe a methor alternativa de seguro, de acordo com as
necessidad‘es de seu cliente. No mercado de seguros massificados o cliente fecha negdcio
direto com a corretora, de maneira simplificada, sendo o seguro assinado pelo corretor

|

responsavel daquela corretora.
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1.5 Agente

Intjermediério, ndo regulamentado, que nfo assume responsabilidades sob o servigo e
tem o obj e’nfivo de preencher a oferta de uma seguradora buscando vender a maior quantidade
de apélicefs dos seguros. Trabalha a cargo de algum agente de uma corretora, ndo tem
certiﬁcagﬁé de nenhum 6rgdo e age basicamente como um vendedor sob responsabilidade do

corretor credenciado.

1.6 Planb de negécio

O mundo empresarial e dos negdcios pertence cada vez mais aos empreendedores,
isto &, aqulClCS que identificam as melhores oportunidades e sabem como aproveita-las. Esses
empreendfédores sdo levados cada vez mais a pensar bem sobre os varios fatores que
envolvem“} seu nego6cio e a realizar um planejamento bem detalhado antes de iniciar suas
atividade:;s. Neste novo mundo de negdcios ndo se pode mais pensar em abrir ou manter uma
empresa sem antes elaborar um bom plano de negocios. Apesar disto, a utilizagdo desse
instrumerflto é algo ainda incipiente no Brasil. Poucos empreendedores e empresas trabalham
com essa; metodologia.

bolabela (1999a, p. 80) argumenta:

O Plano de Negécios ¢ uma linguagem para descrever de forma completa o que é ou
o que pretende ser uma empresa. E uma forma de pensar sobre o futuro do negdcio:
aonde ir, como ir mais rapidamente, o que fazer durante o caminho para diminuir
incertezas e riscos. Descreve um negocio: os motivos da existéncia da oportunidade
de negécio, como o empreendedor pretende agarrd-la e como buscar e gerenciar 0s
recursos para aproveita-la.

- Embora amplamente divulgada a importéncia do planejamento nas organizagdes com
ou sem fins lucrativos, o que se evidencia em varios estudos, pesquisas e relatos de
empreszftrios ¢ que, na maioria das pequenas ¢ médias empresas brasileiras a teoria do
planej m‘nento nfo esta intimamente ligada a pratica organizacional.

Através de um plano de negécios bem estruturado, é possivel: a) Entender e
estabel?cer diretrizes para o negocio; b) Gerenciar de forma. mais eficaz a empresa e tomar

. . . . N .
decisdes acertadas; c) Monitorar o dia-a-dia da empresa e tomar agdes corretivas quando
[

|
!
i
I
|



22

necessario; d) Conseguir financiamentos e recursos junto a bancos, governo, investidores e

capitalistas de risco; e) Identificar oportunidades e transforma-las em diferencial competitivo

para a empresa, e f) Estabelecer uma comunicago interna eficaz na empresa e convencer o
|

publico extérno como fornecedores, parceiros, clientes € bancos,

|
|
i
|
|
i
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1. Descricio da oportunidade

A ideia de abrir uma corretora de seguros surgiu da necessidade que os socios
tiveram de montar o proprio negbcio. Ao longo do tempo, perceberam que o mercado oferecia
a oportunidade da criagiio de uma empresa especializada, que suprisse as expectativas dos
possiveis clientes.

Os socios possuem em seu favor uma larga experiéncia neste ramo, pois foram
adquirindo experiéncia e informag¢des importantes para obter uma grande fatia deste mercado.
Consequentemente, isto trara aos socios, maior independéncia financeira e com a abertura
deste novo negdcio, aumentara a possibilidade de obter sucesso neste projeto.

A so6cia Daiana ja atua na area de seguros com algumas restrigdes. Mas a abertura
desta corretora possibilitara a atuagiio em todos os ramos elementares, pois é autorizada péla
Superintendéncia de Seguros Privados - SUSEP (6rgio que fiscaliza os corretores de seguros)
e abrira um novo leque de oportunidades, e, além disso, tera varias seguradoras que facilitardo
as ‘negociag:(”)es com os clientes, que cada dia tornam-se mais exigentes e buscam
incessantemente pela exceléncia e bons pregos nos servigos recebidos. A concretizagdo deste
sonho significara aos sOcios uma estabilizagdo no setor de seguros e maior crescimento

econdmico do mercado.

2.2 Descricao do negocio

Pode-se dizer que Corretora de Seguros é uma empresa que estabelece o
relacionamento entre os tomadores de seguro, denominados clientes ou segurados, e as
companhias de seguros, prestando assisténcia a esses contratos, podendo desempenhar
fungdes de consultoria sobre seguros, realizar estudos e emitir pareceres técnicos.

Segurar bens ndo ¢ um habito desenvolvido no Brasil, grande parte das pessoas
limita-se ao seguro do automovel, por desconhecer outras modalidades de seguros. Ha ainda a
ideia de que assegurar um bem ¢ algo extremamente caro, o que ndo corresponde a realidade.

Para mudar esta ideia as corretoras de seguros tém papel fundamental.
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A prestacio de servigo, ato por natureza intangivel, tem como objetivo a satisfagdo
de um desejo ou suprimento de uma necessidade independente da posse de um bem fisico. E
por isso que, como elementos dificeis de medir, provar ou sentir que sdo os servicos devem
ser "vendidos" ao consumidor como algo palpavel.

A corretora de seguros se trata de uma empresa que atuara no ramo de consultoria,
que verificara a necessidade de cada cliente, tanto pessoa fisica quanto juridica. A principio,
os servicos oferecidos serdo de seguros de vida, veiculos e equipamentos. Posteriormente,
quando alcancar uma estabilidade no mercado financeiro a intengio é ampliar as
possibilidades de atuac@o. |

O publico alvo serdo clientes que possuem veiculos automotores, empresas e
equipamentos. |

A localizagdo do empreendimento Sircorr Corretora de Seguros é muito importante,
pois podera contribuir positivamente ou negativamente para o acesso dos possiveis clientes &
empresa. Por isso, o ponto escolhido foi Avenida Tocantins, n°. 10, Setor Central da cidade de
Uruagu-Goids. A escolha do local se deu devido estar no centro da cidade e proximo aos
bancos da cidade que sdo os principais concorrentes.

O capital investido inicialmente serd de R$ 20.000,00, montante necessario para
adquirir os equipamentos necessarios para favorecer o desenvolvimento das atividades
empresariais e oferecer aos clientes servigos ageis e de qualidade. O faturamento mensal sera

obtido conforme o nimero de vendas das apdlices de seguros efetivadas.

2.3. Perfil dos empreendedores e atribui¢des

A corretora Sircorr Corretora de Seguros contard com a administragio de dois
gestores. A socia Daiana Almeida Magalhdes encontra-se no ramo de seguros ha quatro anos
como corretora extra mercado, ou seja, dentro de uma Agéncia do Banco Bradesco S/A.; é
autorizada pela SUSEP — Superintendéncia de Seguros Privados. Esta socia serd a corretora
responsavel pela comercializagio de seguros, por possuir experiéncia e habilidade no
departamento de vendas. Esta concluindo o curso superior em Administragdo de Empresas,
pela Faculdade de Ciéncias e Educagdo de Rubiataba-FACER, possui em seu curriculo
diversos cursos de consultoria em seguros, técnicas em vendas e experiéncia em servigos

bancarios, onde atuou durante um periodo.
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A segunda socia, senhora Sirlene Maria Modesto, atua no mercado de seguros ha seis
anos; esta no momento administrando uma corretora na cidade de Ceres que sera a matriz da
corretora que sera aberta na cidade de Uruagu. Possui o curso completo de seguros onde é
habilitada pela SUSEP (Superintendéncia de Seguros Privados), para comercializar todos os
ramos de seguros e sera a sOcia que tera a responsabilidade perante esse 6rgéo que regulariza
a prestagdo de seguros no mercado, possui 0 segundo grau, cursos voltados para a area de
atendimento e vendas de seguro. A retirada do pro-labore dos socios sera de RS 1.300,00 (Um
Mil e Trezentos Reais) para cada socio. Os lucros iniciais serdo reinvestidos na empresa.
Todas as decisdes serdio tomadas através de uma reunifio que acontecera mensalmente, entre
os socios, registradas em ata; nenhum podera decidir sozinho pela empresa, somente em casos
de doengas o socio tera livre arbitrio. A empresa nio tera restrigdes na contratagio de

familiares.

2.4 Dados do empreendimento

A razdo social da empresa serda Modesto e Magalh3es Ltda., a escolha do nome se
deu aos sobrenomes das socias da empresa. O nome fantasia da empresa sera Sircorr
Corretora de Seguros, pois serd uma filial da empresa Sirlene Maria Modesto Ltda., que é
instalada hoje na cidade de Ceres e que atua no mercado ha trés anos.

A escolha do logotipo que serd o mesmo da filial de Ceres foi devido parecer uma
mdo segurando uma bola, quer dizer a protecio para as pessoas e seus bens. A corretora
atuara no ramo de seguros com prestagio de servigo para pessoas fisicas e juridicas. A
constitui¢do serd de forma sociedade empreséria ltda. A empresa demonstrara seus lucros

através da declaragdo de lucro real.

