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RESUMO

O objetivo do estudo foi realizar um plano de negdcios para analisar a viabilidade para
a implantacdo de um empresa de revenda de pecas e manutencdo em veiculo de
transporte coletivo. O ambiente considerado foi um grupo empresarial do setor, cuja
atuacao possui mais de 90 anos no mercado, com sede na cidade de S&o Paulo — SP.
Foi realizado um estudo de caso, com abordagem quanti-qualitativa. A técnica
utilizada foi a pesquisa documental. O modelo de plano de negdécios adotado foi 0
proposto pelo Sebrae (2013). A partir do plano de negdcios desenvolvido, evidenciou-
se que o empreendimento é viavel tanto do ponto de vista econémico quanto
financeiramente. Identificou-se que o prazo esperado para retorno do investimento é
de 8 meses, ou seja, menos de 01 ano, o que representa um investimento rentavel.
Além disso, atingiu a taxa de atratividade estimada pelos empreendedores. Portanto,
pbde-se considerar que o projeto é atrativo para 0s sOcios.

Palavras-chave: Transporte. Transporte Coletivo. Plano de Negdcios. Onibus.
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ABSTRACT

The objective of the study was to develop a business plan to analyze the feasibility of
implementing a company that sells parts and maintains public transport vehicles. The
environment considered was a business group in the sector, which has been in the
market for over 90 years, headquartered in the city of Sdo Paulo — SP. A case study
was carried out, with a quantitative-qualitative approach. The technique used was
documentary research. The business plan model adopted was that proposed by
Sebrae (2013). From the business plan developed, it was clear that the venture is
viable from both an economic and financial point of view. It was identified that the
expected period for return on investment is 8 months, that is, less than 01 year, which
represents a profitable investment. Furthermore, it reached the attractiveness rate
estimated by entrepreneurs. Therefore, it could be considered that the project is
attractive to partners.

Keywords: Transport. Public Transport. Business Plan. Bus.
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1 INTRODUGAO

Com uma experiéncia consolidada de quase um século no setor de
transporte rodoviario de passageiros, o Grupo JCA, com sede na cidade de S&o Paulo
- SP, identificou uma oportunidade de expansédo no segmento de sua atuagao: o
empreendimento Renove. Essa iniciativa pretende ter por foco a prestacao de servicos
de manutencéo e revenda de pecas para onibus, direcionado a outras empresas do
setor, especialmente as que possuem frotas menores.

Por meio de estudos internos, da observacdo do segmento, bem como da
expertise no segmento, a organizacdo vislumbra este projeto como sendo
potencialmente atrativo. No entanto, ndo desconhece a importancia e a necessidade
de um estudo detalhado em relagdo as diversas variaveis (econémicas, financeiras,
mercadoldgicas, entre outras) capazes de impactar na viabilidade do
empreendimento, o que pode ser obtido por meio de um plano de negdcios.

O plano de negocios é amplamente reconhecido e credibilizado por ser um
documento em que, a0 mesmo tempo em que estuda atributos relacionados a
area/empreedimento de interesse, também fornece informacdes capazes de conduzir
o planejamento para a implementacéo e conducao do negdcio.

Frente a essas consideracdes, o problema de pesquisa que este estudo
pretende responder pode ser evidenciado na seguinte questdo: Qual a viabilidade
para a implantacdo de um empresa de revenda de pecas e manutengcdo em veiculo
de transporte coletivo?

Diante dessa questao, o objetivo do estudo é realizar um plano de negécios
para analisar a viabilidade para a implantacdo de um empresa de revenda de pecas e
manutencdo em veiculo de transporte coletivo.

Como objetivos especificos, o trabalho pretende: apontar aspectos sobre o
sistema de transporte rodoviario; verificar dados sobre o transporte rodoviario coletivo;
caracterizar o perfil das empresas de transporte coletivo no Brasil e fornecer dados
sobre plano de negdcios e sua importancia para o planejamento de empreendimentos.

Visando cumprir os objetivos pretendidos, bem como responder a questao
norteadora, o trabalho encontra-se sistematizado da maneira descrita na sequéncia.

Nesta primeira secéo, faz-se a introducéo do estudo, onde se aborda dados
gerais do estudo, a questao-problema, os objetivos pretendidos, além da estruturacao

13



Ibmec CNT | SEST SENAT / ITL

do trabalho.

Em seguida, a segunda sec¢dao traz as bases conceituais que fundamentam
teoricamente o estudo, na qual sédo reunidos temas relacionados ao sistema de
transporte rodoviario, transporte rodoviario coletivo, empresas de transporte coletivo
no Brasil e plano de negocios.

Na sequéncia, a terceira secao descreve os procedimentos metodoldgicos
qgue foram eleitos para a realizacao do trabalho, particularmente o tipo de pesquisa, a
abordagem e as técnicas.

Ja na quarta secdo, apresenta-se o plano de negocios desenvolvido para
se verificar a viabilidade do empreendimento, no qual sdo avaliadas as diversas
etapas que compdem o modelo de plano escolhido para a analise do
empreendimento.

O trabalho é finalizado com as conclus@es, bem como com as referéncias

bibliograficas que embasaram o trabalho.
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2 BASES CONCEITUAIS

Nesta secdo, sdo apresentados os temas reunidos da literatura que
fundamentam teoricamente o estudo, no qual se discorre sobre o sistema de
transporte rodoviario, transporte rodoviario coletivo, empresas de transporte coletivo

no Brasil e plano de negdcios.

2.1 O SISTEMA DE TRANSPORTES RODOVIARIO

Desde o advento da invencdo da roda, por volta do ano 3.000 aC, os
sistemas de transporte encontram-se em constante evolucdo. Outra expressiva
criacao para o sistema de transporte, além da roda, foi a maquina a vapor, que deu
origem, também, as ferrovias. Com o passar dos tempos, surgiram 0s outros modais
(BARBOSA et al, 2022).

O termo modal de transportes pode ser conceituado como sendo a maneira
pela qual é realizada a locomocéo, seja de pessoas ou cargas. Em outras palavras,
sdo 0s meios de transporte propriamente ditos, que podem ser classificados como
ferroviérios, aeroviarios, dutoviarios, hidroviarios e rodoviarios (BARBOSA et al,
2022).

No Brasil, predomina o modal rodoviario (passageiros e cargas), que €
responsavel por, aproximadamente, dois tercos dos deslocamentos (HOTTA, 2021).

A origem desse predominio € oriunda de governos federais do pais, que,
por muito tempo, tiveram a construcdo de estradas ou rodovias como foco, tendo em
vista o processo de industrializacdo, que necessitava de vias adequadas para a
logistica da producdo. A presenca da industria automobilistica no Brasil também
passou a exigir melhores vias para a venda de carros (BARBOSA et al, 2022).

A esse modal pode ser atribuida a simplicidade de funcionamento,
possuindo vantagens e desvantagens quando comparado a outros sistemas de

transportes, conforme apresentadas na Tabela 1.
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Tabela 1 - Vantagens e desvantagens do modal rodoviério

Vantagens

Desvantagens

Capacidade de trafego por
qualquer rodovia (flexibilidade)

Limite do tamanho da carga/veiculo

Usado em qualquer tipo de carga

Alto custo de operacao

Agilidade no transporte

Alto risco de roubo/acidentes

Nao necessita de entrepostos
especializados

Vias com gargalos, gerando gastos
extras € maior tempo para entrega

Amplamente disponivel

E o0 modal mais poluidor

Elimina manuseio entre
origem e destino

Alto valor de transporte

Tem se adaptado a outros modais

Facil contratagao e gerenciamento

Fonte: Volpato et al (2019, p. 67)

A Agéncia Nacional de Transportes Terrestres - ANTT € a entidade

reguladora do transporte rodoviario, bem como do ferroviario no Brasil. A ANTT

responsabiliza-se pelas atividades de prestacédo de servicos de transporte terrestre,

bem como pela exploracdo da infraestrutura rodoviaria e ferroviaria federal

(BARBOSA et al, 2022).

2.2 TRANSPORTE RODOVIARIO COLETIVO

O transporte coletivo no Brasil é uma previsdo constitucional, de

competéncia municipal, encontrando-se disposto na Carta Magna de 1988, em seu

artigo 30, inciso V, com a seguinte redacao:

Art. 30. Compete aos Municipios:

[.]

V - organizar e prestar, diretamente ou sob regime de concessdo ou
permissao, 0s servicos publicos de interesse local, incluido o de transporte
coletivo, que tem carater essencial; (BRASIL, 1988).

Tambeém é um direito social, garantido nos termos da Constituicdo Federal,

que, em seu art. 6° dispde:
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Art. 6° - S&o direitos sociais a educagéo, a saude, a alimentacéo, o trabalho,
a moradia, o0 transporte, o lazer, a seguranca, a previdéncia social, a
protecdo a maternidade e a infancia, a assisténcia aos desamparados, na
forma desta Constituicdo (BRASIL, 1988 - Grifamos).

Dentro deste contexto, o transporte coletivo ou de massa por meio do uso
de 6nibus é a forma mais utilizada no transporte coletivo de passageiros no Brasil.
Conforme dados da Confederacédo Nacional do Transporte - CNT (2023), tomando-se
como base cidades com mais de 60 mil habitantes, o 6nibus é responsavel, por,
aproximadamente, 90% do transporte coletivo no pais. Com isso, esse veiculo torna-
se de extrema importancia no sentido social e econdémico, quando comparado com
outros modais, como o metr6 e o trem, em funcdo de sua maior capilaridade
(cobertura).

Frente a essa relevancia, o 6nibus facilita a mobilidade urbana para os
cidadaos, possuindo diversas vantagens, conforme aponta CNT (2023, p. 8):

O transporte publico coletivo por meio de 6nibus possui uma série de
vantagens quando comparado ao transporte individual. Uma das mais
evidentes é a sua capacidade muito superior de deslocamento de
passageiros, tendo em vista que um énibus transporta, aproximadamente, o
equivalente a 35 carros. Sua maior densidade de passageiros é capaz de
reduzir o tempo de deslocamento, os niveis de congestionamento e,
consequentemente, proporcionar aumento da qualidade de vida da
populagdo. Quanto a questéo financeira, evita o 6nus relativo a obtencéo de
um veiculo proprio, como combustivel, manutencdo e seguro. Ademais,
exerce papel essencial na garantia dos direitos fundamentais dos cidadaos,
definidos pela Constituicdo brasileira.

No pais, o primeiro transporte de passageiros realizado por meio de 6nibus
(movido a tracdo animal), surgiu no Rio de Janeiro, no ano de 1817. A concesséao de
duas linhas de transporte de pessoas foi dada por D. Jodo VI ao sargento-mor da
Guarda Real. Posteriormente, em 1837, foi fundada a “Companhia de Omnibus”.
Contudo, na mesma época, surgiram os bondes, que fizeram com que 0s servigos
onibus nao tivessem continuidade. Foi somente na primeira década do século 20, que
o denominado auto-6nibus, ja movido a combustivel, passou a ser a forma principal
de transporte publico na cidade, espalhando-se por todo o pais (CNT, 2023).

No entanto, segundo Barbosa et al (2022) no Brasil, o sistema de transporte
coletivo por meio de 6nibus foi consolidado de forma efetiva entre os anos de 1960 e
1970, quando as redes de bondes passavam a ser descontinuadas. Foi a partir dessas
décadas que surgiram esses servigcos, porém, sem qualquer forma de planejamento

de linhas e horarios, bem como de intervencdo por parte do poder publico. Os
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operadores é que buscavam a compreensao das demandas da populagéo e, a partir
das necessidades observadas, criavam as linhas consideradas mais rentaveis. As
administragcdes municipais, no entanto, iniciaram a criacdo de empresas destinadas
ao transporte publico de passageiros, impondo normas de regularizacdo as
operadoras do servi¢o, que foram compulsadas a padronizarem os tipos de veiculos.
Foi dessa maneira que houve o desenvolvimento das organizacfes prestadoras
formais e modernas de servi¢cos de 6nibus no pais, que respondem por expressivos
ndameros tanto na economia, quanto para as politicas publicas e, também, para a
qualidade de vida da populacdo. Sobre essas empresas, apresenta-se alguns dados

relacionados a empresas desse segmento no item a seguir.

2.3 PERFIL DAS EMPRESAS DE TRANSPORTE COLETIVO NO BRASIL

No Brasil, encontram-se 1.577 empresas no setor de transporte coletivo
urbano por dnibus, que, em conjunto, possuem, aproximadamente, 107 mil veiculos
em operacao. Dessas organizacdes, a maioria, 82,2%, enquadra-se como de grande
porte, com mais de mais de 20 anos de atuacdo (84,5%). Essas organizacdes sao
encontradas em todas as regifes do pais, com predominio para as situadas na regiao
sudeste, onde se encontram 54,6% do total, conforme pode ser observado no Gréfico
1.
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Gréafico 1 — Regido de abrangéncia das empresas

Fonte: CNT (2023, p. 27)

7

A natureza juridica adotada pela maioria (88,5%) de Sociedade
Empresarial Limitada, com o negé6cio enquadrado como sendo de empresa familiar
(59,8%). Com o setor responsavel pela geracéo de 315 mil postos de trabalho diretos,
grande parte, 46,6%, possui mais de cem colaboradores (Gréfico 2), cuja faixa salarial

predominante é entre 2 e 2,5 salarios-minimos, observado em 55,7% do total.

Grafico 2 - Total de funcionarios

46,6%
20,7%

14,9%

I _
De01a09 De10a49 Des50a9g De 100 a 499 De 500 a 999 1.000
empregados empregados empregados empregados empregados empregados

ou mais

PERGUNTA: GQual o total de emprepados de sua empresa fincluindo motoristas, profissionais de Srea administrativa, manutenggo, otc)?

Fonte: CNT (2023, p. 62)
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Entre essas organizacdes, ndo h4 a tendéncia de atuacdo em outra

modalidade de transporte (69,9%). No entanto, no caso das empresas que

mencionaram atuar em outras areas, observa-se atividades que utilizam 6nibus,

sendo o fretamento e o rodoviério de passageiros ndo urbano, os mais prevalentes,

segundo representado no Grafico 3.

Gréfico 3 — Outras modalidades de atuacao

ek
Fretamento 69 8%

Rodoviario de passageiros

F B0 65
{nao urbanao) ol 4%
Rodoviario de cargas - 11,3%

Outros - QL%

PERGUMNTA: Quals) & [san) estas modabdades?
NOTA 1: Pergunta realizada apenas para os representantes das empresas gue afimmaram realizar outra modalidade de transporte
NOTA 2: As crmpresas puderam atar mais de wma modalidade

Fonte: CNT (2023, p. 25)

Com um total de 107 mil 6nibus em funcionamento, nas empresas do setor

observa-se a prevaléncia da utiliza¢do do 6nibus basico na frota (34,6%), com a média

de 34,6 veiculos desse tipo por empresa. As idades médias dessas frotas mais

encontradas séo de 8,8 anos para 0nibus biarticulado, 8,7 anos para 6nibus basico e

8,0 anos para os articulados.
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Grafico 4 — Distribuigédo da frota e idade média dos 6nibus

Idade média (anos)
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Onibus articulado - 39
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Fonte: CNT (2023, p. 37)

Em relacdo as marcas mais predominantes para chassi, observa-se a
grande prevaléncia para Mercedes-Benz, com 93,7%. No entanto, pelo fato das
empresas terem indicado mais de uma marca, significa que as frotas compdem-se

por veiculos de variados modelos.

Gréfico 5 - Marcas predominantes dos chassis da frota

Valkswagen/MAN _ 48,9%
vove [ 22
Scania - 8,0%
Agrale - 7.5%

Marcopolo I 2.9%

voro I 1,7%

Ford | 0,6%

NS/NR | 0,6%

PERGUMTA: Quallis) alst rmarcals) dos chassis de sua frota?
NOTA: A5 empresas puderam citar mais de wma marra dos chassis de sua frota.

Fonte: CNT (2023, p. 38)
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Ja para a carroceria, o modelo Marcopolo foi o mais referido, predominando

em 73,6% das organizagdes do setor. Contudo, de forma semelhante ao chassis em

que a resposta foi de multipla escolha, observa-se que as empresas possuem

diferenciados modelos de carrocerias na frota.

Gréfico 6 - Marcas predominantes das carrocerias da frota

comil || 2.0
Mascarello - 12,1%
Meobus - B3%
Outras - 13, 2%

[‘-J':1.-’NI-E| 0,6%

PERGUNTA: Quakis) ais) marrals) das carmocerias de sua froka?
MOTA: s pmpresas puderam citar mais de uma marca des camocerias de sua frota

Fonte: CNT (2023, p. 38)

Com relagdo ao tipo de transmissédo da frota, pode-se identificar que ha

predominio de veiculos com cambio manual, conforme se verifica no Gréfico 7.

Grafico 7- Distribuicao da frota por tipo de transmissao

0]

51,5%

8,5%
I

Manual Automatica

PERGUNTA: Qual & a distribuicao percentual dos veiculos de suz frota total segundo o tipo de trensmissan?

Fonte: CNT (2023, p. 41)
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Em relacdo a posicdo do motor, que ndo deve comprometer a locomocéao
interna, o conforto, seguranca e o desembarque dos passageiros, identifica-se que na

grande maioria, a frota possui motor dianteiro, predominando em 89,8%.

Gréfico 8 - Distribuicao da frota segundo o posicionamento do motor

85,8%

10,2%

Dianteira Traseira

PERGUNTA; Qual & o porcentuzl deveitulos da sua frota segundo 2 posicao do motor?

Fonte: CNT (2023, p. 41)

A pesquisa identificou, no que se refere a itens de série, que 96,1% dos
veiculos possuem, direcdo elétrica/hidraulica, enquanto 32,6% contam com ar-
condicionado. Também foi constatado que em 81,6% das empresas entrevistadas
utiliza-se cameras internas para monitoramento da frota.

Além disso, foi verificado que outros servigos ou equipamentos encontram-
se presentes na frota. Desses, 0 mais indicado € o servigo de telemetria (sistema de
rastreamento e monitoramento para central de controle), que predominam em 54%
das ocorréncias (em mais de 80% de sua frota), bem como outros equipamentos,
conforme ocorréncias verificadas no Gréfico 9.
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Grafico 9 - Equipamentos/servigcos embarcados na frota

Telemetria
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PERGUNTA: Quats outros equipamentos/senvigos cmbarcados em sua frota de veiculos sua empresa utiliza
NOTA: As crmpresas puderam ctar mais de wm tipo de equipamenta enbarcado na frota veicular,

10,3%

Fonte: CNT (2023, p. 92)

Nesse contexto, observa-se no segmento que as organizagdes optam por

possuir oficinas proprias para a manutecdo dos veiculos, o que pode ser explicado

pelo fato que os reparos ndo permitem periodos longos de espera, tendo em vista que

o veiculo ndo pode ficar muito tempo fora de operacdo. Por isso, a estratégia de

terceirizar essa funcdo € pouco eficaz para as empresas (Grafico 9).

Gréfico 10 — Local de manutencédo dos veiculos

8331

13.8%
Oficinas préprias Oficinas terceirizadas Tanto em oficinas proprias NS/NR

como em oficinas terceirizadas

PERGUNTA: Em relacio 4 manutoncio oporaconal dos veitulos de sua ompresa, ofa & fota om

Fonte: CNT (2023, p. 44)
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Em funcdo disso, as despesas com manutencdo dos veiculos foram os
custos com maior impacto referidos pelas organizacbes, mencionado pela ampla
maioria, com 72,4% das indicacdes. Os custos que sobrecarregam o segmento pode

ser evidenciados no Gréafico 10.

Gréfico 11 - Fatores que mais sobrecarregam os custos das empresas
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PERGUNTA: Quais as 3 tatores gue mais sobrecarmegalm| os custos de sua empresa?
NOTA: As empresas puderam citar mais de um tator que mais sobrecaregam os rustos

Fonte: CNT (2023, p. 81)

Além disso, entre as funcbes dos colaboradores que se encontram nas
empresas do setor, verifica-se que a maior caréncia de profissionais encontra-se na
area de mecanicos/manutencao, verificado na grande maioria das organiza¢gdes, com

um percentual de 63,2%, conforme se verifica no Grafico 11.
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Gréfico 12- Atividades com maior caréncia de profissionais
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NOTA: A=z ermgresas puderam otar mais de uma atividads com carénda de proftissionais.

Fonte: CNT (2023, p. 72)

Com relag&o aos custos operacionais, que se relacionam de forma direta
com a prestacao dos servicos, pode-se constatar os relativos a méo de obra séo os
mais mencionados, com 38,8%, seguido pelos gastos com combustiveis, que foram

referidos por 32,3% das organizagoes.

Gréfico 13 - Distribuicdo dos custos operacionais
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13,0%
. 10,9%
50%
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PERGUNTA: Qual a distritigSo %] do owsto operacional da suaempresa?

Fonte: CNT (2023, p. 80)
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Dentro desse contexto, foi identificado que a principal dificuldade
enfrentada pelas empresas é relacionada ao preco do diesel, seguido pela questao
do reajuste das tarifas, pela inexisténcia de subsidio tarifario e pelos custos com a

manutenc¢ao dos 6nibus, conforme se pode identificar no Gréfico 14.

Gréfico 14 — Principais dificuldades enfrentadas pelas empresas
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PERGUNTA: Ermn sua opimiSo, quais as 3 maiores dificuldades entrentadas pelas empresas do transporte urbano de passageims?
NOTA: As empresas puderam citar mais de uma dificuldade enfrentada

Lo

2%

Fonte: CNT (2023, p. 115)

Quando levadas a mencionar sobre as principais tendéncias para 0sS
proximos trés anos, a maioria das organizacdes referiu a elevacdo do preco dos
veiculos, com 61,5%. Contudo, outros fatores também s&o considerados, tais como a
questao da baixa demanda de passageiros, além do aumento da inflagédo relacionada
ao preco dos combustiveis.
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Gréafico 15 - Tendéncias de maior impacto para os proximos trés anos
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Fonte: CNT (2023, p. 116)

Pelo exposto, pode-se considerar que esses e outros dados da pesquisa
podem ser fatores que contribuem para o0 acompanhamento das empresas do setor,
bem como para fornecer auxilio para os gestores no processo de tomada de decisédo
e a empreendedores que buscam adentrar nesse ramo. Para tanto, porém, como em
qualquer empreedimento, necessario faz-se adotar estratégias de analise do
mercado, o que pode ser feito por meio de um plano de negécios, ferramenta sobre a

qual se discorre na sequéncia.

2.4 PLANO DE NEGOCIOS

O sucesso de qualquer empresa depende em grande parte de um
planejamento adequado e de uma direcéo estratégica clara. As empresas ndo podem
se manter & margem das novas exigéncias e transformagfes no ambito mundial.
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Essas novas mudancas e a transformacgéo acelerada do ambiente fazem com que as
organizacbes tornem-se cada vez mais flexiveis e adaptaveis, buscando maiores
indices de exceléncia. Essa realidade tem repercutido na economia e nos indicadores
organizacionais internos. Por isso, o incremento da eficiéncia e os melhores
resultados de forma geral transformaram-se em uma preocupacao latente. Entdo, o
retorno consiste em idealizar acles, estratégias ou planos que possam servir e
contribuir para o desenvolvimento empresarial (DORNELAS, 2023).

Devido a isso, para a criacdo de novas empresas ou para a abertura de
novas unidades de negdcios, € necessario e Util desenvolver um plano de negécios
gue permita avaliar a probabilidade de sucesso e reduzir incertezas e riscos. Entéo,
€ necessario analisar o ambiente em que se deseja desenvolver, o modelo de negécio
escolhido, estabelecer os objetivos que se deseja alcancar, definir as estratégias que
levardo a empresa alcancar o sucesso e detalhar como organizar os processos de
producdo, comercializacdo, operacdes, recursos humanos e financeiros, para que
satisfacam necessidades dos clientes potenciais. Toda essa analise permitira reduzir
o risco de fracasso, cuidar da boa imagem do empresario e saber qual € o rendimento
econdmico e financeiro que se espera do empreendimento. Um plano de negdcios,
nesse contexto, € um instrumento fundamental para essas finalidades.

Nesse sentido, conforme Sebrae (2013, p. 13):

Um plano de negdcio é um documento que descreve por escrito 0s objetivos
de um negécio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos
sejam alcancgados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negdcio
permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no
mercado.

No gue se refere a importancia, pode-se afirmar que o plano de negocios
ajuda a avaliar o funcionamento da empresa, assim como os diferentes caminhos a
serem considerados sobre o cenario previsto. Um plano de negdcios fornece

informagdes ao empreendedor, bancos, investidores, entre outros.
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3 METODOLOGIA

Nesta secao, descreve-se 0s procedimentos metodoldgicos utilizados para
a realizacdo do estudo, em relagdo ao método, forma de abordagem dos dados e
técnicas de coleta de dados.

Quanto ao método, a pesquisa pode ser enquadrada como sendo do tipo
estudo de caso. Conforme Oliveira (2017), o estudo de caso é um procedimento de
pesquisa considerado apropriado ao se desejar a obtencdo do conhecimento
contextual, concreto, e aprofundado sobre um tema ou area especifica. Ao explorar
0s principais significados, caracteristicas e particularidades de uma realidade
determinada, o estudo de caso comumente é o método adotado em estudos sociais,
clinicos e empresariais.

Conforme Yin (2010), o estudo de caso procede uma andlise em relacéo a
um fendmeno considerando o seu contexto. Esse método pode tanto ser aplicado a
um como a mais fenbmenos, sujeitos ou ambientes de analise. No entanto, os
resultados irdo apenas se referir ao caso em questdo, quando os resultados nao
podem ser generalizados a outros contextos, mesmo que possuam caracteristicas
semelhantes ou iguais. Portanto, o estudo de caso € considerado particular e Gnico.

Em relacdo a abordagem dos dados, a pesquisa € enquadrada como sendo
quali-quantitativa. No que se refere ao enfoque quali-quantitativo, conforme Marconi
e Lakatos (2021), esse tipo de enfoque faz uso de informacdes e dados estatisticos
ou numeéricos, como também focaliza uma realidade que ndo pode ser descrita ou
mensurada matematicamente.

No que se refere a coleta de dados, a técnica utilizada foi pesquisa
documental, com dados e informacgfes oriundas de pesquisas internas e externas a
empresa alvo do estudo.

Em fungdo das caracteristicas da pesquisa, essa pesquisa ndo envolve
populacao e amostra.

O modelo utilizado para a confeccdo do plano foi o proposto pelo Servigco
Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas Empresas - Sebrae (2013), composto por 8

etapas, extratificadas em outras subetapas, conforme apresentado no Quadro 1.
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Quadro 1 - Modelo de plano de negécios utilizado

1 - Sumario Executivo

1.1 — Resumo dos principais pontos do plano de negdécio
1.2 — Dados dos empreendedores, experiéncia
profissional e atribuicbes

1.3 — Dados do empreendimento

1.4 — Missao da empresa

1.5 — Setores de atividades

1.6 — Forma juridica

1.7 — Enquadramento tributario

1.8 — Capital social

1.9 — Fonte de recursos

2 — Analise de mercado
2.1 — Estudo dos clientes
2.2 — Estudo dos concorrentes
2.3 — Estudo dos fornecedores

3 — Plano de Marketing

3.1 — Descri¢ao dos principais produtos e servi¢cos
3.2 - Precgo

3.3 — Estratégias promocionais

3.4 — Estrutura de comercializagéo

3.5 — Localizacdo do negdcio

4 —Plano Operacional

4.1 — Layout ou arranjo fisico

4.2 — Capacidade produtiva, comercial e de prestacdo de servicos
4.3 — Processos operacionais

4.4 — Necessidade de pessoal

5 — Plano Financeiro

Investimento total

5.1 — Estimativa dos investimentos fixos

5.2 — Capital de giro

5.3 — Investimentos pré-operacionais

5.4 — Investimento total (resumo)

5.5 — Estimativa do faturamento mensal

5.6 — Estimativa do custo unitario de matéria-prima,
materiais diretos e terceirizacdes

5.7 — Estimativa dos custos de comercializagédo

5.8 — Apuracao do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas
5.9 — Estimativa dos custos com mao de obra

5.10 — Estimativa do custo com depreciagéo

5.11 — Estimativa dos custos fixos operacionais mensais
5.12 — Demonstrativo de resultados

5.13 — Indicadores de viabilidade

5.13.1 — Ponto de equilibrio

5.13.2 — Lucratividade

5.13.3 — Rentabilidade

5.13.4 — Prazo de retorno do investimento

6 — Construcao de cenérios

7 — Avaliacdo estratégica
7.1. Andlise da matriz F.O.F.A.

8 — Avaliacdo do Plano de Negdcio

Fonte: Sebrae (2013 — Adaptado)
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4 PLANO DE NEGOCIO
4.1 SUMARIO EXECUTIVO

A Renove, uma empresa do Grupo JCA com vasta experiéncia no mercado
rodoviario nacional, busca liderar solucdes especializadas para 6nibus, oferecendo
servicos de manutencgédo e revenda de pec¢as. Sua missao é ser lider nesse segmento,
proporcionando valor as empresas operadoras do transporte coletivo de passageiros.

A empresa sera constituida como Sociedade Limitada, com participacao
exclusiva de empresas do Grupo JCA. O enquadramento tributario sera pelo Lucro
Real, conforme orientacdes juridicas internas. O capital social é integralmente
formado por empresas do grupo.

A Renove estara sediada em Sao Paulo, visando atender as necessidades
do mercado local e nacional. O investimento inicial € de R$ 1,45 milhdo, com um
faturamento mensal estimado em R$ 1,29 milh&o, e lucratividade prevista de 15,74%.
O retorno do investimento € projetado em 8 meses.

O setor de manutencdo de Onibus é crucial para a seguranca e
confiabilidade do transporte publico e privado no Brasil. A Renove visa atender a
demanda por servicos especializados, aproveitando parcerias estratégicas e
incorporando tecnologias avancadas.

Segundo dados do Sindicato da Industria de Reparacdo de Veiculos e
Acessorios do Estado de S&do Paulo - SINDIREPA, Séao Paulo abriga 1.831 oficinas
mecanicas para veiculos pesados, com faturamento anual de R$ 3,5 bilhdes,
destacando a importancia do setor de manutencédo. Parcerias entre empresas de
manutencdo e operadoras de transporte sdo comuns, garantindo qualidade e
eficiéncia nos servigos.

No mercado de venda de autopecas, estimativas do Sindicato Nacional da
Industria de Componentes para Veiculos Automotores - SINDIPECAS indicam um
faturamento de R$ 233,7 bilhdes, com R$ 44,4 bilhdes destinados ao mercado de
reposicao. O Grupo JCA identificou oportunidades de crescimento nesse setor, de
forma a otimizar recursos ja existentes na organizacao.

A Renove possui CNPJ com CNAE principal de servicos de manutencao
de veiculos automotores. Os recursos para 0 empreendimento serdo provenientes
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exclusivamente de capital proprio, alinhando-se as politicas atuais do Grupo JCA.
4.1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negécio

A Renove, uma empresa do Grupo JCA com mais de 90 anos de
experiéncia no mercado rodoviario nacional, esta posicionada para se tornar lider em
solugdes especializadas para 6nibus.

Reconhecendo a necessidade do setor de transporte coletivo de
passageiros, a Renove oferecera servicos de manutencédo e revenda de pecas, de
forma a alavancar a infraestrutura e expertise técnica do grupo.

Localizada na cidade de Sao Paulo, com DNA de operador, a missao da
Renove sera: “Ser lider em solucfes especializadas para 6nibus, oferecendo servicos
gue apoiem e agreguem valor as empresas operadoras do transporte coletivo de
passageiros.”

A Renove identificou oportunidades de crescimento, especialmente entre
empresas com frotas menores e de outros segmentos, oferecendo servigcos
especializado e pecas ao mercado nacional.