NOME DO SOCIO VALOR (RS) (%) DE PARTICIPACAOQ
Daiana Almeida Magalhies 10.000,00 50
Sirlene Maria Modesto 10.000,00 50

Quadro 1: Distribuiciio do capital social.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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2.5 Misséo

Ser uma prestadora de servigos no ramo de consultoria de seguros, que apresente
inimeras possibilidades, atendendo e adequando seus servigos as necessidades de seus

clientes, satisfazendo-os plenamente neste mercado altamente competitivo.

2.6 Visao

Ser destaque no mercado de seguros como um empreendimento que oferece aos seus
clientes servicos com solugdes rapidas e seguras, embasados nos principios ©¢ticos,

preocupando-se sempre com o bem-estar de seus clientes.

2.7 Objetivos

Para criar um empreendimento, é necessario estabelecer objetivos quanto ao percurso
que a empresa deve seguir. Por isso, sera interessante estabelecer prazos, sendo eles a curto,
médio e longo prazo. Isto possibilitara ao empreendedor entender melhor os procedimentos
que deverdo ser adotados para atingir os objetivos propostos em seu empreendimento.

O principal objetivo dos empreendedores quanto ao empreendimento é: a) Inserir-se
no mercado altamente competitivo no ramo de seguros da cidade de Uruagu-GO, pois este
empreendimento depara-se com fortes concorrentes ha alguns anos atuando neste mercado; b)
Conquistar a clientela através da busca permanente em atender as diversas necessidades de

nossos clientes com agilidade, eficiéncia e exceléncia no atendimento e servigos prestados.

2.8 Objetivos em curto prazo

N

Conquistar o maior nimero de clientes na cidade de Uruagu, adotando politicas do

marketing, para promover a venda de apdlices de seguros que traga seguranga e conforto aos
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clientes. Oferecer atendimento personalizado aos clientes, com o objetivo de suprir suas

necessidades e estar a frente de seus concorrentes.

2.9 Objetivos em médio e longo prazo

Alcangar a estabilidade financeira, ampliar o quadro de colaboradores e investir na
melhoria dos servigos prestados através de atualizagdo e capacitagdo dos colaboradores;
aquisi¢io de equipamentos com tecnologias mais recentes. Garantindo a preferéncia de nossos

clientes, e consequentemente, estarem no ranking das melhores corretoras de seguros.

2.10 Exigéncias legais especificas

Para abertura de uma corretora de segliro ¢ necessario verificar as exigéncias legais.
Segue abaixo as principais:
Registro na Junta Comercial ou Cartério de Registro Civil de Pessoas Juridicas;
Registro na Secretaria da Receita Federal (CNPJ);
Registro na Secretaria Estadual de Fazenda;

Registro na Prefeitura Municipal, para obter o alvara de funcionamento;

AN N NN

Enquadramento na Entidade Sindical Patronal em que a empresa se enquadra (é

obrigato6rio o recothimento da Contribuicio Sindical Patronal por ocasido da constitui¢io

da empresa e até o dia 31 de janeiro de cada ano);

4 Registro na Caixa EconOmica Federal, para cadastramento no sistema “Conectividade
Social — INSS/FGTS”;

4 Registro no Corpo de Bombeiros Militar;

v’ Além disso, deve consultar o PROCON para adequar seus produtos as especificagdes do
Codigo de Defesa do Consumidor (LEI N°. 8.078 DE 11.09.1990).

v’ A abertura da empresa deve levar em consideragio o disposto na circular a seguir, que
trata da legalizagé‘.o das aﬁvidades do corretor pessoa fisica e juridica:

V' Observar a CIRCULAR SUSEP N° 127, de 13 de abril de 2000; Dispde sobre a atividade

de corretor de seguros e da outras providéncias.
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» Atender as exigéncias da LEI N°. 4.594/64 - Regula a profissdo de Corretor de Seguros.

» Verificar DECRETO-LEI N°. 73/66 - Dispde Sobre o Sistema Nacional de Seguros
Privados, regula as operagdes de seguros e resseguros € da outras providéncias.

> DECRETO N°. 60.459/67 - Regulamenta o Decreto-lei n°. 73, de 21 de novembro de
1966, com as modifica¢Ses introduzidas pelos Decretos-lei n°. 168, de 15 de fevereiro de
1967, e n°. 296, de 28 de fevereiro de 1967.

» DECRETO N°. 61.867/67 - Regulamenta os seguros obrigat6rios previstos no artigo 20
do Decreto-lei n°. 73, de 21 de novembro de 1966, e da outras providéncias.

» DECRETO-LEI N°. 261/67 - Dispde sobre as sociedades de capitalizagio e d& outras
providéncias.

» LEI N°. 6.194/74 - Dispde sobre Seguro Obrigatorio de Danos Pessoais Causados por
Veiculos Automotores de Via Terrestre, ou por sua Carga, a Pessoas Transportadas ou
Nio.

» DECRETO N°. 85.266/30 - Dispde sobre a atualizagﬁb dos valores monetarios dos
seguros obrigatorios a que se refere o Decreto n°. 61.867, de 7 de dezembro de 1967.

> LEI N°. 7.944/89 - Institui a Taxa de Fiscalizagdo dos mercados de seguro, de
capitalizagfio e da previdéncia privada aberta e da outras providéncias.

» LEI N°. 10.190/2001 - altera dispositivos do decreto-lei n°. 73, de 21 de novembro de
1966, da Lei n ° 6.435, de 15 de julho de 1977, da Lei n°. 5.627, de 1° de dezembro de
1970,‘ e da outras providéncias.

» LEI COMPLEMENTAR N° 109/2001 - Dispde sobre o Regime de Previdéncia
Complementar e da outras providéncias.

» LEI COMPLEMENTAR N°. 126/2007 - Dispde sobre a politica de resseguro, retrocessio
e sua intermediagdo, as operagdes de cosseguro, as contratagdes de seguro no exterior e as
operagdes em moeda estrangeira do setor securitario; altera o Decreto-Lei n°. 73, de 21 de
novembro de 1966, e a Lei n°. 8.031, de 12 de abril de 1990; e d4 outras providéncias

v OBS: Para maiores informacdes, consultar a SUSEP.
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3 PLANO DE MARKETING

3.1 Analise do mercado

Dados do Banco Interamericano de Desenvolvimento — BID (2009) indicam que o
mercado de seguros ¢ um negocio de US$3,4 trithdes em todo o mundo. Um estudo recente da
Fundagdo Escola Nacional de Seguros do Brasil (FUNENSEG-FUNDACAO NACIONAL
DE SEGUROS, 2010) mostra que esse mercado esta crescendo mais rapidamente nas
economias emergentes e prevé um crescimento anual de 2,5% da receita global total nos
proximos anos. De acordo com o economista Claudio, contador, diretor da Federagdo
Brasileira de Companhias de Seguros e da (FUNENSEG—FUNDACAO NACIONAL DE
SEGUROS, 2010), ha boas razdes para a expansio desse mercado. Por exemplo, o seguro
melhora e fortalece os mercados internos de capital, aumenta as taxas de poupanca e
investimento, ajuda a incrementar o potencial de crescimento do PIB e fornece informagio
sobre risco nas atividades de negocios.

Além disso, as tendéncias mundiais do mercado mostram que as economias em
crescimento necessitam mais servigos de seguros, ja que as familias e as empresas sdo mais
vulneraveis a riscos. A globalizagdo gerou tanto desafios, quanto oportunidades para os
mercados se tornarem mais competitivos e os consumidores mais informados, exigentes e
protegidos.

O mercado de seguros brasileiro movimenta atualmente, em prémios, cerca de 3% do
Produto Interno Bruto - PIB. E as expectativas sdo de que essa participagdo dobre em cinco
anos, uma vez que o potencial de geragdo do "negdcio seguro" é, sem davida, o maior da
América Latina e um dos mais atrativos do mundo.

Conhecer e caracterizar quem sdo seus futuros clientes, ”o que e por que” compram,
“como e quando” fazem suas compras € quais s3o suas tendéncias de consumo, sfo avaliagdes
essenciais para o sucesso de qualquer negocio.

Na vida, a gente sabe que € nas adversidades que surgem as oportunidades. Com as
empresas ndo ¢ diferente: a maioria das empresas bem sucedidas, algum dia enfrentou a
adversidade e adotou a mudanga como alternativa de sobrevivéncia naquele momento, para
hoje oferecer oportunidades e apresentar-se como ameaga ao concorrente. Boas dicas para
alcancar seus objetivos quanté ao mercado sdo: langar um olhar critico sobre seu futuro

negocio; analisa-lo do ponto de vista do consumidor e a partir dai definir o mercado a ser
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atingido. E necessario comegar por identificar segmentos de mercado especificos nos quais
deseja atuar, para em seguida analisar a renda, idade e classe social dos futuros consumidores
do produto que sua empresa ira "vender".