Dentro de seu portfélio, a Renove pretende oferecer planos de
manutencdo, pacotes de servicos e manutengbes corretivas, atendendo as
necessidades especificas de cada cliente. Além disso, ira4 revender pecas de chassis,
carroceria e ar condicionado, com foco na qualidade, prazo e preco competitivo, para
o mercado de 6nibus.

Uma das principais premissas para a Renove é a de otimizar 0s recursos
ja existentes dentro do Grupo JCA, tais como as garagens (espaco fisico), know how
em manutencdo, equipamentos, forca da marca, logistica, entre outros. O
investimento inicial € baixo, comparando-se ao potencial de retorno esperado pelo
negocio.

O investimento inicial é de R$ 1,45 milh&o, com uma média de faturamento
mensal de R$ 1,29 milhdo, com uma lucratividade estimada em 15,74% e um retorno
do investimento (payback) previsto em 8 meses, numeros acima da média do setor de

concessionarias.

4.1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribui¢cdes
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O empreendimento, que tera como nome fantasia “Renove”, tera o quadro
societario composto por empresas do Grupo JCA, que designardao o quadro dos
gestores executivos para dirigirem o negocio.

Para a gestdo do empreendimento, serdo alocados profissionais com
comprovada reputacéo e experiéncia no segmento.

No exercicio da funcao de diretor executivo, 0 mesmo terd como principais
atribuicdes: a tomada de decisbes estratégicas; 0 relacionamento externo; o

desenvolvimento de parcerias; e a lideranca estratégica.
4.1.3 Dados do empreendimento

O empreendimento Renove, objeto fim deste plano de negdcio, surgiu de
estudos realizados internamente no Grupo JCA. O Grupo JCA, fundado pelo Sr.
Jelson da Costa Antunes, possui mais de 90 anos de atuacdo no mercado rodoviario
nacional, contando com uma operacao que retine mais de 5 mil colaboradores e uma
frota superior a 2.500 mil veiculos. Entre as principais empresas do transporte de
passageiros do grupo, estdo: Viagdo Cometa, Auto Viagcdo Catarinense, Auto Viagao
1001, Expresso do Sul, Rapido Ribeirdo, SIT e a Macaense.

Além disso, também atua em outros segmentos que possuem sinergia com
0 negocio principal, sendo eles: o transporte de encomendas e cargas fracionadas
(Buslog); fretamento e turismo (Opc¢ao); e também em plataformas de vendas online
de passagens (Outlet de Passagens e Wemobi).

Dentro desse contexto, o Grupo JCA identificou oportunidades de
crescimento de receita através da utilizacao de ativos proprios, voltados para outros
mercados, dentre eles 0s servicos de manutencdo em chassis, carroceria e ar
condicionado para 6nibus e a venda de pecas para suprir esse atendimento e

diretamente ao mercado.
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A empresa ja possui CNPJ e possui como principal CNAE (Classificacao
Nacional das Atividades Econémicas) o 4520-0/01, referente a “servigos de
manutencio e reparagao mecanica de veiculos automotores”.

Sendo a prestacéo de servico complementada pela venda de pecas, estao
como CNAEs secundérios:

- 2950-6/00 - Recondicionamento e recuperacao de motores para veiculos
automotores;

- 4530-7/03 - Comércio a varejo de pecas e acessorios novos para veiculos
automotores;

- 4530-7/04 - Comércio a varejo de pecas e acessoOrios usados para
veiculos automotores;

- 4530-7/05 - Comércio a varejo de pneumaticos e camaras de ar;

- 4530-7/01 - Comércio por atacado de pecas e acessOrios novos para

veiculos automotores.

4.1.4 Missao da empresa

A missao da empresa deve representar o papel que ela desempenha em
sua area de atuacdo, bem como a razao de sua existéncia. Ela é o ponto de partida e
deve nortear os rumos do negacio.

Assim, tendo origem no setor de transporte coletivo de passageiros e
reconhecendo as principais dores do segmento, a missao sera:

“Com o DNA de operador, ser lider em solugcdes especializadas para
onibus, oferecendo servigcos que apoiem e agreguem valor as empresas operadoras

do transporte coletivo de passageiros”.

4.1.5 Setores de atividades

As principais informac¢des do setor de manutencdo em geral advém do
SINDIREPA (Sindicato da Industria de Reparacéo de Veiculos e Acessorios).

Para considerarmos as informacdes do setor, olhamos para essa industria
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voltados aos servicos de manutencdo para veiculos pesados, considerando
caminhdes e 6nibus.

Estima-se que no Estado de Sdo Paulo tenham 1.831 oficinas mecéanicas
de veiculos pesados (6nibus e caminhdes), e o faturamento anual estimado em 3,5
bilhbes, sendo 40% o faturamento com mao de obra e 60% com a revenda de
autopecas (SINDIREPA, 2022).

Falando mais especificamente sobre o setor de servicos de manutencéo de
onibus no Brasil, o setor desempenha um papel essencial na industria de transporte
publico e privado, sendo fundamental para garantir a seguranca e a confiabilidade da
frota de 6nibus em operacao no pais.

As empresas especializadas em servicos de manutencédo de pesados que
operam no pais, principalmente aquelas ligadas aos fabricantes de chassis com seus
concessionarios, oferecem, em geral, servicos que abrangem desde manutencao
preventiva e corretiva até revisdes periodicas, aléem de reparos mecanicos, elétricos e
eletronicos.

Com o avanco da tecnologia, o setor tem incorporado inovagcbes como
sistemas de diagndstico computadorizado, telemetria para monitoramento em tempo
real e softwares de gestdo de manutencao para aprimorar a eficiéncia dos servicos.

Parcerias estratégicas séo frequentemente estabelecidas entre empresas
de manutencdo e operadoras de transporte publico ou privado. Essas parcerias
podem envolver contratos de manutencdo a longo prazo, nos quais a empresa de
manutencdo assume a responsabilidade pela operacionalidade da frota de 6nibus.

No mercado competitivo de servicos de manutencdo, a qualidade dos
servicos prestados, a eficiéncia operacional e a reputacdo desempenham papéis
cruciais na conquista e retencéo de clientes.

As principais informacfes do setor de venda de autopecas advém do
SINDIPECAS (Sindicato Nacional da Industria de Componentes para Veiculos
Automotivos) e do SINCOPECAS (Sindicato do Comércio Varejista de pecas e
Acessorios para Veiculos).

Segundo dados do SINDIPECAS, o faturamento nominal estimado da
indastria brasileira de autopegas atinge R$ 233,7 bilhdes, com 19% desse montante
destinado ao mercado de aftermarketing, totalizando R$ 44,4 bilh6es (SINDIPECAS,
2023). Essa informacéo destaca a importancia significativa do mercado de reposicao.
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As empresas do setor mantém colaboracgdes estreitas com oficinas de
manutencdo, implementam eficiéncia na distribuicdo de produtos e estabelecem
parcerias estratégicas com fabricantes. O atendimento ao cliente e suporte técnico
sdo fundamentais para a venda de autopecas, sendo necessario o fornecimento de
assisténcia técnica para orientar os clientes na escolha adequada das pecas e

oferecendo suporte pos-venda.

4.1.6 Forma juridica

A forma juridica da empresa Renove seguird nos moldes definidos
internamente dentro do Grupo JCA, como Sociedade Limitada, tendo como sdcias

outras empresas relacionadas pelo grupo.

4.1.7 Enquadramento tributario

O enquadramento tributario para empresa sera através do Lucro Real,
seguindo orientacdes de setor juridico interno do Grupo JCA, dada a natureza da

operacao.

4.1.8 Capital social

O capital social da empresa é formado integralmente por empresas do
Grupo JCA.

4.1.9 Fonte de recursos

Foram estruturados 10 cenarios para a composicao da fonte de recursos,

sendo eles melhor explicados na se¢éo 4.5 Plano Financeiro:

Tabela 2 — Fonte de recursos
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1.  (E/D+E)-10% 14,25% 15,22% 14,64%
2.  (E/ D+E)-20% 14,25% 15,67% 14,42%
3.  (E/D+E)-30% 14,25% 16,26%  14,20%
4.  (E/D+E)-40% 14,25% 17,04% 13,99%
5.  (E/ D+E)-50% 14,25% 18,13% 13,77%
6.  (E/D+E)-60% 14,25% 19,77% 13,55%
7. (E/ D+E)-70% 14,25% 22,50% 13,33%
8.  (E/D+E)-80% 14,25% 27,96% 13,12%
9.  (E/D+E)-90% 14,25% 44,34%  12,90%
10.  (E/ D+E)- 95% 14,25% 77,09% 12,79%

Ke custo de capital proprio
Kd custo de capital de terceiros

|Beta (Auto Pecas) | 1,;|

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Para fins de estudo, o melhor cenario para o custo médio ponderado de
capital € 0 12,79% (cenério 10), sendo 95% capital de terceiros com 5% de capital
préprio. No entanto, seguindo as deliberacdes atuais dos gestores do Grupo,
trabalharemos com a hipétese de investimento no negocio com 100% de capital

préprio, sem contracdo de dividas.

4.2 ANALISE DE MERCADO

4.2.1 Estudo dos clientes

O principal objetivo com o estudo de clientes realizado € entender o
tamanho do mercado e segmenta-lo, de forma a direcionar as estratégias de marketing
e vendas, desenvolvendo produtos e servigos alinhados com a expectativa de cada
segmento.

O estudo a ser apresentado a seguir, realizado internamente pelo Grupo
JCA, tem como principais objetivos:

Saber a quantidade total de empresas que possuem Onibus para
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atendimento;

Saber a quantidade total da frota de 6nibus para atendimento;

Entender possivel tamanho de frota das empresas;

Segmentar para entendimento do publico.

Para a pesquisa realizada, utilizou-se duas premissas, considerando o
publico alvo para o negécio e a localizagdo: empresas que possuem Onibus; e a cidade
de S&o Paulo, respectivamente.

Além disso, segmentou-se as empresas que possuem Onibus em trés:

Transportadores de Passageiros com ltinerario Fixo (Urbanos Municipais e

Intermunicipais; e Rodoviarios Intermunicipais, Interestaduais e Internacionais).
CNAEs: 4921-3/01 Transporte rodoviario coletivo de passageiros, com itinerario fixo,
municipal; 4921-3/02 Transporte rodoviario coletivo de passageiros, com itinerario
fixo, intermunicipal em regido metropolitana; 4922-1/01 Transporte rodoviario coletivo
de passageiros, com itinerario fixo, intermunicipal, exceto em regido metropolitana;
4922-1/02 Transporte rodoviario coletivo de passageiros, com itinerario fixo,
interestadual; e 4922-1/03 Transporte rodoviario coletivo de passageiros, com
itinerario fixo, internacional.

Transportadores de Passageiros em Geral (Turismo, Fretamento, etc).

CNAEs: 4929-9/01 Transporte rodoviario coletivo de passageiros, sob regime de
fretamento, municipal; 4929-9/02 Transporte rodoviério coletivo de passageiros, sob
regime de fretamento, intermunicipal, interestadual e internacional; 4929-9/03
Organizacdo de excursdes em veiculos rodoviarios préprios, municipal;, 4929-9/04
Organizacdo de excursbes em veiculos rodoviarios proéprios, intermunicipal,
interestadual e internacional; 4929-9/99 Outros transportes rodoviarios de
passageiros ndo especificados anteriormente; 7911-2/00 Agéncias de viagens; e
7912-1/00 Operadores turisticos

Empresas de Outros Segmentos. Demais CNAEs nao relacionados nos

itens anteriores.

Figura 1 - Analise de mercado Sdo Paulo-SP
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Analise de Mercado | Cidade de Sao Paulo

Quantidade de Empresas com Onibus Quantidade de Onibus

na Frota por Segmento por Segmento
12239

Outros Segmentos

19864

Transporte

1236

Transporte
Itinerario Fixo
Itinerario Fixo

3.755

empresas

2226
Outros Segmentos 293
Transporte de 2511
Passageiro Geral Transporte de
Passageiro Geral

Fonte: Estudo Interno JCA, 2023

Com base nos graficos acima, a cidade de Sdo Paulo possui 3.755
empresas com 6nibus na frota, totalizando o total de 34.614 6nibus, sendo:

Transportadores de Passageiros com ltinerario Fixo: 1236 empresas (33%)
com 19864 dnibus (58%), tendo em média 16 veiculos por empresa.

Transporte de Passageiro em Geral (Turismo, Fretamento, etc): 293
empresas (8%) com 2511 dnibus (7%), tendo em média 9 veiculos por empresa.

Empresas de Outros Segmentos: 2226 empresas (59%) com 12239 6nibus
(35%), tendo em média 5 veiculos por empresa.

Entendeu-se, portanto, que os principais clientes para o atendimento a
servicos de manutencdo ndo serdo prioritariamente grandes frotistas do rodoviario
nem operadores do transporte urbano de passageiros, pois esses tendem a possuir
estrutura prépria de manutencéo pela quantidade de 6nibus que possuem, bem como
maior dindmica no fluxo da frota, restando como oportunidade a esses a venda de
pecas.

Dessa forma, os principais segmentos para 0 negécio de servicos de
manuten¢cdo com a venda de pecas aplicadas seréo para as empresas que possuem
menor frota (empresas de transporte coletivo que ndo possuem initinerario fixo como

fretamentos e turismo com até 10 6nibus); e para as empresas de outros segmentos,
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que ndo tem como core 0 negdcio de transporte de passageiros, com uma frota ainda
menor e com menor dedicacao e rodagem.

Finalizando o estudo, se abrindo um pouco mais para o mercado, pensando
ainda que as empresas que poderéo utilizar-se dos servi¢os oferecidos nao precisam
necessariamente estarem sediadas na cidade de Sao Paulo, levantou-se dentro do
mesmo estudo a quantidade de empresas com Onibus na frota por municipio dentro

do Estado de Sao Paulo.

Gréfico 16 - Quantidade de empresas com 06nibus na frota por municipio estado de
Séo Paulo
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Fonte: Estudo Interno JCA, 2023

Nesse contexto, abrem-se ainda mais oportunidades para as equipes
comerciais de expandirem o negdcio a depender da operacao do potencial cliente que
pode ter como base 0s municipios acima, porém com operacdes proximas a base de

atuacao da empresa Renove em Sao Paulo.

4.2.2 Estudo dos concorrentes

Quando estamos falando em servicos de manutencéo para 6nibus, os
servigos poderdo ser distribuidos em 3 grupos, para que possamos melhor definir os
players de cada mercado:

e Chassis: estrutura que suporta o veiculo, incluindo o motor, transmissao,
suspensao, freios e outros componentes essenciais. Refere-se a “parte

debaixo” do 6nibus. Os principais servicos de manutencdo sao de natureza
41



Ibmec CNT | SEST SENAT / ITL

mecanica e elétrica. Dentre os principais fabricantes estdo: Mercedes Benz,
Scania, Volvo e Volkswagen;

e Carroceria: estrutura externa do veiculo, “parte de cima”, que abriga os
passageiros, 0 condutor e, muitas vezes, a carga transportada. Ela é a parte
visivel e reconhecivel do 6nibus e desempenha um papel essencial na
seguranca, conforto e estética do veiculo. Dentre os servigcos de manutencao,
temos reparos elétricos, de tapecaria, reparos de vidros, retrovisores,
parabrisas e outros, funilaria e pintura. Os principais fabricantes de carrocerias
para 6nibus sdo: Marcopolo, Caio e Comil;

e Ar_condicionado: sendo essencial para operacfes de transporte coletivo,

necessita de uma atencdo especial com relacdo a manutencdo. Os reparos
aqui realizados sdo de natureza mecanica e elétrica. Dentre os principais
fabricantes estdo: Valeo, Arco e Denso.

Com relacdo a revenda de pecas, 0s principais concorrentes serdo 0s
distribuidores ou revendedores de autopecas de veiculos pesados, neste caso dnibus,
gue se posicionam principalmente para atender as oficinas, sejam elas proprias do
operadores ou mesmo concessionarias e oficinas independentes.

Os principais concorrentes em manutencdo de chassis serdo 0s proprios
fabricantes através de suas redes de concessionarias.