Para obter dados das duas cidades foi feita uma pesquisa no site do IBGE (2010),
onde foi possivel pegar dados quanto & populago, empresas financeiras, nimero de veiculos,
nimero de empresas, base salarial e outros dados onde se encontram em anexo nessé; e
mediante estes dados foi possivel ver que estas duas cidades se enquadram no padrio para
abrir uma corretora. O mercado que a corretora ira atuar inicialmente, sera nas cidades de
Uruagu e Campinorte.

Na cidade de Uruagu (2009), foi feita a pesquisa sendo alcangados os seguintes
dados:

a) Estimativa da populagdo 34.470;

b) Area da unidade territorial (km?) 2.142;

c) Frota (2007): a) automoveis 5.454; Caminhdo 383; caminhdo trator 70; camionete
1.022; micro-Onibus 20; motocicleta 1.478; dnibus 49;

d) Instituigbes Financeiras (2007): namero de agéncias 05; operagdes de crédito
69.360.070,01 (reais); depdsito a vista 158.527,89 (reais); deposito a vista-privado
14.231.019,79 (reais); poupanca 32.450.531,11 (reais); depositos a prazo
18.331.557,11 (reais); obriga¢Ses por recebimento 52.419,79 (reais).

Na cidade de Campinorte (2009), foi feita a pesquisa sendo alcangados os seguintes
dados:
a) Estimativa da populagdo 10.039;
b) Area da unidade territorial (km?) 1.068;
c) Estatisticas do Cadastro Central de Empresas 2007; niimero de unidades locais 183;
pessoal ocupado total 1.128 (pessoas); pessoal ocupado assalariado 882 (pessoas),
d) Frota (2007): a) automdveis 954; Caminhdo 102; caminh3o trator 16; camionete 231;

micro-Onibus 06; motocicleta 915; motoneta 199; 6nibus 11;
3.2 Descri¢iio dos principais produtos ou servigos

Os clientes de uma corretora sdo pessoas fisicas ou juridicas que buscam protegio

aos seus bens ou patrimdnios. Os servigos oferecidos serdo:
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v Seguros de Vida - E uma modalidade de seguros que possibilita ao Profissional Liberal a
continuidade de sua renda que por ventura foi interrompida em decorréncia de algum
acidente de causa externa. Esse plano tem como principal objetivo a proteg@o da vida de
cada pessoa tanto no trabalho quanto em casa, através de coberturas de morte natural,
morte acidental, Invalidez parcial ou total por acidente, DMH (despesas médicas
hospitalares), DIH (diaria de internag@o hospitalar), morte do cdnjuge e assisténcia
funeraria. Para cada perfil a seguradora desenvolve formas de atender as reais
necessidades de seus segurados. Com a apoOlice especifica que é um seguro desenvolvido
para empresas, a seguradora faz um desenho das reais necessidades e coberturas que a
empresa decidir.

v Empresarial / Industrial: E a modalidade que possibilita a empresa dentro de sua
filosofia de trabalho, resguardar-se das eventuais adversidades, tais como interrupgdo de
seus negocios. Nesta modalidade também existe a possibilidade de se adequar as
necessidades da empresa dentro das garantias e coberturas oferecidas pelo mercado, bem
como o desenvolvimento de coberturas exclusivas.

v Seguro Residencial e Empresas - Tem como objetivo a prote¢do dos imoveis de seus
segurados, tanto sua casa como sua empresa. Possibilita a cobertura das mais variadas
formas de infortinio tais como incéndio, queda de raio, explosdo, roubo, além da
assisténcia a reparos emergenciais, tais como servigos de hidraulica, elétrica, chaveiro e
também servigos para alguns equipamentos eletrodomésticos. Existe ainda a possibilidade
da cobertura para pagamento ou perda de aluguel do imovel e em algumas situagdes
pagamento de aluguel por determinado periodo.

v Seguros Veiculos (carros, caminhSes e equipamentos) - Nessa modalidade de seguro,
visa garantir ao segurado as perdas decorrentes das garantias contratadas, tais como
colisdo, incéndio, roubo e terceiros. Esse seguro busca trazer a tranquilidade de seus
segurados, pois em casos de roubo ou uma perca total a seguradora ira repassar ao
segurado o valor que foi determinado na hora de fechar o plano. Para esta modalidade
existe uma gama enorme de alternativas visando sempre uma melhor cobertura.

E além de todos esses produtos a corretora contard com uma equipe especializada
para atender a seus clientes na hora que eles mais precisarem, quando acontece um sinistro,

pois o cliente deve ser bem atendido, tanto na hora da venda quanto na hora de um problema.
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3.3 Estudo dos clientes

Os clientes de uma corretora serdo pessoas fisicas ou juridicas que buscam protegio
aos seus bens ou patrimdnios, através dos diversos tipos de seguros ofertados pelas
Companhias Seguradoras, sio eles: Seguro de Acidentes Pessoais, Seguro de Automoveis,
Seguro de Equipamentos e empresa, Seguro de Vida em Grupo, Seguro de Vida.

Os cadastros dos clientes representam o historico do relacionamento com cada um e
o insumo basico para a fidelizagdo e ampliagio dos negodcios. Os cadastros indicam o
potencial que cada cliente representa para a corretora e fornecem os dados para agdes de pos-
venda e manutengdo da clientela.

Hoje os clientes estfio preocupados tanto com a qualidade do servigo prestado, como
com o prego; querem valores que fiquem acessiveis ao seu orgamento financeiro.

Cada seguro possui uma caracteristica de contratago, por isso, o publico alvo ¢é
diferente. Sendo assim, estabeleceram-se como potenciais clientes para o produto: a) Seguro
de vida: pessoas fisicas com idade de 18 a 80 anos, de ambos os sexos, que prestem qualquer
tipo de trabalho ou possuam qualquer tipo de empresa. Detenham uma renda salarial de no
minimo um salario minimo, sua iocalizag:io n3o tera tanta importancia, pois os clientes podem
estar em qualquer lugar, sendo'que o mais importante € que tenham confianga na empresa ao
entregarem sua vida e seu patrimOnio aos nossos servigos; b) Os clientes para seguro de
automaoveis e seguros de vida empresarial compram esse tipo de seguro por um periodo de um
ano, pois é o tempo de renovagdo. Os locais que as pessoas procuram por Seguros sio nas
redes bancarias, por isso queremos mudar esse conceito.

O mercado que a empresa ird atuar no inicio de seus projetos sera na regido de
Uruagu e na cidade vizinha de Campinorte.

De acordo com o Departamento Nacional de Transito — DENATRAN (2009) a
cidade de Uruagu/GO, possui uma frota de 5.454 automoveis, 1022 caminhonetes, 453
caminhdes, 20 micro-Onibus, 49 dnibus, 1.478 motocicletas e a cidade de Campinorte/GO,
possui uma frota de 954 automdveis, 231 caminhonetes, 102 caminhdes, 06 micro-dnibus, 11

onibus, 915 motocicletas, dados de 2008.
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3.4 Estudo dos concorrentes

Os concorrentes da Sircorr Corretora de Seguros s3o as corretoras que prestam
servigos dentro de agéncias bancarias como: Banco Bradesco, Banco do Brasil e Banco Itaq.
O que esses concorrentes possuem em comum € que no Banco do Brasil sio os

proprios funcionarios que comercializam os produtos, nio possuem um especialista na area

‘para um atendimento personalizado € na ocorréncia de um sinistro os segurados precisam

entrar em contato com o atendimento para acionar o seguro.

No banco Itai e Bradesco contam com um corretor especializado para
comercializacdo de seguros e regulamentados pela SUSEP onde serdo os concorrentes diretos
da corretora, mas o que a Corretora tem como diferencial € que possui uma forma melhor de
descontos devido ndo ser necessario repassar o spread (repasse feito aos bancos pela

seguradora) que € repassado as institui¢des financeiras.

ESTUDO DOS CONCORRENTES
Empreendimento | Qualidade | Preco Pagamento Localizagio Servigo
Banco Bradesco Otima Variados | Parcelado Centralizado | Corretor Angariador
Banco do Brasil Boa Variados | Parcelado Centralizado Funcionario
Banco Itat Boa Variados | Parcelado Centralizado Corretor Angariador

Quadro 2: Estudo dos concorrentes.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010,

Os socios buscardio renovar na area de seguros comec¢ando com a consultoria, que
sera verificar as necessidades e oportunidades de negécio. Hoje com o crescimento

econdmico da cidade de Uruagu existe espago para todos trabalharem.

3.5 Estudo dos fornecedores

Sdo as proprias companhias seguradoras, que devem ser cadastradas junto a
corretora. A selegio desses fornecedores deve ser cuidadosa, pois ao comercializar
determinado seguro a corretora estard indiretamente, "endossando" o produto, sendo,
portanto, responsavel por ele perante o cliente.

Para um melhor entendimento sobre a diferenca entre concorrentes e fornecedores é

que os concorrentes como Banco Bradesco, Itait ¢ os forecedores Bradesco Vida e

pesociacio Equcativ Evangéiica
RIBLIOTECA
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Previdéncia, Itat Seguros é que os Bancos sdo instituigGes financeiras e comercializam
seguros, ja os fornecedores sdo Seguradoras do mesmo grupo, mas sdo empresas distintas.