A forca da rede de concessiondrias esta nas marcas globais que agregam
confianga ao servigos que serdo executados. Todos 0s principais fabricantes tem sua
propria rede dedicada a atender ao mercado, conhecendo profundamente todos os
veiculos em circulacdo que tem como origem suas respectivas fabricas.

Como ponto fraco, estdo os valores cobrados em manutencdo que
costumam ser altos tendo em vista a dependéncia do mercado como um todo desse
tipo de fornecimento de servico. O valor de venda da mao de obra técnica chega a ser
80% superior, quase o dobro do que a Renove pretende oferecer ao mercado.

Outra dor que o Grupo JCA sente nos atendimentos via concessionaria é
que elas ndo sao especialistas no atendimento ao cliente operador do transporte
coletivo, que tem necessidades especificas. O foco, na maioria das vezes, esta
voltado ao mercado de transporte de cargas, através dos caminhdes que, além da
manutengao ser menos complexa e depender menos da disponibilidade tal como o

transporte de passageiros, em numero de unidades, chegam a ser 4 vezes maior que
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os 6nibus (SINDIREPA, 2023). Além disso, ficam restritos somente ao atendimento
do chassi correspondente ao fabricante o qual representa. Abaixo, tabela com

informacdes sobre as concessionarias concorrentes:

Quadro 2 - Listagem de concorrentes — concessionarias dos fabricantes de chassis

FABRICANTE |% MERCADO NAC. * CONCESSIONARIA CIDADE DISTANCIA **

SAMBAIBA SAO PAULO / SP O KM

. 57% AGRICOL SAO PAULO / SP 10 KM
DE NIGRIS GUARULHOS / SP 22 KM

DIVENA BUS DIADEMA / SP 25 KM
TIETE VEICULOS GUARULHOS / SP 5KM

DIBRACAM COMERCIAL SANTO ANDRE / SP 15 KM

VOLKSWAGEN 18% TIETE VEICULOS SAO PAULO / SP 21 KM
DIBRACAM COMERCIAL SAO PAULO / SP 30 KM

ADIVEL CAMINHOES E ONIBUS | SAO BERNARDO DO CAMPO / SP 34 KM

CODEMA GUARULHOS / SP 10 KM

CODEMA SAO BERNARDO DO CAMPO / SP 31 KM

SCANIA 5% CODEMA JUNDIAJ / SP 55 KM
CODEMA SANTOS / SP 79 KM

CODEMA SOROCABA / SP 110 KM

AUTO SUECO SAO PAULO / SP 12 KM

AUTO SUECO SAO PAULO / SP 14 KM

AUTO SUECO SAO BERNARDO DO CAMPO / SP 19 KM

VOLVO 3% AUTO SUECO GUARULHOS / SP 22 KM
AUTO SUECO SANTOS / SP 49 KM

AUTO SUECO CAMPINAS / SP 93 KM

LAPONIA SUDESTE SOROCABA / SP 93 KM

* Participagdo no mercado nacional de acordo com frota de veiculos publicada no anudrio SINDIREPA de 2023
** Distancia do enderego da garagem da Renove no bairro Vila Maria em Sdo Paulo

Fonte: Elaboracao interna JCA com base nos sites das empresas

Além das concessionarias como concorrentes diretos aos servicos de
manutencdo da Renove, existem outros fornecedores de servicos de manutencgao
diesel de porte menor e também profissionais independentes. Esses estdo mais
espalhados e em maior quantidade, ndo possuindo a for¢ca de marca e comunicagao
das concessionarias de marcas globais. Como ponto forte esta o valor cobrado na
mao de obra técnica, que € menor que 0 que sera praticado pela Renove, tendo em
vista possuirem estrutura menor de custos. Abaixo tabela com alguns potenciais

concorrentes nos bairros proximos a Renove:

Quadro 3 - Listagem de concorrentes - empresa menores e autbnomos
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EMPRESA BAIRRO / CIDADE / UF
REFORMADORA STAR BUS VILA CARRAO / SAO PAULO / SP
MAXIMOS BUS VILA DO CASTELO / SAO PAULO / SP
REBUS REFORMADORA DE ONIBUS IND E COM DE PECAS |PQ NOVO MUNDO / SAO PAULO / SP
RTA VANS MECANICA DIESEL LTDA VILA MARIA / SAO PAULO / SP
JP MECANICA DIESEL VILA MARIA BAIXA / SAO PAULO / SP
MECANICA NOSSA SENHORA DA CONCEICAO VILA MARIA / SAO PAULO / SP
MICROBUS VILA MARIA VILA MARIA ALTA / SAO PAULO / SP
UDIESEL - OFICINA MECANICA DIESEL PQ NOVO MUNDO / SAO PAULO / SP
A&A - MECANICA DIESEL E PECAS VILA GUILHERME / SAO PAULO / SP
OFICINA SUPER 111 - MECANICA DE CAMINHAO VILA MARIA / SAO PAULO / SP
R MOREIRA MECANICA DIESEL VILA GUILHERME / SAO PAULO / SP
JET SERVICE MECANICA A DIESEL VILA MARIA / SAO PAULO / SP
UNICAP COMERCIO MECANICA DIESEL VILA MARIA BAIXA / SAO PAULO / SP
MULTIJET MECANICA E PECAS DIESEL ESPECIALIZADA EM |VILA MARIA BAIXA / SAO PAULO / SP
FORTE DIESEL JARDIM JAPAO / SAO PAULO / SP
TECNICA DIESEL RIO NEGRO LTDA PQ NOVO MUNDO / SAO PAULO / SP
MECTOM MECANICA DIESEL PQ NOVO MUNDO / SAO PAULO / SP
OFICINA TRUCK DIESEL PQ NOVO MUNDO / SAO PAULO / SP
MECANICA DIESEL 2 AMIGOS PQ NOVO MUNDO / SAO PAULO / SP
BOA SORTE DIESEL VILA GUILHERME / SAO PAULO / SP
THE TRUCK DIESEL OFICINA PQ NOVO MUNDO / SAO PAULO / SP
MN MECANICA DIESEL PQ NOVO MUNDO / SAO PAULO / SP
AUTO MECANICA M&D DIESEL VILA GUILHERME / SAO PAULO / SP

Fonte: Elaboracéo interna JCA

Assim como ocorre com os fabricantes de chassis, os fabricantes de
carroceria e ar condicionado também possuem lojas autorizadas para atendimento
dos servicos em garantia ou ndo. Além disso, algumas das oficinas menores listadas

anteriormente, também podem oferecer esses servicos.

4.2.3 Estudo dos fornecedores

Com relagéo aos fornecedores, tratando-se principalmente da compra e
revenda de pecas, a Renove aproveitara a relacdo que o Grupo JCA ja tem com
diversos distribuidores e fabricantes nacionais para o fornecimento de pecas para
revenda.

A estratégia, neste caso, seria de estreitar o relacionamento com 0s
principais fornecedores e pleitear algum tipo de desconto diferenciado para ser mais
competitivo na venda de pecas. Listou-se abaixo alguns fornecedores atuais por

categoria de autopecas:
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Quadro 4 — Fornecedores de Autopecas por Grupo

GRUPO PECAS FORNECEDOR
COMDIP - ESPIRITO SANTO
AR KOMFORT CARGO DIESEL

CONDICIONADO NORPEM

PACAEMBU (CARIACICA)

BATERGE ELETRO BATERIAS
LTDA

BATERIAS BATERIA NOTA 10

DINIL

CBA DIESEL ES

GUANABARA DIESEL SA
CAIXA DE COMERCIO

MARCHA MORELATE DISTRIBUIDORA SP

PACAEMBU CARIACICA ES

VOLVO

CBA DIESEL ES

PACAEMBU AUTOPECAS

EMBREAGEM PACAEMBU SAO PAULO

SAMA CAMPO GRANDE MS
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PACAEMBU AUTOPECAS
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GC GUSCAR COM. DE
AUTOPECAS
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SAMA ES

SAMA GO
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SK DISTRIBUIDORA

Fonte: Elaborado pelos empreendedores
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Ja com relacdo a méo de obra, sera necessario o desenvolvimento de
parcerias estratégicas com instituicdes formadoras de méo de obra qualificada,
principalmente de pessoal mais técnico, com amplo conhecimento em manutencao.

Atualmente o Grupo JCA possui o Instituto JCA que podera estabelecer
parcerias com a Renove para oferecer programas de capacitacao técnica. Por meio
de cursos e treinamentos especificos, o Instituto poderd fornecer conhecimentos
praticos e tedricos relacionados a manutencdo de 6nibus, ajudando a desenvolver
habilidades técnicas essenciais aos colaboradores da Renove.

Além do Instituto, o Grupo JCA também ja possui como parceiro o0 SEST
SENAT, que oferece uma ampla gama de cursos e programas de qualificacao
profissional voltados para o setor de transporte. A Renove poderd também se
beneficiar desses recursos, enviando seus colaboradores para participar de cursos
especificos de manutencdo de 6nibus. Além disso, o SEST SENAT também pode
fornecer acesso a infraestrutura e equipamentos de treinamento de alta qualidade,
que sdo essenciais para a formacao de técnicos qualificados.

4.3 PLANO DE MARKETING

4.3.1 Descricao dos principais produtos e servigos

Servicos:

Planos de manutencdo: contratos de manutengcdo preventiva com

pagamento recorrente durante o contrato, incluindo servigos e pegas previamente
acordados entre as partes.

Pacotes de manutencéo: diferentemente dos planos recorrentes, 0s

pacotes de manutencdo sdo combos de servicos com pecgas previamente montados
para oferecer ao cliente, sendo executados preferencialmente de forma agendada e a
critério do cliente.

Manutencbes  corretivas:  servicos de manutencdo  solicitados

eventualmente, podendo ser realizados de forma agendada.

Produtos:
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Autopecas para Chassis segmento 6nibus: revenda de pecas de chassis,

aplicada com servico, retirada balcdo ou para envio, sendo os principais subgrupos:
caixa de marcha, embreagem, motor, sistema de direcéo, sistema de freios, sistema
elétrico e suspenséo.

Autopecas para Carroceria _segmento Onibus: revenda de pecas de

carroceria, aplicada com servico, retirada balcdo ou para envio, sendo os principais
subgrupos: para-brisa, farol, lanternas e lentes, limpadores, materiais de acabamento
e materiais acessorios.

Autopecas para Ar Condicionado segmento Onibus: revenda de pecas de

ar condicionado, aplicada com servico, retirada balcao ou para envio.

4.3.2 Preco

A estratégia que sera utilizada para a precificacdo tanto para a venda de
servicos quando para a venda de pecas serd baseada nos custos e também nos
precos praticados no mercado e na concorréncia.

A precificacdo dos servigos de manutengéo sera em cima da hora de méo
de obra, o qual serdo considerados todos o0s custos de mao de obra envolvidos. Porém
o preco final por hora ao cliente vai depender da estratégia utilizada em cada momento
do negdcio e como pretendemos nos posicionar no mercado quanto ao preco. Na atual
analise, tem-se como o target dentro do planejamento financeiro a cobrancga no valor
de R$ 220,00 por hora ao mercado

Embora a precificacdo da méo de obra seja por hora, pretende-se vendé-
la através de combos ou pacotes de servicos, ou em Servi¢cos a precos previamente
fechados, mas sempre considerando a precificacdo base por hora como referéncia na

montagem dos orcamentos.

4.3.3 Estratégias promocionais

Para a Renove, no segmento de venda de servigos de manutencéo e pecas
para 6nibus, foram pensadas algumas estratégias promocionais conforme a seguir:

Prospeccao Ativa e Base de Clientes:
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LigacOes e e-mails personalizados: entrar em contato diretamente com
potenciais clientes por telefone ou e-mail, oferecendo condicbes comerciais
diferenciadas para a execucédo de servicos;

Eventos de networking: participar de eventos do setor para estabelecer
conexdes com potenciais clientes e construir relacionamentos pessoais.

Site e Anuincios Online:

Otimizacao de Motores de Busca (SEO): garantir que o site seja otimizado
para palavras-chave relevantes do setor para melhorar o ranking nos resultados de
pesquisa;

Campanhas de links patrocinados: investir em publicidade paga no Google
Ads para alcancar potenciais clientes que estdo buscando servigcos de manutencéo e
pecas para onibus;

Marketing de Conteudo: criar e compartilhar regularmente contetdo util e
informativo relacionado a manutencdo de 6nibus em um blog no site para atrair
visitantes e estabelecer a empresa como uma autoridade no assunto.

Redes Sociais:

Conteudo visual atraente: compartilhar fotos e videos de trabalhos de
manutencdao realizados, destacando os beneficios e diferenciais da empresa;

Engajamento da comunidade: participar ativamente de grupos e
comunidades online relacionados ao setor de transporte para compartilhar
conhecimentos e interagir com potenciais clientes;

Promocdes Especiais: Oferecer descontos exclusivos ou promocoes
especiais para seguidores das redes sociais para incentivar o engajamento e
aumentar a fidelidade a marca.

Participacdo em Eventos e Feiras do Segmento:

Presenca de estande impactante: criar um estande atrativo e informativo
em feiras e eventos do setor, destacando os servicos oferecidos e as pecgas que
dispde para atendimento.

Apresentacbfes e palestras: oferecer apresentacdes ou palestras
educativas sobre temas relevantes de manutencdo de O6nibus para demonstrar
expertise e construir confianga com potenciais clientes.

Networking estratégico: aproveitar a oportunidade para interagir e
estabelecer conexdes com outros profissionais do setor, potenciais clientes e

48



Ibmec CNT | SEST SENAT / ITL

parceiros comerciais.

Ao implementar essas estratégias promocionais de forma integrada e
consistente, a Renove podera expandir sua base de clientes, aumentar sua
visibilidade online e fortalecer sua presenca no mercado, impulsionando assim o
crescimento e o sucesso do negécio.

Para melhor entendimento das fases em que os potenciais clientes podem
se encontrar, foi criado um “filtro” para cada etapa em que o cliente se encontra, cada
qual com um propdésito especifico para abordar e cultivar relacionamentos com

clientes em potencial e existentes:

Figura 2 — Filtro Fases Potenciais Clientes

)

s — LEADS
NAO CONHECEM [ APRESENTAGAO DO NEGOCIO |

£ 2
CONHECEM | NECESSIDADE E SOLUGAO |

3
. T
C o )

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Detalhando um pouco mais cada etapa:

Ndo conhecem - apresentacdo do negdcio: nesta fase, o foco estd em

clientes que ainda ndo tém conhecimento sobre os servigos oferecidos pela Renove.
O objetivo € apresentar a empresa, seus servicos de manutencdo de 6nibus e os
beneficios de trabalhar com a empresa. Estratégias incluem campanhas de marketing,
publicidade, presenca em eventos do setor e prospeccao ativa.

Conhecem necessidade e solucéo: aqui, o publico conhece a Renove e 0s

servicos que ela oferece. O proximo passo € apresentar solucdes especificas para as

necessidades de manutencdo de Onibus para este cliente. Isso pode envolver
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demonstracdes de servigcos, visitas técnicas, apresentacdes personalizadas e
discussbes sobre como a Renove pode resolver os desafios que o cliente possui.

Negociacdo - oferta e orcamento: nesta fase, 0s clientes estao

considerando ativamente a contratacdo dos servigcos da Renove. A equipe de vendas
negociara detalhes especificos do contrato, como escopo de trabalho, precos, prazos
e condicOes. Serdo apresentadas ofertas atrativas e orcamentos personalizados para
atender as necessidades individuais de cada cliente.

Clientes - acompanhamento: apds a primeira conversao, o relacionamento

com o cliente continua sendo uma prioridade. A Renove mantera contato constante
com os clientes, oferecendo suporte continuo, atualizagdes sobre servicos, feedbacks
e oportunidades de expansdo do contrato. O objetivo é construir relacionamentos
sélidos e duradouros com os clientes, garantindo a satisfacéo e a fidelidade ao longo
do tempo.