A corretora sera cadastrada nas principais seguradoras:

v" Bradesco Seguros e Previdéncia S/A, uma empresa que iniciou no mercado;
v Porto Seguro S/A;
v' Sulamerica Seguros;
v' Mafre Seguros;
v’ Ttau Seguros.
PRAZO DE
ITENS FORNECEDOR PAGAMENTO LOCALIDADE
ENTREGA
Bradesco Seguros e
Previdéncia S/A
Seguro de Carro
. Porto Seguro 15 dias apds o
Seguro de Vida ) Boleto Séo Paulo
. Sulamerica Seguros fechamento
Seguro empresarial
Mafre Seguros
Itat Seguros

Quadro 3: Estudo dos fornecedores.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

3.6 Estratégias promocionais

Uma vez colocado em funcionamento o0 novo negocio, estabelece-se um novo
desafio: a sua gestdo competitiva, capaz de oferecer ao mercado os melhores produtos e
servigos e assegurar o melhor retorno do capital empregado. Gerenciar o negodcio significa
colocar & prova o talento, o conhecimento e a experiéncia do empreendedor, dentro do mais
elevado grau de profissionalismo. '

A abertura da empresa pensa-se em um café da manhd, convidando clientes em
potencial para participarem da inauguragio.

Como estratégia de publicidade pretende-se trabalhar com aniincios em jornais e

radios, da cidade e regido.
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3.7 As vendas

Pode-se dizer que prospectar clientes, demonstrar os beneficios dos produtos e fechar
vendas seré a base do negdcio da corretora. Manter clientes satisfeitos, dispostos a renovarem
0s seguros e manterem seus planos constitui-se a razao de ser da corretora, pois s6 assim ela
garantira sua existéncia.

As vendas serfio efetuadas através de visitas aos clientes. O corretor devera avaliar
qual a real necessidade e disponibilidade financeira do cliente e, baseado nisso, oferecera o

que de melhor atenderé as suas expectativas.

3.8 Pos-vendas

Sendo concluida a venda, existe uma pos-venda feita pelas seguradoras, onde entram
em contato com o cliente para saber a sua opinido sobre os servigos prestados pela corretora.

A corretora Sircorr ira também entrar em contato com seus clientes apos cada
fechamento para diagnosticar qualquer erro que possa ter acontecido. Para analisar a
satisfacdo dos clientes e ver o que pode ser melhorado.

A empresa realizara cadastros dos clientes, pois representam o histérico do
relacionamento com cada um e o insumo basico para a fidelizagdo e ampliagdo dos negocios.
Os cadastros indicam o potencial que cada cliente representa para a corretora fornecendo os

dados para a¢Ses de pos-venda para garantir a satisfacdo dos clientes.

3.9 Analise SWOT

O plano de agdo em relagdo as oportunidades e pontos fortes, para que o
empreendimento sempre atinja um maior nimero de clientes fidelizados e garanta o sucesso
do empreendimento, serd: realizar treinamentos com o agente que for representar a corretora.
O plano de ac@o em relagdo aos pontos fracos e ameagas sera o investimento em estratégias
promocionais, treinamentos, seminarios, congressos, cursos e outros para obter clientela.

Sendo realizado com o Corretor e seu agente, treinamentos ministrados pela FUNENSEG € o
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SINCORR (Sindicatos dos Corretores), onde proporcionara melhor desenvolvimento em suas

atuagdes.

Analise Interna

Pontos Fortes : Pontos Fracos

v' Capacidade de prestagio de servigos | v Resisténcia de clientes a novas
com qualidade, profissionais empresas/corretora;
capacitados, ambiente  agradavel, | v Nio possuir uma carteira de clientes
conforto, diversificagdo. como as agéncias bancarias.

v Conhecimento das socias sobre o

mercado segurador.

Andlise Externa

Oportunidades | Ameacas

v Satisfacdo da clientela com relagdo aos | v Concorréncia das agéncias bancarias.
Servigos ﬁrestados; ‘ v Diﬁéuldade na conquista da confianga e

v A cidade ndo  dispde  de credibilidade dos clientes.
empreendimentos de séguros fora das

agéncias bancarias.

Quadro 4: Anilise SWOT
Fonte: Dados da pesquisa, adaptades pela autora, 2010.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizacdo do negocio

A Corretora se localizara na Avenida Tocantins, n°. 10, centro na cidade de Urvagu.
O que levou 4 escolha do local foi por estar situada na principal avenida da cidade; nas
proximidades estdo os bancos, onde possui um grande fluxo de pessoas e carros, e, além
disso, o prédio foi adaptado as normas e exigéncias dos socios. Com isso, a corretora terd um
espago adequado para atender seus clientes, com qualidade, bem estar e seguranga.

O contrato de locagio do imével sera firmado entre o contratante € o contratado, em
cartdrio, com vigéncia de um ano onde o pagamento sera efetuado mensalmente, que
atualmente estima-se em um salario minimo a cada més, sendo que a primeira renovacgéo do
contrato sO tera reajustes caso o salario minimo reajustar. Em caso de quebra de acordo do
contratante 0 mesmo ndo podera locar o estabelecimento para outra empresa para 0 mesmo
fim e em caso de quebra de acordo do contratado, terd que pagar até o cumprimento final do
contrato.

Foram verificadas todas as exigéncias para abertura da Corretora no local: a questio
de seguranga, ruidos que possam vir atrapathar o atendimento aos clientes e aos oOrgdos
municipais, os impostos com alvara de licenga que ¢ uma das exigéncias para o inicio das

atividades, sendo assim n#o ha nada que abone a abertura do empreendimento.

4.2 Layout

A corretora sera estabelecida em uma sala quadrangular, que sera dividida entre o
escritorio, a cozinha e o almoxarifado e a parte maior seré o local de atendimento ao publico,
que contara com duas mesas e parte da sala de espera. Tal ambiente em sua formagfo se faz

possivel devido tratar-se de um padriio constatado nas salas comerciais na cidade de Uruagu.
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O processo de comercializagdo de uma empresa Corretora de Seguros constitui-se de
um conjunto de atividades necessarias ao alcance do objetivo organizacional.

A empresa contarda com uma equipe de uma assistente de vendas, uma corretora
credenciada e uma pessoa na area administrativa. Verifica-se um potencial de fechamento de

20 seguros de automoveis mensais com uma média de 40 cotagdes por més. E referente aos
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seguros de vida na empresa serfio feitas visitas, em média de 05 clientes por dia, para

demonstragdes dos produtos e servigos.

4.4 Processo comercializacido

A empresa funcionars através de visitas feita 4s empresas e pessoas fisicas onde sera
utilizado notebook para cotagio. Apds o fechamento de cada produto, a auxiliar de vendas ir4
verificar com o cliente, qual sera a forma de pagamento de seu seguro. O mesmo ird assinar
na via da cotagio, sendo concluido o fechamento, sera feita vistoria através de técnicos
cadastrados a seguradora para conclusdo do seguro. Quinze dias apds o fechamento chegara a
apolice constando todas as informagGes do seguro. Veja a demonstragio do processo,

verificagdo das necessidades do piblico alvo.

DIVULGACAO DOS PRODUTOS E SERVICOS

N
SELECAO DE CLIENTES

v

VISITAS

VERIFICACAO DA NECESSIDADE DO CLIENTE

I

APRESENTACAO DO PRODUTO

v
FECHAMENTO APRESENTACAO DO PRODUTO

v

VISTORIA

}

ENTREGA DA APOLICE

y
POS-VENDA

Figura 2: Demonstracio do processo de comercializagio.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010,
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4.5 Dimensionamento de pessoal

A corretora contard com dois socios, um que cuidara da parte administrativa € o
outro da parte de atendimento aos clientes. Serd contratada uma pessoa para auxiliar nas
vendas; os socios buscario no mercado de trabalho, por pessoas capacitadas para atuar no
cargo.

O mercado de seguros depende fundamentalmente da confianca e credibilidade dos
corretores. E necessario treina-los permanentemente para desenvolverem competéncias em
vendas e relacionamento. Os corretores deverdo ser cadastrados junto a SUSEP, como
também o empreendedor.

Antes da abertura da empresa serdo selecionados curriculos que descrevam o perfil
do colaborador compativel as exigéncias iniciais da empresa. Em seguida, sera feita uma
entrevista pessoal e uma pesquisa a respeito da trajetoria profissional dos respectivos
candidatos. Apos a escolha dos colaboradores, os mesmos passardo por um curso presencial
para conhecimento dos produtos e programas que utilizardo para desenvolvimento de seu
trabalho.

Cargo Qnt. | Pré-labore | Encargos Sociais o Encargos trabalhistas | Total
INSS FGTS | Férias 13 13° Salario | Aviso Total més
Férias Prévio
Sécio 2 2.600,00 286,00 X X X X X | 2.886,00
Auxiliar 1 510,00 Simples | 40,80 42,50 14,17 4250 42,50 692,47

Quadro 5: Quadro de pessoal
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010,
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5 PLANO FINACEIRO

5.1 Estimativa dos investimentos fixos

O investimento fixo corresponde a todos os bens que a empresa ira comprar para o

funcionamento do negdcio.