As etapas do filtro de clientes ajudardo a orientar a abordagem da Renove
em todas as fases do processo de vendas e relacionamento com o cliente, desde a
conscientizacdo inicial até a manutencdo de uma base de clientes satisfeitos e

engajados.
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4.3.4 Estrutura de comercializagéo

Figura 3 - Estrutura de comercializagdo do empreendimento

Servigos de

Manutengao

Consultores
de Vendas

— Balcdo

=l Telemarketing

=1 \Whatsapp

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Os servigcos de manutencdo poderdo ser executados em nossa base ou na
base do cliente de acordo com o que for acordado.
As pecas poderao ser retiradas no balcdo de nossa empresa ou enviadas

ao cliente.

4.3.5 Localizagdo do negé6cio

A sede da empresa e o local de atendimento serdo no mesmo endereco no
bairro da Vila Maria, na cidade de Sao Paulo, SP.

Ficara localizada estrategicamente com facil acesso a Rod. Pres. Dutra e
Av. Marginal Tieté, proximo a sede de varias outras empresas do segmento e
potenciais clientes.

No raio de 5 km, existem 342 empresas que possuem O6nibus (9% das

empresas do municipio).
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Figura 4 — Localizagdo do empreendimento
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Fonte: Elaborado pelos empreendedores

4.4 OPERACIONAL

4.4.1 Layout ou arranjo fisico

Toda a operacdo e atendimento da Renove acontecera internamente em
uma das garagens do Grupo JCA, localizada no bairro da Vila Maria, na cidade de
Séo Paulo / SP.

Um dos pontos fortes do grupo para o inicio da operacgéo é a utilizacdo do
espaco que ja dispde e tudo o que a garagem ja oferece, inclusive com a possibilidade

de contratacdo de méo de obra e outros espacos por ocasido ou necessidade.
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Figura 5 — Layout Garagem Vila Maria — Grupo JCA
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Fonte: Elaborado pelos empreendedores

O fluxo dos veiculos na garagem se da sempre em sentido anti-horéario e é
bem sinalizado por conta da seguranca e maior eficiéncia nos processos.

Na parte de cima da garagem é onde ficara a oficina dedicada para o
atendimento da Renove, ao lado do préprio estoque para facilitar o fluxo de material.

J& o escritorio administrativo e a sala de atendimento aos clientes, ficara
mais proxima da recepcédo de modo a facilitar o contato com o cliente, que ficara
restrito somente a este ambiente dentro da garagem.

Com relagéo ao detalhamento do espaco da oficina, o local € composto por
14 boxes para atendimento aos veiculos em servigo, 0 qual cada um possui um
armario para ferramentas para guarda das mesmas.

Além disso, 0 espago contara com 2 computadores para lancamentos de

informacgdes e mais 3 televisores para acompanhamento das ordens de servico.

Figura 6 — Disposicéo e arranjo fisico Oficina e Estoque
53



Ibmec CNT | SEST SENAT / ITL

17 m 87 m
1 |
[ \ [
ATENDIMENTO & @ ' I;l =N ;] -1 ;]
oeve [0 £ S L L L L L F L L L L .
e B s B s N s B s T s | oy
3
ESTOQUE = (] - (] ] [ ] [ ]
£ DE PECAS E OUTROS
< MATEIRIAIS
%)
E — OFICINA
H_IHHH - 14 Box para atendimento
; 14 Caixas de Ferramentas
RECEBIMENTO [T .
DE MATERIAL 3 Televisores
2 Computadores
ESTOQUE

1 Balcdo para atendimento a oficina
1 Entrada para recebimento de materiais

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Ao lado da oficina ficard o estoque proprio da Renove para aplicacdo e
revenda de pecas. No estoque, ao lado direito, por dentro da oficina, ficard o balcao
de atendimento com uma estacdo de trabalho para atender os profissionais em
atuacdo da oficina. Também do lado direito, por fora oficina, ser4 o local para
recebimento de materiais, o qual o veiculo que ira descarregar tem amplo espaco para

tal.

4.4.2 Capacidade produtiva, comercial e de prestacaode servicos

A Renove possuird uma capacidade operacional que reflete seus recursos
e infraestrutura. Com um total de 14 boxes disponiveis para realizar servigos de
manutencdo, a empresa podera atender multiplos veiculos simultaneamente.
Considerando a operagdo em um unico unico turno, a Renove tem a disposi¢do um
total de 3.203 horas para a realizacdo de suas atividades de manutenc&o. Num valor
médio cobrado de R$ 220,00 por hora, o potencial de faturamento somente com méao
de obra mensal é de R$ R$ 704.660,00. Essa capacidade operacional, representada
pelo nimero de boxes, turno e horas disponiveis, é essencial para garantir uma

operacéo eficiente e oportuna, permitindo que a Renove atenda as demandas de seus
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clientes de maneira adequada e dentro dos prazos estabelecidos. Ndo se esta
trabalhando com esta hipotese num primeiro momento, mas se a estrutura for utilizada
em trés turnos, sete dias por semana, o potencial maximo é de 10.080 horas de

manutencgao.

Quadro 5 - Capacidade produtiva da Estrutura

Boxes Disponiveis 14
Turno 1
Horas Disponiveis 3.203

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

4.4.3 Processos operacionais

Na Renove os processos serdo divididos em basicamente duas frentes:
execucao de servicos e comercial.

Quando falamos sobre a execucdo de servicos, estamos falamos do
processo desde o momento em que o veiculo entra na oficina através de um
agendamento ou encaixe até o momento do pagamento e liberacdo do veiculo.

J4 a parte comercial, se inicia antes do agendamento, através das
atividades de prospeccao, contato e relacionamento com o cliente. A seguir, sera

descrito com maior detalhamento as atividades.
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Figura 7 - Fluxograma do processo de execuc¢ao de servigos
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Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Conforme imagem do fluxograma acima, a seguir esta a descricao
detalhada de como seriam executadas as atividades do processo de execucdo de
servigos dentro da oficina da Renove:

Agendamento de Servigos: os clientes entram em contato com a Renove
para agendar servicos de manutencdo para seus Onibus. Isso pode ser feito por
telefone, e-mail, Whatsapp ou através de um sistema de agendamento online.

Durante o agendamento, serdo coletadas informagbdes sobre o tipo de
servico necessario, a data e hora desejadas para a manutencdo, e detalhes do
veiculo.

Recepcédo do Veiculo e Encaminhamento a Oficina: no dia e horario
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agendado ou através de encaixe, o cliente traz o 6nibus para a oficina da Renove.

Equipe administrativa da Renove receberd o condutor do veiculo, ira
verificar as informacdes do agendamento e o encaminhara até a oficina. Assim que o
veiculo for recepcionado na oficina dentro da garagem, o mesmo colaborador
acompanhara o condutor até a saida ou a sala de espera.

Abertura de Ordem de Servico (O.S.): com o veiculo ja na oficina, a equipe
técnica da Renove abre uma Ordem de Servico (O.S.) no sistema interno da empresa,
registrando a reclamacéo e a solicitagdo do cliente (previamente levantados pela
equipe administrativa/comercial) e os detalhes do servico a ser realizado, incluindo
diagndsticos preliminares, pecas necessarias e estimativas de tempo e custo.

Aprovacdo de Servico: ap6és a abertura da 0O.S., a equipe
administrativa/comercial entra em contato com o cliente para discutir os reparos
necessarios, quaisquer problemas adicionais identificados e os custos associados. O
cliente revisa e aprova o orcamento antes que o trabalho de manutencao seja iniciado.

Execucdo de Servico: com a aprovacao do cliente, a equipe técnica da
Renove inicia a execu¢cdo da manutencao conforme descrito na O.S.

Sao realizados reparos, substituicdo de pecas, e todos os procedimentos
necessarios para garantir o cumprimento de tudo que foi lancado na abertura da
ordem de servico.

Fechamento de Orcamento: ap6s a conclusdo dos servigos, a equipe
técnica registra todas as atividades realizadas, incluindo horas trabalhadas, pecas
substituidas e quaisquer observacdes relevantes. O orcamento € finalizado com base
nos custos reais incorridos durante a manutencéo e no que foi previamente acordado
e aprovado pelo cliente.

Cobranca e Emissdo de Nota Fiscal: Com o trabalho concluido e o
orcamento finalizado, a equipe administrativa/comercial emite a fatura para o cliente.
Apds o pagamento, € emitida a nota fiscal correspondente aos servigos prestados e
envio ao cliente para fins de contabilidade e registros fiscais.

Com relacé&o ao principal processo comercial, o inicio se da a partir do
primeiro contato que é feito com o cliente, seja ele ativo ou receptivo, até o

agendamento do servigo em si, como serd mostrado a seguir:

Figura 8 - Fluxograma Processo Comercial
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Fonte: Elaborado pelos empreendedores

No primeiro contato, se entendera se o cliente ja possui uma necessidade
ou nao de determinado servico. Se sim, sera apresentada a solugdo com um
orcamento prévio, realizando o agendamento do servico. Neste caso, no orcamento
prévio que é informado ao cliente, considera-se pacotes de servicos com valores
previamente estabelecidos ou uma estimativa de valor de cobranca baseada no tempo
de execucgao de determinado servigo.

Se o cliente ainda ndo tem conhecimento da sua necessidade ou até
mesmo ndo tem conhecimento sobre a empresa (normalmente em contatos ativos), é
feito um convite a0 mesmo para uma reunido ou visita as nossas estruturas de forma
a apresentar melhor as solu¢des desenvolvidas de acordo com o perfil de cada cliente.
Apos esse contato, entende-se com ele se as solu¢des apresentadas avancarao para
uma proxima etapa, para um possivel fechamento de negécio.

Com relagéo a governanca da Renove, serdo realizadas trés reunides com
periodicidades especificas: “daily” de forma diaria; “conta-giro” de forma semanal e

“individual” de forma mensal.
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Figura 9 - Reunifes da Governanca Renove
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Alguns indicadores também serdo acompanhados, principalmente comerciais, tendo
como exemplos alguns conforme a seguir:

LEADS GERADOS

rCONTATOS REALIZADOS (% LEADS)

rVISITASIREUNI('.")ES REALIZADAS (% CONTATOS)

 ORCAMENTOS ENVIADOS (% CONTATOS)

rORC}AMENTOS REALIZADOS (% ENVIADOS)

rFATU RAMENTO DIARIO / TOTAL

DAILYS, CONTA-GIROS, INDIVIDUAL

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

4.4.4 Necessidade de pessoal

Com relacdo a mao de obra, a mesma sera contratada conforme aumento

da demanda de servi¢os. Para o ano de 2024, foi feita a seguinte estimativa:
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Quadro 6 - Capacidade de Mao de Obra 2024

975 1024 1075 1129 1185 1244 1307 1372 1441 1513 1588 1668 15519
Faturamento de Servigo 975 1024 1075 1129 1185 1244 1307 1372 1441 1513 1588 1668 15519
Faturamento de Peca 585 614 645 677 711 747 784 823 864 908 953 1001 9312

Faturamento de M3o de Obra 390 410 430 451 474 498 523 549 576 605 635 667 6208
Mecanico 10 10 11 11 11

Eletricista

Pintor

Funileiro/Tapeceiro
Borracheiro

Aux de Manutengao

N O FPr O W
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w onNO o
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w o N O wum
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A O N OO

Almoxarife
Encarregado de Almoxarifado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

I
S
N
I
(6]
(6]
(6]
(0]
(o)}
(o))
(o)}
(o))
(e)]

Encarregado de Manutengdao 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Supervisor de Manutengao 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Assistente Admnistrativo 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4
Encarregado ADM 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

HETV] Mol IETGGLEIN 332 | 348 371 | 385 396 | 422 444 464 | 485 516 544 | 571 5276

LV o] TIET LI EIRTY 39% | 39% | 40% | 39% | 39% | 39%  39% |[39% | 39% | 39% | 40%  40% | 39%

Horas Utilizadas 1.773 1.861 1.954 2.052 2.155 2.262 2.376 2.494 2.619 2.750 2.888 3.032 3.032
HH Contratada 1.853 1.995 1.995 2.280 2.423 2.423 2.565 2.708 2.850 2.850 2.993 3.278 3.278
M3o de Obra Contratada 21 22 22 24 27 27 28 30 32 32 33 35 35
M3ao de Obra Técnica 13 14 14 16 17 17 18 19 20 20 21 23 23
M3ao de Obra Gestao 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2
M3zo de Obra BackOffice 7 7 7 7 8 8 8 9 10 10 10 10 10
Custo da Operagdo por hora 276 269 280 259 259 270 267 267 267 278 277 266 266
Custo da Mao de Obra por hora 50 49 49 47 50 50 49 50 50 50 50 48 48
Peso Folha no ROL 11,0% 11,1% 10,5% 11,0% 11,8% 11,2% 11,2% 11,4% 11,5% 11,0% 10,8% 10,8% 11,1%
Valas Disponiveis 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14
Turno 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Horas Disponiveis 3.203 3.203 3.203 3.203 3.203 3.203 3.203 3.203 3.203 3.203 3.203 3.203 3.203

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

4.5 PLANO FINANCEIRO

4 5.1 Estimativa dos investimentos fixos

Os investimentos fixos englobam todos os bens necessarios para o
funcionamento adequado do negocio, 0s quais precisam ser adquiridos. Tendo como
objeto deste plano, um negdcio que se utilizara de ativos ocultos dentro do Grupo JCA
(tais como garagens, maquinarios, mobiliarios, etc) os investimentos fixos serdo
minimos e o retorno sobre o investimento tende a ser alto, com o intuito de rentabilizar

0 ativo ja existente.
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Assim sendo, foi feita uma estimativa de investimento fixo minimo, em dois
grupos: ferramental basico (considerando o custo de ferramentas basicas a R$ 5.000
por técnico no primeiro ano); e ferramental especial e outros equipamentos
complementares (considerando uma estimativa de gastos com outras ferramentas
especificas necesséarias ao negdcio e outros equipamentos tais como computadores

e monitores).

Tabela 3 - Estimativa de investimentos fixos

| Mtem | Valor | Depreciagio |

Ferramental Basico RS 115.000,00 20% ao ano
Ferramental Especial RS 285.000,00 20% ao ano
Total RS 400.000,00

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Dessa forma, ndo estdo previstos outros investimentos em mobiliario,
veiculos e outros ativos de maior montante tendo em vista o aproveitamento da

estrutura atual do Grupo JCA.

4.5.2 Capital de giro

Com relacao ao capital de giro, que é o0 montante de recursos necessarios
para o funcionamento normal da empresa (compreendendo a compra mercadorias,
financiamento das vendas e o pagamento das despesas), a necessidade de
investimento da empresa Renove esta basicamente em estoque de materiais para
venda e caixa para manter os pagamentos de pessoal no inicio da operac¢ao, suprindo
0S primeiros meses.

Estima-se que seja investido na primeira compra para estoque inicial o valor
de R$500.000,00 em pecas de “curva A” (pegas de maior giro e importancia) de forma
a ter a disposicéo os itens mais relevantes para os atendimentos.

Com relacdo ao capital de giro, consideramos a garantia de pagamento
minimo de total da equipe operacional por 2 meses, no valor total de R$ 190.862,12.
Somando, o capital de giro total inicial € de R$ 690.862,12. Por ser uma estimativa, e
para melhor efeito no demonstrativo, arredondamos o valor do capital de giro para R$
700.000,00 (1,32% de acréscimo).
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Em se tratando da compra e venda do estoque de pecas, seré trabalhado
com o cliente um prazo médio de recebimento de 45 dias e para pagamento ao

fornecedor 60 dias, conforme tabela abaixo.

Tabela 4 - Prazos Médios de Pagamento e Recebimento

Outras informagées

Prazo com Fornecedor 30/60/90 = prazo médio 60 dias
Prazo com Cliente 30/60 = prazo médio de 45 dias

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

O prazo para recebimento do cliente partiu da premissa do que ja é
oferecido ao cliente nos atendimentos atuais e 0 prazo para pagamento aos
fornecedores reflete a média de prazos ja praticados com atuais fornecedores nas

pecas para revenda.
4.5.3 Investimentos pré-operacionais

Com relacdo aos investimentos pré-operacionais, que sao aqueles gastos
necessarios antes do inicio das atividades, considerou-se o investimento total de R$
350.000,00, tendo como principal premissa a reforma e adaptacédo dos 14 boxes para
atendimento (R$ 25.000,00 por box). Apesar dos boxes em questéo ja existirem na
atual estrutura do Grupo JCA, serd necessaria a adaptacdo e a reforma deles bem
como dos espacos que os cercam, de forma a torna-los mais eficientes e ainda mais

Seguros.

4.5.4 Investimento total (resumo)

Neste quadro de investimento total, estdo demonstrados de forma resumida
0S topicos anteriores com seus respectivos investimentos. Foi adicionada a
classificacdo do que sera considerado Capex e do que sera considerado Opex.

De acordo com o portal da XP Investimentos no Opex (operational
expenditure, traduzido “despesas operacionais”), entra todo montante que a empresa
investe em bens operacionais, incluindo aqui o estoque e a méo de obra. Ja o Capex

(capital expenditure, traduzido “despesas de capitais”) é a parcela dos recursos da
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empresa que sera destinada aos bens de capitais, incluindo aqui o investimento em

ferramental e o investimento permanente na estrutura dos boxes.

Tabela 5 - Investimento Total

____ttem | _ Valor __|Classificagio

Investimentos Fixos RS 400.000,00 CAPEX
Capital de Giro RS 700.000,00 OPEX
Investimentos Pré-Operacionais RS  350.000,00 CAPEX
Total R$ 1.450.000,00 [
Total CAPEX RS 750.000,00 [
Total OPEX RS 700.000,00 [

Fonte: Elaborado pelos empreendedores
Com relacédo a fonte de recursos, como ja citado no item 4.1.9 Fonte de

recursos, foram estruturados 10 cenarios para a composi¢ao da fonte de recursos:

Tabela 6 — Fonte de recursos

1.  (E/ D+E)-10% 14,25% 15,22% 14,64%
2.  (E/ D+E)-20% 14,25% 15,67% 14,42%
3.  (E/ D+E)-30% 14,25% 16,26% 14,20%
4.  (E/ D+E) - 40% 14,25% 17,04% 13,99%
5. (E/ D+E)-50% 14,25% 18,13% 13,77%
6. (E/ D+E)-60% 14,25% 19,77% 13,55%
7.  (E/ D+E)-70% 14,25% 22,50% 13,33%
8.  (E/ D+E)-80% 14,25% 27,96% 13,12%
9.  (E/ D+E)-90% 14,25% 44,34% 12,90%
10. (E/ D+E)-95% 14,25% 77,09% 12,79%

Ke custo de capital préprio
Kd custo de capital de terceiros

‘ Beta (Auto Pegas) ‘ 1,2 ‘
Fonte: Elaborado pelos alunos

A métrica financeira utilizada para calcular o custo de capital foi a WACC
(Weighted Average Capital Cost, em portugués: Custo Médio Ponderado de Capital),
gue, segundo o portal da XP Investimentos, representa o custo médio ponderado dos
diferentes tipos de capital que uma empresa utiliza para financiar suas operagdes. Em
suma, o WACC é calculado para que se saiba se um investimento tera um retorno

minimo que o faca valer a pena. Os projetos que tém um retorno superior ao WACC
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séo considerados geradores de valor para a empresa.
A base de célculo para o WACC, bem como as premissas utilizadas

constam no quadro abaixo:

Quadro 7 - Base de Célculo e Premissas WACC

Variaveis do CAPM global ajustado para o mercado brasileiro EIESIl  Fontes:

Divida Oneroso (DEBT) $ Divida Liquida com Instituicdes Financeiras/Capital Empregado - Base 100 do Capital Empregado
Capital Empregado Base 100 ou unitaria do capital empregado

Alavancagem (D/E) 1,0000  Estrutura de Capital: debt:equity

Taxa livre de risco (K) 6,12%  US Treasury Bond 10 years (Média do yield to maturity de 1973-2022)

Risco pais (K,p) 3,68%  Country Risk Premium (janeiro de 2023)

Prémio de mercado de equity USA (K, - Ky) 4,12%  Diferenga entre SP500 e a T Bond de 10 anos (Periodo 1973-2022)

Beta desalavancado (total market - without financials) 1,2 Beta"Auto Parts" - Fonte: Damodaran - Jan 2023

Aliquota marginal de imposto (T) 34,0% Aliquota de Imposto de Renda e Contribui¢do Social sobre Lucro Liquido

Beta alavancado 2,00 Efeito Hamada, no qual o Beta Alavancado = Beta Desalavancado [ 1 + D/E (1 - IR)]

Custo de capital préprio nominal (Ke nominal ,,) 18,03%  As taxas acima empregadas s&o nominais, ou seja possuem componente inflacionario americano
Inflagdo americana (CPI ,) 3,84% Inflagdo média americana do periodo 1973-2023

Inflag&o Brasileira 3,93%  Boletim Focus de 15/12/2023

Custo de capital proprio real (Keey) 13,66%  Custo de capital proprio expresso em termos reais

Custo de Capital préprio nominal (Ke nominal ,,) 18,13% Custo de capital proprio expresso em termos reais

Variaveis para o custo de capital de terceiros

Custo Médio Ponderado da Divida Onerosa (Kd nominal bruto) Informado pela Dire¢édo Grupo JCA
Aliquota marginal de imposto de renda (T) 34,00%
Custo Médio Ponderado da Divida Onerosa (Kd nominal liquidc 9,4%
Custo Médio Ponderado da Divida Onerosa (Kd real liquido) 5,3%
Custo de capital préprio nominal (Ke pomina) 18,13%
Custo de capital de terceiros real (Kd nominal apes impostos) 9,41%
WACC nominal 13,77%
WACC real 9,47%

Fonte: Elaborado pelos alunos

Para fins de estudo, o melhor cenario para o custo médio ponderado de
capital € 0 12,79% (cenério 10), sendo 95% capital de terceiros com 5% de capital
proprio. No entanto, seguindo as deliberacdes atuais dos gestores do Grupo,
trabalharemos com a hipdtese de investimento no negdécio com 100% de capital

préprio, sem contracdo de dividas de terceiros.

4.5.5 Estimativa do faturamento mensal

A estimativa de faturamento mensal é crucial para o planejamento
financeiro, controle e tomada de decisGes das empresas, ajudando na gestao eficaz
dos recursos.

Para calcular o faturamento da Renove consideramos a capacidade
operacional total de 14 boxes de atendimento, comecando com um volume de servigos
de 55% sobre o total de horas disponiveis (para 1 turno) no primeiro més e crescendo

a ocupacao baseados no aumento mensal de faturamento em 5% ao més até o final
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do ano de 2024, chegando a 95% de ocupacdo com servico dos boxes em horério
comercial ao final do periodo.

O valor médio por méo de obra vendido € de R$ 220,00 e o fator peca sobre
o faturamento total € de 60% e de mao de obra 40% (baseado no anuario SINDIREPA,
2022).

A estimativa de faturamento total no ano de 2024 é de R$ 15,5 milhdes,
sendo R$ 9,3 milhdes com a venda de pecas e R$ 6,2 milhdes com a venda de méo

de obra em servicos.

Quadro 8 - Estimativa de Faturamento para 2024, em milhares de reais

975 1024 1075 1129 1185 1244 1307 1372 1441 1513 1588 1668 15519
Faturamento de Servico 975 1024 1075 1129 1185 1244 1307 1372 1441 1513 1588 1668 15519
Faturamento de Peca 585 614 645 677 711 747 784 823 864 908 953 1001 9312

Faturamento de Mdo de Obra 390 410 430 451 474 498 523 549 576 605 635 667 6208

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

As contratacdes serdo realizadas a medida em que aumentarmos a venda

de servigos de acordo com a estimativa prevista.

Quadro 9 - Capacidade Produtiva de Pessoal Horas Utilizadas x Horas Contratadas

Horas Utilizadas 1.773 1.861 1.954 2.052 2.155 2.262 2.376 2.494 2.619 2.750 2.888 3.032 3.032
HH Contratada 1.853 1.995 1.995 2.280 2.423 2.423 2.565 2.708 2.850 2.850 2.993 3.278 3.278

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

A estrutura fisica para atendimento dos veiculos contard com 14 boxes que
somados em horas uteis, utilizando somente 1 turno de trabalho, tera 3.203 horas

produtivas, que podem ser vendidas ao mercado.

Quadro 10 - Capacidade Mensal da Estrutura Fisica Total em Horas com 1 Turno

Boxes Disponiveis 14
Turno 1
Horas Disponiveis 3.203

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Para efeito mais realista nos custos dos colaboradores da operacéao,
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consideramos uma reduc¢do na produtividade total, férias, absenteismo e treinamento,

conforme quadro a seguir.

Quadro 11 - Base de Calculo Produtividade por Colaborador

80%
| Fériag| 8%
3%
3%
6,79
| emminutos JRRETVAL
142,52
| _emminutos IEETIN

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

4.5.6 Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e

terceirizacdes

Por ndo se tratar de uma inddstria, e sim uma empresa de servigos e venda
de pecas, a Renove nao provisionou em sua estrutura de custos 0s custos com
matéria-prima.

Dessa forma, os custos serdo melhor abordados nos itens: 4.5.8 Apuracdo
do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas; e 4.5.9 Estimativa dos

custos com mao de obra.
4.5.7 Estimativa dos custos de comercializagao

A estimativa de custos de comercializacdo incluem as despesas
diretamente relacionadas as vendas, tais como impostos e comissfes de vendedores.

Abaixo, relacionamos o0s percentuais e valores absolutos derivados da

estimativa de faturamento do ano de 2024.
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Quadro 12 - Estimativa de Custos de Comercializagdo, em milhares de reais

RENOVE 2024 JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUU AGO SET OUT NOV DEZ TOTAL
Faturamento Bruto - R$ 975 [ 1024 | 1075 | 1129 | 1185 | 1244 | 1307 | 1372 | 1441 | 1513 | 1588 | 1668 | 15519
Servigo 390 | 410 | 430 | 451 | 474 | 498 | 523 | 549 | 576 | 605 | 635 | 667 | 6208

Peca 585 | 614 | 645 | 677 | TN | 747 | 784 | 823 | 864 | 908 | 953 | 1001 | 9312

Impostos sobre Faturamento - R$ -132 | <139 | <146 | 153 | -160 | <169 | <177 | -186 | -195 | -205 | 215 | -226 | -2102

ISS (5% Servico) 20 | 20 | 2 23 | 24 | 25 | 26 | 27 | 29 | 30 | 32 | 33 | 310
PIS (1,65% Servico/Peca) 9 10 | 10 1 1 12 12 13| 14 | 14 15 16 | 146
COFINS (7,6% Servico/Peca) 42 | 44 | 47 | 49 | 5l 54 | 57 | 60 | 63 | 66 | €69 | 72 | 674
ICMS médio (10,43% Peca) &l 64 | 67 71 74 | 78 | 82 | 86 | 90 | 95 | 99 | 104 | 97
Despesas Varidveis Totais - R$ 31| 33 | 34| 36 | 38 | 40 | 42 | 44 | 46 | 48 | 51 | 53 | -494
Vendas e Comissdes (2%) -7 -7 -7 -8 -8 -8 -9 -9 -10 -10 -11 -11 | <106
Taxa de cartdo (2%) 20 | 20 | -2 25 | 24 | 25| 26 | 27 | 29 | 30 | -32 | 33 | -310
Marketing (0,5%) 5 3 5 6 -6 6 7 7 7 8 8 -8 | -78
Impostos sobre Lucro - R$ -84 | 88 | 94 | -97 99 | -106 | -112 | -6 | 121 | -130 | -137 | -143 | -1327

CSLL (9%) 22 | 23 | 25 | 26 | 26 | 28 | 30 | 3 32 | 34 | 36 | 38 | 351

IRP] (25%) 62 | &5 | 69 | 71 73 | 78 | 82 | 85 | 89 | 95 | 101 | 105 | 976

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

4.5.8 Apuracao do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

O custo dos materiais diretos ou das mercadorias vendidas reflete o valor
deduzido dos estoques pela sua venda efetiva.

Para 2024, o custo de mercadorias vendidas estimadas, no caso das pecas
vendidas, é de 71,5%, correspondendo ao markup de 40% sobre este custo, que foi
definido como premissa para a revenda de pecas neste plano de negdcio.

No quadro abaixo que demonstra a estimativa de lucro bruto para 2024, o
valor total do Custo de Mercadoria Vendida para o ano é de R$ 6,6 milhdes, para um

faturamento total de R$ 9,3 milhdes em pecas.
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Quadro 13 - Lucro Bruto, em milhares de reais

RENOVE 2024 A B AGO 0 0 » OTA
Faturamento Bruto - R$ 975 [1024 | 1075 | 1129 | 1185 | 1244 | 1307 | 1372 | 1441 | 1513 | 1588 | 1668 | 15519
Servico 390 | 410 | 430 | 451 | 474 | 498 | 523 | 549 | 576 | 605 | 635 | 667 |6208

Peca 585 | 614 | 645 | 677 | 7N | 747 | 784 | 823 | 864 | 908 | 953 | 1001 | 9312
Impostos sobre Faturamento - R$ <132 | -139 | -146 | -153 | -160 | -169 | -177 | -186 | -195 | -205 | -215 | -226 |-2102
ISS (5% Servico) 20 | 20 21 23 24 25 | 26 | 27 | 29 | 30 32 33 | 310

PIS (1,65% Servico/Peca) 9 10 10 n 1 12 12 13 14 14 15 16 | 146
COFINS (7,6% Servigo/Pega) 42 | 44 | 47 | 49 5] 54 | 57 | 60 | 63 | 66 | 69 | 72 | 674
ICMS médio (10,43% Peca) 61 64 67 71 74 78 82 | 86 | 90 95 99 | 104 | 97N
Faturamento Liquido - R$ 843 | 885 | 929 | 976 | 1025 | 1076 | 130 | 1186 | 1245 | 1308 | 1373 | 1442 (13417
CUSTOS (CMV+M.0O))- R$ 511 | -537 | -559 | -591 | -629 | -654 | -686 | -723 | -761 | -792 | -829 | -871 | -8141
Servico 93 | 98 | 98 | 107 | 121 | 121 | 126 | 135 | 143 | 143 | 148 | 156 | 1490

Peca 418 | 439 | 461 | 484 | 508 | 533 | 560 | 588 | 617 | 648 | 681 | 715 | 6651

Lucro Bruto - R$ 332 | 348 | 371 | 385 | 396 | 422 | 444 | 464 | 485 | 516 | 544 | 571 | 5276
Margem Bruta - % 39,4%|39,4%|39,9% | 39,4% | 38,6% | 39,2% |39,3% | 39,1% |38,9% | 39,5% | 39,6% |39,6% | 39,3%

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

4.5.9 Estimativa dos custos com méao de obra

As estimativas de custo de méo de obra referem-se a previsdo dos gastos
relacionados aos salérios e encargos dos funcionarios necessarios para realizar as
atividades do negoécio. Isso envolve calcular o custo total dos recursos humanos,
incluindo salarios base, horas extras, beneficios, contribuices previdenciarias,
Impostos e outros encargos trabalhistas.