Discriminacio Qtde. - Prego Unitdrio RS Prego Total RS

Telefone | 1 100,00 100,00
Fax 1 350,00 350,00
Computadores 1 1.500,00 1.500,00
Notebook 1 1.800,00 1.800,00
Impressora multifuncional 1 450,00 450,00
Calculadora 2 35,00 70,00
Mesa 2 350,00 ‘ 700,00
Cadeira com rodizio 2 150,00 300,00
Cadeira comum 4 50,00 200,00
Armirio 2 250,00 500,00
Prateleira 1 200,00 200,00
Poltrona 1 450,00 450,00
Condicionador de ar 1 860,00 860,00
Bebedouro 1 90,00 90,00
Outros 1.000,00
Total 8.570,00

Quadroe 6: Estimativa de investimento fixo.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010,

5.2 Estimativa dos investimentos financeiros

Os investimentos financeiros sdo aqueles destinados a formagdo de capital de giro
para o negocio. O capital de giro é o montante de recursos em dinheiro necessario para o
funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de matérias-primas ou

mercadorias, financiamento das vendas, pagamento de salarios e demais despesas.
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Descricio Total RS
Capital de Giro 6.380,00
Total 6.380,00

Quadro 7: Investimento financeiro.

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

5.3 Estimativa de capital de giro

O capital de giro é a reserva de caixa em dinheiro, valor disponivel para cobrir os

custos até que as contas a receber comecem a entrar no caixa. O capital sera no valor de R$

6.380,00 (seis mil trezentos e oitenta reais).

5.4 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Para o inicio das atividades sera necessério que a empresa disponibilize de alguns

recursos para que ela inicie seu faturamento. Os recursos sdo compostos de capital proprio.

Estimam-se os seguintes investimentos pré-operacionais.

Investimentos Pré-operacionais Total RS

Reforma do prédio 2.000,00
Divulgacio 800,00
InstalagBes elétricas 650,00
Despesas de legalizacdo 1.000,00
Cursos e treinamento 600,00
Total 5.050,00

Quadro 8: Investimentos pré-operacionais.

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

5.5 Resumo dos investimentos

Todo investimento utilizado pela empresa para o inicio das atividades, serd de

recursos proprios.
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Descri¢io Total RS
Estimativa dos Investimentos Fixos 8.570,00
Estimativa dos Investimentos Financeiros 6.380,00
Estimativa dos Investimentos Operacionais 5.050,00
Total 20.000,00

Quadro 9: Resumo do investimento

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

5.6 Estimativa do faturamento mensal da empresa

As previsdes de vendas foram baseadas na média que a corretora de Ceres, por atuar

no mercado ha trés anos e na avaliagdo do potencial do mercado em que a empresa ira atuar.

Devido a empresa ser uma corretora, ela tem suas cotagdes mensais, onde os pagamentos s3o

feitos aos fornecedores e os fornecedores pagam uma comissdo de cada apolice fechada para a

corretora.
Seguro de Vida 50,00 x 10 Propostas INSS -11% | Imposto de | Comissio
Renda - 15% Liquida

Comissfo 1° més (81,5%) 500,00 = 407,50 44,83 61,13 301,54
Comissdo 2° Més (45,5%) 500,00 = 227,50 25,03 34,13 168,34
Comissdo 3° Més (28,5%) 500,00 = 142,50 15,68 21,38 105,44
Comissdo 4° Més (8,15%) 500,00 = 40,75 4,48 6,11 30,16
Comissdo 5° Més (8,15%) 500,00 = 42,75 4,48 6,11 30,16
Comissdo 6° Més (8,15%) 500,00 = 42,75 4,48 6,11 30,16
Cornissdo 7° Més (8,15%) 500,00 = 42,75 4,48 6,11 30,16
Comissdo 8° Més (8,15%) 500,00 = 42,75 4,48 6,11 30,16
Comissdo 9° Més (8,15%) 500,00 = 42,75 4,48 6,11 30,16
Comissdo 10° Més (8,15%) 500,00= 42,75 4,48 6,11 30,16
Comissfo 11° Més (8,15%) 500,00= 42,75 4,48 6,11 30,16
Comissdo 12° Més (8,15%) 500,00 = 42,75 4,48 6,11 30,16

Quadro 10: Quadro de estimativa de vendas de seguro de vida — 12 meses.

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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Equipamento 1;;::;;0 f::i?:;:) Desconto (}:e:(c:::;l;;:) Comissio
Pa Carregadeira / 2.666,12 2.382,88 32% 762,52
de Rodas
Trator Agricola 1.809,12 1.709,21 35% 598,21
Quadro 11: Quadroe de estimativa de vendas de segure RE mensal — equipamentos.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2610.
Veiculo Prémio Bruto | IOF (7,38%) + | Premio Percentual Comissfo
Custo de Apdlice Liquido de Comissio

SIENA EL 1.0 MPI FIRE FLEX 1.101,55 81,29+100,00 920,26 15% 138,04
CorollaXEI1.816 v 1.818,29 134,19+100,00 1.584,10 17,89% 283,40
GOL CITY TREND 1.0 MI TOTAL FL 2.075,50 153,17+100,00 1.822.33 15% 273,35
Fiesta Sedan 1.6 Flex 2.418,18 178,46+100,00 2.139,72 15% 320,96
Uno Mille Way Economy 1.0 Fire 2.178,19 160,75+100,00 1.917.44 15% 287,62
Uno Mille Way Economy 1.0 Fire 2.178,19 160,75+100,00 1.91744 15% 287,62
Gol City 1.0 MI Total Flex 1.606,55 118,56+100,00 1.387,99 15% 208,20
Hilux SW4 SRV D4-D 3.0 3.862,50 285,05+100,00 3.477A5 25% 869,36
Fox Route 1.0 MI Total Flex 1.425.39 105,19+100,00 1.220,20 20% 244,04
Gol City 1.0 Ml Total Flex 1.858.47 137,16+100,00 1.621,31 15% 243,20
Prisma Sedan Maxx 1.4 Econoflex 894,99 66,05+100,00 728,94 25% 182,23
Novo Gol 1.0 Total Flex 1.839,33 135,74+100,00 1.603,59 20% 320,72
Uno Mille Celeb Way Econ 1.0 Flex 1.941,17 143,26+100,00 1.697,91 25% 424,48
Gol City 1.0 MI Total Flex 1.193,27 88,06+100,00 1.005,21 20% 201,04
S 10 Pick-UP Advantage 2.4 CD Flex 2.806,15 207,09+100,00 2.499,06 25% 624,76
Total: 29.197,72 3.45477 | 25.536,95 4.909,02
Quadro 12: Estimativa de vendas mensal — seguro de automoveis.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptades pela autora, 2010.
Discriminagio 1° més 2° més 3° més 4° més
Seguros de Vida 301,54 301,54+168,34= 301,54+168,34+ 301,54+168,34+

469,88 105,44=575,32 105,44+30,16= 605,48
Seguros 1360,73 1360,73 1360,73 1360,73
Equipamentos
Seguros: Veiculos 4.909,02 4.909,02 4.909,02 4.909,02
TOTAL 6.571,29 6.739,63 6.845,07 6.875,23
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Discriminaciio 5° Més | 6° Meés 7° Més 8° Més
Seguros de Vida 301,54+168,34+ 301,54+168,34+ 301,54+168,34+ | 301,54+168,34+
» 105,44+30,16+30,16= | 105,44+30,16+ 105,44+30,16+ 105,44+30,16+
635,64 30,16+30,16= 665,80 | 30,16+30,16+ 30,16+30,16+
30,16= 695,96 30,16+30,16=726,12
Seguros 1360,73 1360,73 1360,73 1360,73
Equipamentos
Seguros: Veiculos 4.909,02 4.909,02 4.909,02 4.909,02
TOTAL 6.905,39 6.935,55 6.965,71 6.995,87
Discriminacio 9° Més 10° Més 11° Més 12°Més
Seguros de Vida 301,54+168,34+ 301,54+168,34+ 301,54+168,34+ 301,54+168,34+
105,44+30.16+ 105,44+30,16+30,16+ | 105,44+30,16+30 | 105,44+30,16+30,16+
30,16+30,16+ 30,16+30,16+30,16+ | ,16+ 30,16+30,16+30,16+
30,16+30,16+ 30,16+30,16= 786,44 | 30,16+30,16+30, | 30,16+30,16+30,16+
30,16= 756,28 16+ 30,16= 846,76
30,16+30,16+30,
16= 816,60
Seguros Equipamentos | 1360,73 1360,73 1360,73 1360,73
Seguros: Veiculos 4.909,02 4.909,02 4.909,02 4.909.02
TOTAL 7.026,03 7.056,19 ' 7.086,35 7.116,51

Quadro 13: Estimativa de venda de segure des ramos comercializados.

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora.

Apos a estimativa de vendas de seguro dos ramos comercializados verifica-se um total de
Seguros de Vida no valor de R$ 7.881,82 anual, Seguros de Equipamentos no valor de R$
16.328,76, Seguros de Veiculos no valor de R$ 58.908,24 anual, sendo um total de produtos
comercializados no valor de R$ 83.118,82 anual.