Para os estudos e estimativas neste plano de negécio tomamos como base
a politica de salarios do quadro seguinte, multiplicando por 2,06 (multiplicador base
utilizado para estimativas no Grupo JCA) o salario bruto de forma a trazer todos os
encargos pertinentes aos custos.
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Quadro 14 - Cargos e Salérios
RS 2.514,12 RS 5.179,08
RS 2.514,12 RS 5.179,08
RS 2.086,16 RS 4.297,49
UGS AE 0 RS 2.086,16 RS 4.297,49
:lodlegdige| RS 2.086,16 RS 4.297,49
G EEG =10 RS 1.204,60 RS 2.481,47
HIEREECLLGEYERNE L] RS 2.743,92 RS 5.652,48
ARG L EQIN Gy RS 4.032,61 RS 8.307,18
locldiisl RS 1.697,39 RS 3.496,62
STl oM HNET e ] RS 2.743,92 RS 5.652,48
R e el RS 1.697,39 RS 3.496,62
Sl e )] RS 2.743,92 RS 5.652,48
GG RS 2.198,62 RS 4.529,16
ETIc L RO EY RS 4.032,61 RS 8.307,18

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Para a estimativa de méo de obra, considerou-se o acréscimo gradativo de

Quadro 15 - Estimativa de mao de obra

975 1024 1075 1129 1185 1244 1307 1372 1441 1513 1588 1668 15519
Faturamento de Servico 975 1024 1075 1129 1185 1244 1307 1372 1441 1513 1588 1668 15519
Faturamento de Peca 585 614 645 677 711 747 784 823 864 908 953 1001 9312
Faturamento de Mdo de Obra 390 410 430 451 474 498 523 549 576 605 635 667 6208
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
511 537 559 591 629 654 686 723 761 792 829 871 8141
Pessoal 93 98 98 107 121 121 126 135 143 143 148 156 1490
Mecanico 7 7 7 8 8 8 9 9 10 10 11 11 11
Eletricista 3 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 6 6
Pintor 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Funileiro/Tapeceiro 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Borracheiro 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Aux de Manutengao 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 4 4
Almoxarife 4 4 4 4 5 5 8 5 6 6 6 6 6
Encarregado de Almoxarifado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Encarregado de Manuteng¢do 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Supervisor de Manutengdo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Assistente Administrativo Bl 3 Bl 3 Bl 3 Bl 4 4 4 4 4 4
Encarregado ADM 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Horas Utilizadas 1.773 1.861 1.954 2.052 2.155 2.262 2.376 2.494 2,619 2.750 2.888 3.032 3.032
HH Contratada 1.853 1.995 1.995 2.280 2.423 2.423 2.565 2.708 2.850 2.850 2.993 3.278 3.278
Méo de Obra Contratada 21 22 22 24 27 27 28 30 32 32 33 35 35
Méo de Obra Técnica 13 14 14 16 17 17 18 19 20 20 21 23 23
Méo de Obra Gestdo 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Mao de Obra BackOffice 7 7 7 7 8 8 8 9 10 10 10 10 10
Custo da Operagdo por hora 0,28 0,27 0,28 0,26 0,26 0,27 0,27 0,27 0,27 0,28 0,28 0,27 0,27
Custo da Mao de Obra por hora 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05
Peso Folha no ROL 11,0% 11,1% 10,5% 11,0% 11,8% 11,2% 11,2% 11,4% 11,5% 11,0% 10,8% 10,8% 11,1%

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Com o fim de calcular a produtividade liquida de cada colaborador, utilizou-
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se algumas premissas que podem ser visualizadas no quadro a seguir, as quais

trouxeram o valor total de 142 horas mensais produtivas por colaborador.

Quadro 16 - Premissas Produtividade Liquida

80%
| Férias 8%
3%
3%
6,79
| emminutos BRRETVAT
142,52
L em minutos IEEEAI

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Por fim, é valido considerar que a Renove como empresa que tem como
principal negdcio a venda de servicos de manutencédo juntamente com a venda de
pecas aplicadas, tem um acréscimo variavel com custo de pessoal conforme se
aumenta a quantidade de servigos executados em horas. Portanto, a indisponibilidade
de pessoas qualificadas para exercer as funcdes da empresa é um limitador de

crescimento do negaocio.

4.5.10 Estimativa do custo com depreciacao

As estimativas com custo de depreciacdo referem-se a previsao dos gastos
associados a perda de valor de ativos tangiveis ao longo do tempo devido ao
desgaste, obsolescéncia ou uso.

Para o calculo de depreciacdo da Renove, considerou-se os investimentos
realizados na infraestrutura (pré-operacional), em ferramental basico, e em
ferramental especial, com uma depreciagdo anual de 20%, conforme detalhado na
tabela a seguir.

Tabela 7- Estimativa do Custo com Depreciacao sobre os Investimentos

“ Vida Util| Depreciag¢io Anual | Depreciagio Mensal
RS

Infraestrutura RS 350.000,00 5anos RS 70.000,00 5.833,33
Ferramental Bdsico RS 115.000,00 5anos RS 23.000,00 RS 1.916,67
Ferramental Especial RS 285.000,00 5anos RS 57.000,00 RS 4.750,00
Total RS 750.000,00 RS 150.000,00 RS 12.500,00
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Cabe ratificar que por conta do modelo de negdcio se utilizar de ativos dentro de um
grupo empresarial, de forma a otimizar seus recursos, nao esta se provisionando na

conta a depreciacdo desses ativos.

4.5.11 Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

A estimativa dos custos fixos operacionais mensais refere-se a previsao
dos gastos regulares e constantes que uma empresa enfrenta durante um
determinado periodo.

No modelo de negdcio atual o qual aproveita-se recursos e ativos que o
Grupo ja possui de forma a otimiza-los, considerou-se as despesas fixas de forma
genérica e variavel, em apenas 2 campos, sendo eles o de aluguel (3% sobre
faturamento) e outras despesas (3% sobre faturamento) com o fim de provisionamento

sobre algum possivel gasto ou custo que venha a existir.

Quadro 17 - Provisao de Despesas Fixas, em milhares de reais

AGO O O D OTA

RENOVE 2024 A B
Faturamento Bruto - R$ 975 [ 1024 | 1075 | 1129 | 1185 | 1244 | 1307 | 1372 | 1441 | 1513 | 1588 | 1668 | 15519
Servigco 390 | 410 | 430 | 451 | 474 | 498 | 523 | 549 | 576 | 605 | 635 | 667 | 6208

Peca 585 | 614 | 645 | 677 Al 747 | 784 | 823 | 864 | 908 | 953 | 1001 | 9312
Despesas Fixas - R$ =55 -61 -64 | -68 -71 <75 | <78 | -82 | -86 -91 -95 | -100 | -931
Aluguel -29 -31 -32 | -34 -36 -37 | -39 | -41 -43 | -45 | -48 | -50 | -466

Outras Despesas -29 -31 -32 | -34 -36 -37 | -39 | -41 -43 | -45 | -48 | -50 | -466

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

4.5.12 Demonstrativo de resultados

O demonstrativo de resultados, também conhecido como demonstragao do
resultado do exercicio (DRE), € um dos principais relatérios financeiros de uma
empresa. Ele apresenta as receitas, despesas, lucros e prejuizos de um negocio
durante um determinado periodo de tempo. O DRE mostra a margem de lucro liquido
da empresa apos todas as despesas terem sido deduzidas das receitas.

ApoOs a demonstracao por partes nos topicos anteriores, sera apresentado

a seguir a estimativa dos resultados para 2024 da Renove.
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Quadro 18- Estimativa do Demonstrativo de Resultados Renove 2024, em milhares
de reais

RENOVE 2024 A AR ABR A AGO 0 0 » OTA
Faturamento Bruto - R$ 975 [ 1024 | 1075 | 1129 | 1185 | 1244 | 1307 | 1372 | 1441 | 1513 | 1588 | 1668 | 15519
Servigo (40%) 390 | 410 | 430 | 451 | 474 | 498 | 523 | 549 | 576 | 605 | 635 | 667 |6208
Peca (60%) 585 | 614 | 645 | 677 | 71 | 747 | 784 | 823 | 864 | 908 | 953 | 1001 | 9312
Impostos sobre Faturamento - R$ <132 | -139 | -146 | -153 | -160 | -169 | -177 | -186 | -195 | -205 | -215 | -226 |-2102
ISS (5% Servico) 20 20 21 23 24 25 | 26 | 27 29 30 32 33 | 310
PIS (1,65% Servico/Peca) 9 10 10 n n 12 2 13 14 14 15 16 | 146
COFINS (7,6% Servigo/Pega) 42 | 44 | 47 | 49 5] 54 | 57 | 60 63 66 69 72 | 674
ICMS meédio (10,43% Peca) 61 64 | 67 | 71 74 | 78 | 82 | 86 | 90 | 95 | 99 | 104 | 97
Faturamento Liquido - R$ 843 | 885 | 929 | 976 | 1025 | 1076 | 1130 | 1186 | 1245 | 1308 | 1373 | 1442 |13417
CUSTOS (CMV+M.0.)- R$ -5 | -537 | -559 | -591 | -629 | -654 | -686 | -723 | -761 | -792 | -829 | -871 | -8141
Servigo 93 | 98 | 98 | 107 | 121 | 121 | 126 | 135 | 143 | 143 | 148 | 156 | 1490
Peca (71,5%) 418 | 439 | 461 | 484 | 508 | 533 | 560 | 588 | 617 | 648 | 681 | 715 | 6651
Lucro Bruto - R$ 332 | 348 | 371 | 385 | 396 | 422 | 444 | 464 | 485 | 516 | 544 | 571 | 5276
Margem Bruta - % 39,4%39,4%|39,9% | 39,4% | 38,6% | 39,2% | 39,3% | 39,1% | 38,9% | 39,5% | 39,6% | 39,6% | 39,3%
Despesas totais - R$ 90 | -94 | 99 | 104 | -109 | -4 | -120 | -126 | -132 | 139 | -146 | -153 |-1425
Despesas Variaveis - R$ 31 | 33 | 34 | 36 | 38 | 40 | -42 | -44 | -46 | -48 | -51 | -53 |-494
Vendas e Comissdes (2% lucro bruto) -7 -7 -7 -8 -8 -8 9 9 -10 -10 | N -106
Taxa de cartao (2%) 20 | 20 | 21 | 23 | 24 | 25 | 26 | 27 | 29 | 30 | -32 | -33 | -310
Marketing (0,5%) -5 -5 -5 -6 -6 -6 =7 7 7 -8 -8 8 | -718
Margem de Contribuigdo - R$ 301 | 316 | 336 | 349 | 358 | 382 | 402 | 420 | 439 | 468 | 493 | 518 | 4783
Margem de Contribuicao - % 35,7% | 35,7% | 36,2% | 35,7% | 35,0% | 35,5% |35,6% | 35,4% | 35,3% | 35,8% | 35,9% | 35,9% | 35,6%
Despesas Fixas - R$ 59 | 6 | 64| 68 | 71 | -75 | -78 | -82 | -86 | 91 | -95 | -100 | -931
Aluguel (3%) 29 | 31 | 32 | 34 | 36 | 37 | -39 | -41 | -43 | -45 | -48 | -50 | -466
Outras Despesas (3%) 29 | 31 | 32 | 34 | 36 | 37 | -39 | -41 | -43 | -45 | -48 | -50 | -466
Resultado Operacional (EBITDA) - R$ | 243 | 254 | 272 | 281 | 287 | 308 | 324 | 338 | 353 | 377 | 398 | 418 | 3852
Margem EBITDA % 28,8%|28,7%|29,3% | 28,8%|28,0%|28,6% |28,7%|28,5% | 28,3% | 28,8% | 29,0% | 29,0% | 28,7%
Depreciagdo e Amortizagdo - R$ A3 | A3 | A3 | A3 | a3 | A3 | A3 | A3 | A3 | A3 | a3 | 13 | -150
Depreciagao (20% Capex) - R$ 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 | 150
Lucro antes de Imposto de Renda - R$ | 230 | 242 | 259 | 268 | 275 295 311 325 | 340 | 365 | 386 | 405 | 3702
Impostos sobre Lucro - R$ -78 -82 | -88 -91 -93 | -100 | -106 | -1M1 -6 | -124 | -131 | -138 | -1259
CSLL (9% sobre lucro) 21 22 | 23 | 24 | 25 | 27 | 28 | 29 31 33 35 36 | 333
IRPJ (25% sobre lucro) 58 | 60 | 65 67 69 | 74 | 78 | 81 85 91 96 | 101 | 925
Lucro Liquido - R$ 152 | 160 | 171 | 177 | 181 | 195 | 205 | 215 | 224 | 241 | 254 | 267 |2443
Lucro Liquido % 18,0% (18,0% (18,4%|18,2% [17,7% | 18,1% (18,2% | 18,1% (18,0% (18,4% (18,5% |18,6% | 18,2%

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

4.5.13 Indicadores de viabilidade

4.5.13.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio indica a receita minima que sua empresa deve gerar
para cobrir todos os custos durante um periodo especifico. A formula utilizada para

calculo do ponto de equilibrio da Renove foi esta:
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A) PE = Custo FixoTotal
indice daMargem de Contribuicao (¥)

(*) Observacao

i Margem de Contribuicao

IndicedaMargem _ _ (ReceitaTotal - CustoVariavel Total)

de Contribuicao ReceitaTotal
Onde:

Receita Total RS 15,5 milhdes |Receita Bruta

Custo Variavel Total RS 6,3 milhdes |Impostos sobre vendas; CMV; despesas variaveis
Custo Fixo Total RS 2,4 milhdes |M3o de obra; aluguéis e outras despesas orcadas
indice Margem de Contribuigdo 40%

Ponto de Equilibrio RS 6 milhdes

Portanto, considerando as premissas acima, o ponto de equilibrio para a
Renove é de R$ 6 milhdes de reais em faturamento bruto anual, sendo R$ 2,4 milhdes
em faturamento com a hora de mao de obra (aproximadamente 10.909 horas anuais
ou 909 horas mensais) e R$ 3,6 milhdes com venda de pecas (ou R$ 300 mil por més).

4.5.13.2 Lucratividade

A lucratividade € um indicador que avalia a relacédo entre o lucro liquido e
as receitas geradas por vendas. Constitui um dos principais parametros econémicos
das empresas, pois reflete sua competitividade. Quando uma empresa obtém uma
lucratividade satisfatéria, aumenta sua habilidade para competir, visto que pode
destinar mais recursos para atividades como publicidade, ampliacdo da gama de
produtos e servicos, e aquisicdo de equipamentos novos, entre outros investimentos.

Para o levantamento da lucratividade da Renove para o ano de 2024,

considerou-se o lucro liquido dividido pelo faturamento bruto, conforme abaixo.
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Quadro 19 - Lucratividade

RENOVE 2024 A AR ABR A AGO 0 0 » OTA
Faturamento Bruto - R$ 975 | 1024 | 1075 | 1129 | 1185 | 1244 | 1307 | 1372 | 1441 | 1513 | 1588 | 1668 | 15519
Impostos sobre Faturamento - R$ -132 -139 -146 -153 -160 -169 -177 -186 -195 -205 -215 -226 | -2102
Faturamento Liquido - R$ 843 | 885 | 929 | 976 | 1025 | 1076 | N30 | 1186 | 1245 | 1308 | 1373 | 1442 | 13417
CUSTOS (CMV+M.0.)- R$ 5N | 537 | 559 | -591 | -629 | -654 | -686 | -723 | -761 | -792 | -829 | -871 | -8141
Lucro Bruto - R$ 332 | 348 | 371 385 | 396 | 422 | 444 | 464 | 485 | 516 | 544 | 571 | 5276
Despesas totais - R$ -90 -94 -99 -104 -109 -4 -120 -126 -132 -139 -146 -153 -1425
Resultado Operacional (EBITDA)-R$ | 243 | 254 | 272 | 281 287 | 308 | 324 | 338 | 353 | 377 | 398 418 | 3852
Depreciagdo e Amortizagéo - R$ 13 13 3 3 A3 3 13 13 13 13 3 413 -150
Lucro antes de Imposto de Renda - R$ | 230 242 259 268 275 295 31N 325 340 365 386 405 | 3702
Impostos sobre Lucro - R$ 78 -82 -88 91 93 | -100 | -106 | - T6 | 124 | A3 138 | -1259
Lucro Liquido - R$ 152 | 160 | 17 177 181 195 | 205 | 215 | 224 | 241 | 254 | 267 | 2443
Lucratividade [15,58%15,59%(15,92%[15,70%[15,30%[15,65% | 15,72% [ 15,64%[15,58%[15,92%[16,02%[16,04%[15,74%

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

A lucratividade da Renove para 2024 esta estimada em 15,74%. Segundo
a Infomoney, a média de lucro liquido do setor de concessionarias (negocio que mais
se assemelha a Renove) foi de 5,87% em 2022. Portanto, a performance esperada
para o negocio esta 2,7 vezes maior que o setor. Isso se mostra possivel também pela

utilizacao dos ativos ocultos do Grupo JCA, que impulsiona o lucro liquido para cima.