5.7 Estimativa dos custos de comercializacio

Os custos com comercializagio sfio os gastos com impostos e comissdes a

vendedores ou representantes. Para a estimativa do faturamento mensal utilizou-se uma média

dos doze primeiros meses.
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. . Faturamento Faturamento Custo
Descrigdo % mensal Anual Mensal Custo Anual
TImposto ISSQN 3 6.926,57 83.118,82 207,80 2.493,56
PIS ' 1,65 6.926,57 83.118,82 114,29 1.371,46
COFINS 7,60 6.926,57 83.118,82 526,42 6.317,03
Total 6.926,57 83.118,82 848,51 10.182,15
‘ Quadro 14: Estimativa dos custos de comercializacio sobre a Receita Bruta.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
. Faturamento Faturamento Custo
a8 0,
Descricio % mensal Anual Mensal Custo Anual
(-) CSLL 9 997,41 12.631,42 89,77 1.136,83
' (-) IRPJ 15 997 41 12.631,42 149,61 1.894,71
Total 239,38 3.031,54
Quadro 15: Estimativa dos custos de comercializagfio sobre o Lucro Liquido.
Fonte: Dadoes da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
5.8 Estimativa dos custos com méo-de-obra
Salario ‘. Encargo Saldrio +
Cargo Qtd. total t:ﬁ?g: al Ensc(z;r 0 mensal af:aciirt%;sal encargos total
mensal ? total anual
Saécios 2 2.600,00 | 31.200,00 11,00 286,00 3.432,00 34.632,00
Auxiliar 1 510,00 6.120,00 8,00 40,80 489,60 6.609,60
Total 3 3.116,00 | 37.320,00 382,00 3.921,60 41.241,60

Quadro 16: estimativa dos custos com mio-de-obra.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

5.9 Estimativa do custo com depreciacio

Depreciagdo € a perda ou valor de bens devido ao uso. Com o decorrer dos anos, os

equipament'os utilizados vio se desgastando ou se tornam ultrapassados, com isso é necessario

-
uma reposigac dos mesmos.
I

f Valor do A Depr. Anual

Itens bem RS Vida itil (anos) | Depr. Mensal RS RS
Equipamentos de informatica 3.850,00 5 64,17 770,00
Moveis € utensilios 2.350,00 8 24,48 293,75
Total 9.530,00 88,65 1.063,75

Quadro 17: Estimativa dos custos com depreciagio.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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5.10 Estimativa dos custos fixos, mensal e anual

Os custos fixos s3o todos os gastos que ndo se alteram em fungdo do volume de

produgio ou da quantidadé vendida em um determinado periodo.

Custos fixos Valor mensal RS Valor anual R$

Mio-de-obra ¢ encargos 3.492,00 ’ 41.241,60
Depreciagéo 88,65 1.063,75
Aluguel 510,00 6.120,00
Telefone 120,00 1.440,00
Luz 80,00 960,00
Combustivel - Alimentacio 200,00 2.400,00
Internet _ 80,00 | 960,00
Total 457065 | 54.185,35
Custo Total 4.570,65 54.185,35

Quadro 18: Estimativa dos custos fixos e varidveis.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

5.11 Estimativa das despesas

As despesas s3o gastos que se destinam a comercializagio dos produtos e servigos e

4 administragdo geral da empresa, isto se refere as atividades ndo produtivas da empresa.

Despesas fixas Valor mensal RS Valor anual RS

Agua 40,00 480,00
Materiais de limpeza ~ 50,00 600,00
Manutencio 50,00 600,00
Honorario Contador 120,00 1.440,00
Propaganda 250,00 3.000,00
Total 510,00 6.120,00

Quadro 19: estimativa de despesa mensal e anual.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptades pela autora, 2010,
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5.12 Demonstrativo de resultado

O demonstrativo de resultado prevé os resultados da empresa, verificando os

possiveis lucros ou prejuizos.

Descricio Valor Mensal | Valor anual

RECEITA OPERACIONAL BRUTA '

Vendas dos servigos 6.926,57 ’ 83.118,82
O PIS 11429 | 1.371,46
() COFINS 526,42 6.317,03
() ISSQN 20780 | 2.493,56
(=) Receita Operacional Liquida ' 6.078,06 72.936,77
CUSTOS OPERACIONAIS '

(-) Custos fixos 4.570,65 54.185.35
(5) LUCRO BRUTO 1.507,41 18.751,42
DESPESAS OPERACIONAIS -
(9) Despesas 510,00 | ' 6.120,00
LUCRO LIQUIDO (SEM DEDUCOES) 997,41 ‘ 12.631,42
() CSLL 89,77 1.136,83
O IRPJ 149,61 1.894,71
LUCRO LIQUIDO 758,03 9.599,88

Quadro 20: Estimativa dos resultados.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptades pela autora, 2010,

5.13 Indicadores de viabilidade
5.13.1 Margem de contribui¢cdo

E a diferenga do prego de venda em relagdo aos custos e despesas varidveis; destina-
se a contribuir para o pagamento dos custos e despesas fixas e a formar o lucro da empresa.

Indice de M.C. = Receita Total — Custos Variaveis Totais

Receita Total de vendas

indice de M.C. =  83.118.82-0___ =1,00 ou 100%
83.118,82
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5.13.2. Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio representa o quanto sua empresa precisa faturar ou quantas
unidades de um determinado produto ou servigo precisam ser vendidas para pagar todos os
seus custos em um determinado periodo.

P E. (R$) = Custo fixo + despesa Fixo Total

Indice margem de contribuigdo

PE. =54.18535 + 6.120,00 =60.305,35
1,00

Isso quer dizer que a empresa tera que obter uma receita anual de R$ 60.305,35 para
que seja efetuado o pagamento de todos os seus custos e despesas fixas, o que equivale a RS
5.025,45 mensais.

A empresa estara satisfeita com o resultado devido seu faturamento mensal no
primeiro ano ser de R$ 6.926,57, sendo que o ponto de equilibrio equivale a R$ 5.025,45,
onde a empresa tera um lucro satisfatorio devido ser o inicio de suas atividades e as
perspectivas para o proximo ano serdo melhores devido a carteira de renovagio do seguro de

automoveis.
5.13.3 Lucratividade

E um indicador que mede o lucro liquido em relagdo as vendas. Esta relacionado

diretamente a competitividade.

Lucratividade = Lucro liquido x 100 o_\uuuc we -
- .
Receita Total < T
9 BIBLIOTECA &
: w};%xcagegedu.br:
Lucratividade = 9.599.88 x 100 =11,55% { i Yy
3, CQY

83.118,82 &,
QI?H ap O'G.b
Isto quer dizer que sob R$ 83.118,82 da receita anual sobram R$ 9.599,88 na forma de
lucro depois de pagas todas as despesas e impostos. O que indica que a lucratividade sera de

11,55 % ao ano ou 0,96% mensal.
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Analisando que a empresa esta iniciando a lucratividade ¢ satisfatoria, mesmo que os
valores do SEBRAE sejam maiores.

Segundo a fonte SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas
Empresas, 2010), para os pequenos negocios ¢ importante que os lucros gerados sejam
equivalentes a 3% ao més em média do valor dos investimentos proprios. Para as micro e
pequenas empresas a lucratividade (lucros sobre as vendas) varia entre torno de 5% a 10%

para industria e comércio. No caso de prestadoras de servigos ficam em torno de 15% a 20%.

5.13.4 Rentabilidade

E um indicador de atratividade dos negocios, pois mede o retorno do capital
investido aos sécios. E um indicador de atratividade. Indica o tempo necessario para que o
empreendedor recupere o que investiu no seu negécio.

Rentabilidade = Lucro liquido x 100

Investimento total
Rentabilidade = 9.599.88x 100 = 48 %
20.000,00

No primeiro ano o empreendedor recupera 48% anual e 4% mensal do valor
investido. A partir do segundo ano devido as renovagdes de seguro a empresa terd um
crescimento e seu retorno sera melhor.

Segundo a fonte do SEBRAE (2010), a rentabilidade esperada para micro e pequenas

empresas ¢ de 2% a 4% ao més sobre investimento.

5.13.5 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa ¢ um instrumento que tem como objetivo basico, a projecio das
entradas (receitas) e saidas (custos, despesas e investimentos) de recursos financeiros por um
determinado periodo de tempo. Com o fluxo de caixa, o empreendedor tera condi¢Ses de
identificar se havera excedentes ou escassez de caixa durante o periodo em questio, de modo
que este constitui um importante instrumento de apoio ao planejamento da empresa

(especialmente na determinagdo de objetivos e estratégias).



Pay back = Investimento total

Lucro liquido

Pay back = 20.000,00 =2,08

9.599,88
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Apds o inicio das atividades, a empresa gastard 25 meses para recuperar O

investimento total, sendo utilizado o lucro liquido do primeiro ano. Sendo um periodo

razoavel em relagdo aos estudos do SEBRAE (2010).

Discriminacio Ano ¢ Ano 1 Ano2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
1.Investimento -20.000,00
2. Receitas totais 83.118,82 [91.430,70 100.573,77 | 110.631,15 |121.694,26
(-)PIS-1,65 1.371,46 1.508,61 1.659.47 1.82541 2.007,96
(-) COFINS - 7,6 6.317,03 6.948,73 7.643,61 8.407,97 9.248,76
v(-) ISSQN -3,0 2.493,56 2.742.92 3.017,21 3.318,93 3.650,83
72.936,77 |80.230,44 88.253,48 97.078,84 106.786,71
3. Custos e despesas totais
3.1.  Custos fixos 54.185,35 |{55.777,68 58.566,56 61.494,54 64.569,15
3.1.1. M&o-de-obra e encargos 41.241,60 |43.303,68 45.468,86 47.742,31 50.129,42
3.1.2 Aluguel 6.120,00 6.426,00 6.747,30 7.084,67 7.438,90
3.1.3 Telefone 1.440,00 1.512,00 1.587,60 - 1.666,98 1.750,33
3.14Luz 960,00 1.008,00 1.058,40 1.111,32 1.166,89
3.1.5 Combustivel - Alimentagéo 2.400,00 2.520,00 2.646,00 2.778,30 291722
3.1.6 Internet 960,00 1.008,00 1.058,40 1.111,32 1.166,39
3.2. Despesas fixas 6.120,00 6.426,00 6.747,30 7.084,68 7.438,89
3.2.1. Agua 480,00 504,00 529,20 555,66 583,44
3.2.3. Materiais de limpeza 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30
3.2.4. Manutengéio 600,00 630,00 661,50 694,50 729,30
3.2.5. Honoréarios Contador 1.440,00 1.512,00 1.587,60 1.666,98 1.750,33
3.2.6. Propaganda 3.000,00 3.150,00 3.307,50 3.472,88 3.646,52
4. Lucro tributavel 12.631,42 | 18.026,76 22.939,62 28.499,62 34.778,67
5. (<) CSLL-9% 1.136,83 1.622.41 2.064,57 2.564,97 3.130,98
6. (-) IRPJ - 15% 1.894,71 2.704,01 3.440,94 4.274,94 5.216,80
7.Disponibilidades -20.000,00 9.599,88 13.700,34 17.434,11 21.659,71 26.430,89
8. Saldo acumulado -10.400,12 §3.300,22 20.734,33 42.394,04 68.824,93

Quadro 21: Fluxe de caixa.

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010,
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5.15 Taxa minima de atratividade do projeto (TMA)

A Taxa Minima de Atratividade, também chamada de custo de oportunidade ou taxa
de desconto, é aquela paga pelo mercado financeiro em investimentos correntes (poupanga,
fundos de investimento, etc.). Essa taxa é utilizada para representar os fluxos de caixa em
valores presentes.

A TMA deve refletir o ganho esperado pelos investidores em aplica¢des de mercado
e levar em conta o risco associado ao projeto em estudo.

A TMA proposta como parametro para a Sircorr Corretora de Seguros, sera de 15%

ao ano, € 1,17% a més.

5.16 Taxa Interna de Retorno — TIR

E a taxa que em determinado periodo de tempo, iguala com as entradas e saidas de
caixa. |

Levando em consideragio que a taxa minima de atratividade é de 15% a.a., o projeto
¢ viavel, pois, o valor 64,39% ¢é maior que a TMA, isso quer dizer que o investimento ¢

viavel.

5.17 Valor Presente Liquido

O Valor Presente ¢ a soma de todas as capitaliza¢tes do fluxo de caixa, calculadas
como valor presente através de uma taxa de juros. Geralmente utiliza-se a TMA para se
determinar o VPL.

VPL= 88.824,93 — 20.000,00 = 68.824,93

Significa que o valor investido de R$ 20.000,00 dara um retorno ao final dos cinco
anos de R$ 68.284,93 ou de R$ 13.764,99 ao ano. Conclui que o VPL ¢ satisfatorio, € o

projeto pode ser implantado.
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6 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

O Plano de Negocio quando desenvolvido € um valioso instrumento de
planejamento. Por ser o seu mapa de percurso, ele deve ser consultado a todo instante e
acompanhado permanentemente.

Pode-se dizer que cada dia surgem novas oportunidades e ameacas. Assim sendo, é
necessério adaptar o planejamento as novas realidades. E por este motivo que um plano de
negocio devera ser flexivel o suficiente, para que possa ser corrigido, alterado e ajustado ao
longo do caminho. Empreender é sempre um risco, mas empreender sem planejamento é um
risco que pode ser evitado. O plano de negocio, apesar de n3o ser a garantia de sucesso,
poderd auxiliar a tomar decisdes mais acertadas, assim como a ndo se desviar de seus
objetivos.

O Plano de Negocio da Sircorr Corretora de Seguros conseguiu alcangar o objetivo
do projeto, que era reunir dados para verificar a viabilidade da implanta¢fio de uma Corretora
na cidade de Uruagu.

Com o Plano de Marketing identificou os concorrentes, quem sdo os principais
clientes e os fornecedores. Sendo assim, verificamos que hoje o forte na drea de Seguros ainda
sdo as agéncias bancarias e que a Corretora sera um diferencial para a cidade, e com o estudo
da quantidade de veiculos na cidade, existe um bom mercado para ser trabalhado.

No Plano Operacional demonstrou que existe a necessidade da Corretora se instalar
no centro da cidade, préximo aos bancos onde os clientes possam ver que ha opgdes de
cotagdes e que ndo precisam fechar seguros somente na rede bancaria. Isso é um ponto
primordial, onde o cliente precisa obter conhecimento.

Apos as analises de mercado e as oportunidades, o proximo passo foi analisar a
rentabilidade da empresa. No Plano Financeiro foi possivel determinar o investimento inicial
e identificar se a receita obtida seria suficiente para suprir todos os custos e despesas da
empresa. Em seguida foram calculados os indicadores de viabilidade e chegou-se aos
resultados descritos a seguir.

Com um investimento total de R$ 20.000,00 para o projeto de abertura da Sircorr
Corretora de Seguros, ele se mostrou rentavel com um valor presente de R$ 68.824,93, ou
seja, a empresa recupera seu capital investido em 13 meses, sendo feita essa analise baseada

no lucro liquido dos proéximos anos.
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A empresa teve uma taxa interna de retorno de 64,39% a.a., onde o negocio
demonstrou ser viavel uma vez que a TIR ¢ superior a TMA de 15%.

Com os resultados e analises feitas na Corretora de Ceres demonstrou-se que 0
negocio tera oportunidade de crescimento dentro da cidade de Uruagu.

Os socios possuem a seu favor uma vantagem, pois ndo precisardo de recursos de
terceiros, irdo utilizar recursos proprios. Os socios também possuem o diferencial de
conhecerem os produtos que irdo comercializar devido a larga experiéncia no ramo.

Sendo assim, o projeto € considerado viavel levando em consideragdo suas receitas,
nos proximos anos, devido renovagdes de seus clientes do ano anterior e com a busca de

novos clientes.
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CONSIDERACOES FINAIS

Na elaboragio do trabalho a pesquisadora teve varios momentos de dificuldade, os
quais com muitos esforgos foram superados. Os problemas encontrados foram:

Conciliar o tempo para a constru¢do do TCC, com as outras disciplinas do curso,
sendo realizado com uma correria, mas com auxilio dos professores foram superados.

Deslocar para receber orientagdes do professor, mas com o uso da tecnologia,
(internet), as orientagGes foram facilmente recebidas.

Conciliar trabalho com o curso, mas com a compreensdo dos colegas de trabalho
foram superados.

As expectativas para a elaboracdo do plano foram alcancadas, onde verificamos
oportunidades, para a realizagdo de um sonho.

Apo6s a conclusdo do curso pretende-se iniciar 0 negocio analisado e buscando o

crescimento profissional tdo almejado.
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ANEXO A
HISTORICO DA CIDADE DE URUACU-GO

A origem do povoamento desta regido foi a fazenda Passa Trés, adquirida pela familia Fernandes, em
1910, e situada no interior do Municipio de Pilar de Goids, 4 margem da estrada real de tropeiros ¢ comerciantes
procedentes do sul.

Por sua localizagio, atraiu rapidamente numerosas familias das regides vizinhas, e,em 1913, o Cel.
Gaspar iniciou a construcio da Capela de Sant'Ana e doou-lhe dreas de terras, para formagdo do Povoado que,
também denominou-se Sant'Ana, em homenagem a Santa de devocio da familia do fundador.

A inauguracio da Capela deu-se em 1922, e, dois anos depois, 0 povoado de Sant'Ana adquiriu
categoria de Distrito. Instalando-se no mesmo ano. Em 1931, Sant'Ana alcangou emancipagdo politico-
administrativa e, a partir de 1953, recebeu denominacio de Uruagu, que em tupi-guarani significa passaro
grande.

Nos ultimos anos da década em 1950, Uruagu teve desenvolvimento em todos os setores, em
consequéncia da inauguragio da Rodovia Belém-Brasilia, BR-153, em cujas margens a cidade se localiza.

Gentilico: uruacuense

Formaciio Administrativa

Distrito criado com a denominagfo de Santana, pela lei municipal n° 1, de 04-011924, subordinado ao
municipio de Pilar. No quadro geral do Recenseamento de 1-IX-1920, o distrito de Santana figura no municipio
de Pilar. Elevado a categoria de municipio com a denominagio de Santana, pelo decreto estadual n° 1204, de 04-
07-1931, desmembrado de Pilar. Sede no antigo distrito de Santana. Constituido de 3 distritos: Santana, Amaro
Leite e Descoberto, todos desmembrados de Pilar. Instalado em 03-09-1931.

Em divisSes territoriais datadas de 31-X11-1936 e 31-X1I-1937, o municipio é constituido de 3
distritos: Santana, Amaro Leite e Descoberto.

Pelo decreto-lei estadual n° 8305, de 31-12-1943, o municipio de Santana passou a denominar-se
Uruagu, sob o mesmo decreto o distrito de Descoberto passou a denominar-se Porangatu. No quadro fixado para
vigorar no periodo de 1944-1948, o municipio de Uruacu é constituido de 3 distritos: Urnacn, ex-Santana,
Amaro Leite e Porangatu, ex-Descoberto.

Pela lei estadual n® 122, de 25-08-1948, desmembra do municipio de Uruagu o distrito de Porangatu.
Elevado a categoria de municipio.

Em diviséo territorial datada de 1-VII-1950, o municipio ¢ constituido de 2 distritos: Uruagu ¢ Amaro
Leite. Pela léi estadual n° 760, de 26-08-1953, desmembra do municipio de Uruagu o distrito de Amaro Leite.
Elevado & caﬁegoria de municipio.

Pela lei municipal n° 9, de 20-12-1958, ¢ criado o distrito de Geriagu e anexado' ao municipio de
Uruagu. Em divisfo territorial datada de 1-VI-1960, o municipio é constituido de 2 distritos: Uruacu e Geriacu.
Pela lei mmﬁcipal n° 77, de 31-01-1963, ¢ criado o distrito de Campinacu e anexado ao municipio de Uruagu.

Em divisdo territorial datada de 31-XII-1963, o municipio é constituido de 3 distritos: Urnagu,
Campinacu ¢ Geriacu. Pela lei estadual n° 8027, de 01-12-1975, é criado o distrito de Minagu ¢ anexado ao
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municipio de Uruacu. Pela lei estadual n° 8025, de 14-05-1976, desmembra do municipio de Uruagu o distrito de
Minagu. Elevado 4 categoria de municipio.

Pela lei estadual n° 8093, de 14-05-1976 € criado o distrito de Pau-Terra ¢ anexado ao municipio de
Urvacu. Em divisdo territorial datada de 1-1-1979, o municipio é constituido de 4 distﬁtos: Uruagu, Campinacu,
Geriagu e Pau-Terra.

Pela lei estadual n° 9177, de 14-05-1982, desmembra do municipio de Uruacu o distrito de
Campinagu. Elevado 2 categoria de municipio. Em divisdo territorial datada de 1-VII-1983, o municipio ¢
constituido de 3 distritos: Uruagu, Geriacu e Pau-Terra. Assim permanecendo em divisdo territorial datada de
2007. Alteracdo toponimica municipal Santana para Uruacu alterado, pelo decreto-lei estadual n® 8305, de 31-
12-1943.
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ANEXO B
HISTORICO DE CAMPINORTE-GO

Campinorte teve seu inicio em 1951, Sebastiio Martins da Costa, fazendeiro dessa regifio, doou a
igreja catolica uma gleba de terra para a formagio do povoado, promovendo o loteamento, onde mais tarde seria
erguida a sede do municipio.

Situado em regido de terras férteis, numa extensdo de campos e pastagens o desenvolvimento da
agricultura e pecudria na circunvizinhanga muito contribuiram para o rdpido crescimento do povoado. Em 1954
j4 contava com viérias residéncias e comércios, onde também se erguia uma capela em. homenagem a Sdo
Sebastifo.

Em 31 de Janeiro de 1959 foi clevado a distrito, por lei nimicipal de Urnagu, sendo que a resolugdio n®
001/63, de 19 de Janeiro de 1963, autorizava Campinorte tornar-se auténoma politico-administrativa, sendo
elevado a municipio por forca da lei Estadual n° 4655 de 08 de Outubro de 1963, constituindo-se assim termo da
comarca de Uruacu, de onde estava desmembrando, cuja instalagio solene deu é. 01 de Janeiro de 1964.

Por ser uma regido de extensas campinas e estar localizada numa zona considerada norte do Estado, o
nome Campinorte foi formado pela associacdo dessas duas palavras, Campinas mais Norte. Gentilico:
Campinortense.



APENDICE A |
CURRICULUM DOS SOCIOS

Sécio 1

DADOS PESSOAIS;

NOME: DAIANA ALMEIDA MAGALHAES

Data de Nascimento: 19/05/1986. Naturalidade: Itapuranga - Goids
Filiagdo: Isidorio Ribeiro de Magalhies e Valdivina Borges de Almeida Magalhies

Estado Civil: Solteiro
Endereco Residencial: Avenida Bernardo Sayao — 740 — Centro — Nova Gloria - Goias
Tel. 62 9235-0710 62 9952-7729

ESCOLARIDADE:
CURSO SUPERIOR (EM ANDAMENTO)
ADMINISTRACAO EMPRESARIAL ~ FACER

Periodo: 8° Cidade: Rubiataba Conclusio: 2006 4 2010
CURSO DE 2° GRAU

Escola: Colégio Estadual Alfredo Nasser Cidade:Uruagu — Goids Conclusdo: 2003
CURSO DE 1° GRAU

Escola: Escola Estadual Dom Prada Cidade:Uruacu - Goias

EXPERIENC_IA PROFISSIONAL:

Empresa: Caixa Econdmica Federal
Endereco: Av. Tocantins sn — Centro — Uruagu - Goias
Cargo: Estagidria  Periodo: 01/2003 4 12/2003  Tel.: (0xx 62) 3357-1457

. Empresa: Banco do Brasil S/A
Endereco: Av. Central sn — Centro — Campinorte - Goids
Cargo: Escriturario Temporario Periodo: 06/2004 a 12/2004

Empresa: LEITBOM — Laticinios Morrinhos
Enderego: BR 153 — Zona Rural — Uruacu - Goias
Cargo: Auxiliar de Laboratério-Periodo: 04/2005 a 06/2006 Tel.: (0xx 62) 3357-1530

Empresa: Banco Bradesco S/A
Endereco: Av. Tocantins S/N, Centro, Uruacu - Goids
Cargo: Corretora de Seguros-Periodo: 08/2006 a 07/2007 Tel.: (0xx 62) 3357-1530
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Emprésa: Banco Bradesco S/A
Endereco: Av. Bernardo Saydo S/N, Centro, Nova Gloria - Goids
Cargo: Corrctora de Seguros Periodo: 07/2007 até o momento

CURSOS PROFISSIONALIZANTES
Curso: COMPUTACAOQ (IPD, WINDOWS, WORD, EXCEL E INTERNET)
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Curso: VENDA DE SEGUROS DE VIDA, PREVIDENCIA E CONSORCIOS — FUNENSEG — FUNDACAO

NACIONAL DE SEGUROS — HABILITACAO DE CORRETOR DE SEGUROS - SUSEP.

Curso: ATENDIMENTO AO CLIENTE E TECNICAS DE VENDAS — SITE 100% CORRETOR

REFERENCIAS PROFISSIONAL-PESSOAIS
Nome: Divino de Brito Lemes — Império da Construgio

Socio 2

DADOS PESSOAIS:

NOME: SIRLENE MARIA MODESTO

Data de Nascimento: 08/03/1978. Naturalidade: Ceres - Goias
Filiagfo: Baltazar Modesto ¢ Ana Maria dos Santos Modesto

Estado Civil: Solteiro

Endereco Residencial: Rua Leopoldina Salgado N° 56 — Centro — Ceres — Goids

Tel. 62 9178 - 9144 62 3307-4000

CURSO DE 2° GRAU

Escola: Colégio Estadual Jodo XXIII

Cidade:Ceres — Goias Conclusio: 1998
CURSO DE 1° GRAU

Escola: Colégio Estadual Jodo XXIII

Cidade:Ceres - Goias

EXPERIENCIA PROFISSIONAL:

Empresa: Captacio Seguros

Endereco: Praca Civica — Galeria das Palmeiras
Cargo: Angariadora  Periodo: 01/2003 4 01/2004
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Empresa: Banco Bradesco S/A
Endereco: Praga Jodo Pedrosa N° 116 — Centro — Ceres - Goias
Cargo: Corretora de Seguros Periodo: 01/2005 4 03/2010

CURSOS PROFISSIONALIZANTES
Curso: COMPUTACAO (IPD, WINDOWS, WORD, EXCEL E INTERNET)

Curso: HABILITACAO DE SEGUROS — TODOS OS RAMOS — FUNENSEG — FUNDACAO NACIONAL DE
SEGUROS