4.5.13.3 Rentabilidade

A rentabilidade € um pardmetro que indica o qudo atrativos sdo 0s
negdécios, ao mensurar o retorno do capital investido para os acionistas. Expressa-se
como uma porcentagem em periodos de tempo especificos (mensal ou anual). Deriva
da divis&do do lucro liquido pelo investimento total. E crucial comparar a rentabilidade
com os indices vigentes no mercado financeiro.

Considerando a divisdo do lucro liquido pelo investimento total dos s6cios
em 2024, temos o seguinte resultado: R$ 2.443.147,00/ R$ 1.450.000,00 = 1,68 x 100
= 168,5 %. Isso significa, portanto, que a rentabilidade do negécio a 168,5% é muito

atrativa, pagando o investimento inicial ainda no primeiro ano de operagao.

45.13.4 Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno do investimento é o periodo necessario para recuperar
o capital investido por meio dos lucros gerados pelo projeto ou empreendimento.
Para a Renove, o0 retorno do investimento (payback) ocorre ainda no

primeiro ano, em 8,27 meses. I1sso é possivel pois a rentabilidade prevista € acima da
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média por conta da maximizacdo de ativos do Grupo, pagando o investimento
incremental do negécio.

Calculou-se também o Valor Presente Liquido (VPL), que é a diferenca
entre o valor presente dos fluxos de caixa futuros de um investimento e o valor do
investimento inicial; a TIR que representa a taxa de desconto que torna o VPL de um
investimento igual a zero, indicando a taxa de retorno esperada; e o Return on
Investment (ROI), que € uma medida que calcula o retorno financeiro em relacao ao
custo do investimento, representando o tempo que leva para os fluxos de caixa

gerados igualarem o investimento inicial, a seguir:

Tabela 8 - Indicadores de Retorno e Viabilidade

Indicadores de Retorno

WACC* 12,79%

VPL (Valor Presente Liquido) RS 10.912.972
TIR (Taxa Interna de Retorno) 187%

ROI 653%
Investimento Inicial -RS 1.450.000
Payback(Ano) 0,67

Selic 11,75%

* Calculo WACC realizado apenas para fins de estudo utilizando a melhor
estrutura de capital 95% capital de terceiro com 5% de capital préprio, ndo
aplicado nos demonstrativos

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Projetou-se também uma estimativa de crescimento de 20% ao ano para

0s 4 anos seguintes, mantendo-se o crescimento estavel posteriormente.

Tabela 9 - Estimativa de crescimento

Resumo | 204 | _ 2025 | _ 202 _ | _ 2027 | _ 2028 _ | _ Total |

Faturamento Bruto R$ 15.519.198,36 RS 18.623.038,03 RS 22.347.645,63 RS 26.817.174,76 RS 32.180.609,71 RS 115.487.666,50
Impostos RS 2.101.71460 R$ 2.522.057,52 R$ 3.026.469,02 R$ 3.631.762,82 RS 4.358.11539 RS 15.640.119,34
Faturamento Liquido R$ 13.417.483,76 R$ 16.100.980,51 R$ 19.321.176,62 R$ 23.185.411,94 RS 27.822.494,33 RS 99.847.547,16
CMV + M3o de Obra Operacional R$ 8.141.08588 RS 0.769.303,05 RS 11.723.163,66 RS 14.067.796,39 RS 16.881.35567 | RS 60.582.704,65
Lucro Bruto R$ 5.276.397,89 R$ 6.331.677,46 RS 7.598.012,96 R$ 9.117.615,55 RS 10.941.138,66 [RS| 39.264.842,51
Margem Bruta - % 39% 39% 39% 39% 39% i 39%

Despesa Variavel RS 49351051 R$  592.212,61 RS  710.65513 RS 85278616 RS 1.023.34339 RS  3.672.507,79
Despesa Fixa RS  931.151,90 R$ 1.117.382,28 R$ 1.340.858,74 R$ 1.609.030,49 R$ 1.930.836,58 RS  6.929.259,99
Resultado Operacional (EBITDA) - R$ R$ 3.851.73548 R$ 4.622.082,57 RS 5.546.499,09 R$ 6.655.798,90 RS 7.986.958,68 RS\ 28:663.074,72
Margem EBITDA % 29% 29% 29% 29% 29% i 29%

Depreciagio e Amortizagio R$  150.000,00 R$  170.000,00 RS  190.000,00 R$  217.000,00 RS  250.000,00 RS  977.000,00

Lucro/Prejuizo antes de result.finan. e Trib(EBIT) RS  3.701.735,48 RS 4.452.082,57 RS$ 5.356.499,09 RS 6.438.798,90 RS 7.736.958,68 RS 27.686.074,72

Resutado Financeiro RS - RS - RS - RS - RS - RS -
Lucro Antes de Tributagio R$ 3.701.73548 R$ 4.452.082,57 RS 5.356.499,00 R$ 6.438.798,90 RS 7.736.958,68 RS 27.686.074,72
Impostos sobre o Lucro (34%) "R$  1.258.590,06 "R$ 1.513.708,07 RS 1.821.209,69 "R$ 2.189.191,63 RS 2.630.56595 (RS  9.413.265,41
Lucro Liquido R$ 2.443.14541 R$ 2.938.374,50 RS 3.535.289,40 R$ 4.249.607,28 RS 5.106.392,73 [IRS| 18:272.809,32
Lucro Liquido % 18% 18% 18% 18% 18% 18%

Nopat R$ 2.443.14541 R$ 2.938.374,50 RS 3.535.289,40 R$ 4.249.607,28 RS 5.106.392,73 JRSIN181272:800)32
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Fonte: Elaborado pelos empreendedores

E por fim, também foi calculado o valuation da Renove no valor de R$ 21,8
milhdes, no cenéario de WACC a 12,79% de acordo com os calculos e premissas do

quadro a seguir:

Tabela 10 - Calculo Valuation Renove

FLUXO DE CAIXA Projecdo

R$ Milh&es 2.024P 2.025P 2.026 P 2.027 P 2.028 P

Resultado Operacional 3.701.735  4.452.083 5.356.499 6.438.799  7.736.959  7.736.959
() Imposto Operacional (1.258.590) (1.513.708) (1.821.210) (2.189.192) (2.630.566) (2.630.566)
(+) Depreciagdo 150.000 170.000 190.000 217.000 250.000 250.000
(-) CAPEX (750.000) (150.000) (170.000) (190.000) (217.000) (250.000) " (250.000)
() Invest Capital Giro Liq (1.243.787) (1.285.888) (1.543.066) (1.851.679) (2.222.015) (2.222.015)
(=) FIx de Cx p/ Invest s/ Perp 1.199.358 1.652.486  1.992.224 2.397.928  2.884.378  2.884.378
PERPETUIDADE Projecdo

R$ Milhdes 2.026 P 2.027P
Crescimento (g) 2,5%
Perpetuidade (em 2028)

(=) Fix de Cx p/ Invest ¢/ Perp

28.731.655
1.199.358 1.652.486 1.992.224 2.397.928 31.616.033

Periodo 1 2 3 4 5
VP 1.063.355 1.298.963  1.388.437 1.481.678  17.320.260
WACC 12,79%

VALOR (R$ MILHOES)

Firm Value RS  21.802.693
(-) Divida Liq -
Estrutura Wacc| 21.802.693
(E/ D+E) - 10% 14,64%| 18.022.649
(E/ D+E) - 20% 14,42%| 18.407.235
(E/ D+E) - 30% 14,20%| 18.809.253
(E/ D+E) - 40% 13,99%| 19.207.661
(E/ D+E) - 50% 13,77%|  19.641.290
(E/ D+E) - 60% 13,55%| 20.092.528
(E/ D+E) - 70% 13,33%| 20.562.452
(E/ D+E) - 80% 13,12%| 21.029.517
(E/ D+E) - 90% 12,90%| 21.539.421
(E/ D+E) - 95% 12,79%| 21.802.693

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

4.7 AVALIACAO ESTRATEGICA
4.7.1 Andlise da matriz F.O.F.A.

A analise FOFA (ou SWOT em inglés) € uma ferramenta de planejamento
estratégico que ajuda as empresas a identificar e entender suas Forcas (Strengths),

Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameacgas (Threats) em
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relacdo ao ambiente interno e externo. Compreender esses aspectos permite as
empresas desenvolver estratégias mais eficazes para capitalizar suas vantagens
competitivas, minimizar vulnerabilidades e explorar oportunidades de crescimento.

A Renove, como uma empresa de servigcos de manutencdo especializada
para 6nibus, esta inserida dentro do maior grupo operador do transporte rodoviario
coletivo de passageiros do Brasil, se utilizando de ativos da empresa para otimizar e

rentabilizar o negdcio. Assim, construiu-se a analise abaixo:

Figura 10 - Matriz F.O.F.A.

D rorcas NG FRAQUEZAS

Expertise técnica especializada Dependéncia de fornecedores
o] Expertise e experiéncia setorial Limitacdes de escala
E Infraestrutura e recursos compartilhados Possivel dependéncia interna
E Acesso a clientes internos Conflito de interesses
= Expertise na compra de pecas Riscos de subinvestimento
- Reputacgdo e confianca

0 OPORTUNIDADES T

fo) Poucos players Avancos tecnolégicos
= Expansdo geografica Regulacdo e normas do setor
E Parcerias estratégicas Concorréncia externa
- Diversificacdo de servicos
ﬁ Inovacdo e Tecnologia

Fonte: Elaborado pelos empreendedores

Forcas (Strengths):
Expertise Técnica Especializada: o Grupo JCA possui conhecimento

técnico especializado em manutencédo de 6nibus que sera herdado pela Renove, dada
a experiéncia no setor rodoviario, garantindo alta qualidade e disponibilidade para os
servigcos que serao prestados.

Expertise e Experiéncia Setorial: 0 Grupo JCA, através das suas empresas

operacionais, possui décadas de experiéncia e conhecimento dentro do setor de
transporte rodoviario, conferindo-a uma compreenséo profunda dos desafios, dores e
necessidades dos clientes de manutencéo. Esta visdo norteard as estratégias da
Renove para o mercado.

Infraestrutura e Recursos Compartilhados: a Renove, ao utilizar ativos do
77




Ibmec CNT | SEST SENAT / ITL

Grupo JCA, pode aproveitar a infraestrutura existente, reduzindo custos e melhorando
a eficiéncia como um todo.

Acesso a Clientes Internos: como parte do Grupo JCA, que vende seus

onibus ao final do ciclo a outros operadores, a Renove ter4 acesso desde o comeco a
uma base de potenciais clientes, o que pode facilitar a venda dos servigos que serao
oferecidos ao mercado.

Expertise na Compra de Pecas: com a experiéncia em gestdo de

manutenc¢ao, o Grupo JCA tem como premissa comprar pecas de reposi¢ao cada vez
melhores, garantindo disponibilidade dos veiculos bem como a eficiéncia em custos.
Esse know how em compras sera aproveitado na Renove para montar seu estoque
de vendas, diminuindo risco de compra de itens que possam se tornar obsoletos. Além
disso, o Grupo ja possui for¢a para compra de pecas para consumo proprio devido ao
alto volume adquirido anualmente.

Reputacdo e Confianca: a Renove se beneficiara da solidez e confianca

da marca do Grupo JCA que esta diretamente ligada as empresas operacionais ha

décadas, tais como a Cometa, 1001, Catarinense e outras.

Fraquezas (Weaknesses):

Dependéncia de Fornecedores: a Renove podera enfrentar desafios se

depender de um numero limitado de fornecedores para a revenda de pecas. O
mercado de distribuicdo de pecas para pesados é restrito e os players dificultam a
entrada de possiveis concorrentes.

Limitacdes de Escala: por se tratar de servicos de manutencéo, a Renove

podera ter a capacidade de atendimento limitada, tanto em estrutura, quanto em mao
de obra, em momentos de alta demanda.

Possivel Dependéncia Interna: a Renove pode estar excessivamente

dependente dos recursos e politicas do Grupo JCA, o que pode limitar sua autonomia
e flexibilidade operacional.

Conflitos de Interesse: conflitos de interesse podem surgir ao se priorizar

os interesses do Grupo JCA como operador do transporte coletivo de passageiros,
especialmente em situacdes de competicdo por recursos, prioridades e a possivel
utilizacao dos servigos por parte de concorrentes diretos.

78



Ibmec CNT | SEST SENAT / ITL

Riscos de Subinvestimento: se 0s recursos e ativos compartilhados néo

forem adequadamente mantidos ou atualizados, podem haver riscos de

subinvestimento que possam impactar a qualidade dos servicos de manutencéo.

Oportunidades (Opportunities):

Poucos Players Especializados: atualmente existem poucos players

especializados no atendimento aos 6nibus em geral. A maior parte dos servicos fica
concentrada em concessionarias e oficinas que trabalham com veiculos pesados,
prioritariamente com a manutencdo de caminhdes, ndo dando a devida atencéo ao
cliente que possui 6nibus.

Expansdo Geografica: com a estrutura do Grupo JCA, e a demanda por

este tipo de servigo, existem oportunidades para expandir para novas regides ou
mercados, aumentando a base de clientes.

Parcerias Estratégicas: com a entrada no mercado de revenda de pecas, €

possivel formar parcerias com fabricantes de 6nibus ou outras empresas de
transporte, abrindo novas oportunidades de negécios e fortalecer a cadeia de
suprimentos.

Diversificacdo de Servicos: com a conquista de novos clientes, uma vez em

nossa base, é possivel explorar servigcos adicionais, como treinamento de pessoal de
manutengao ou consultoria, diversificando fontes de renda.

Inovacdo e Tecnologia: ao aproveitar os recursos do Grupo JCA, a Renove

pode investir em inovacdo e tecnologia para melhorar a eficiéncia operacional e

oferecer servicos diferenciados.

Ameacgas (Threats):

Avancos Tecnoldgicos: a rapida evolucdo tecnolégica pode tornar

obsoletos 0s conhecimentos e equipamentos atuais, exigindo investimentos
constantes em atualizagdes.

Reqgulacéo e Normas do Setor: mudancas nas regulamenta¢cées ou normas

do setor de transporte podem impactar as operagcoes da empresa e exigir adaptagcdes
rapidas e dispendiosas.

Concorréncia Externa: a concorréncia de outras empresas de manutencao
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especializada e fornecedores de pecas pode reduzir as margens de lucro e pressionar

0S precos.

Diante desse cenario, a Renove deve capitalizar suas forcas, buscando
otimizar a colaboragcdo com o Grupo JCA, diversificar sua oferta de servicos e
fortalecer sua presenca no mercado. Ao mesmo tempo, é fundamental abordar suas
fraquezas, mitigando riscos e garantindo a sustentabilidade operacional. A empresa
deve estar atenta as oportunidades de crescimento e inovacdo, ao mesmo tempo em
gue se prepara para enfrentar as ameacas do ambiente externo, assegurando sua

posicdo competitiva e seu sucesso a longo prazo.
4.8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

A Renove, empresa de prestacao de servicos de manutencéo e revenda de
pecas para dnibus, surgiu com a premissa de otimizar 0s recursos ja existentes dentro
do Grupo JCA, tais como as garagens (espaco fisico), know how em manutencéo,
equipamentos, forca da marca, logistica, entre outros.

Por conta disso e diante do que foi estudado até aqui, o risco do negécio é
baixo quando comparado a outros players do setor, bem como o investimento inicial
é baixo para um retorno rapido.

O investimento inicial que se paga no primeiro ano de operacdo € de R$
1,45 milhdes, para um faturamento previsto deR$ 15,5 milhdes e lucro liquido de R$
2,4 milhdes. Isso € possivel por conta do compartilhamento de recursos da Renove
dentro do Grupo JCA.

Com relacdo ao mercado, baseado nos estudos realizados, é possivel
concluir que o operador de transporte coletivo de passageiros € carente de
atendimento e opc¢des de servicos no mercado. O principal publico sdo empresas
menores de fretamento e turismo que ndo possuem estrutura avancada propria de
manutencdao e ficam dependentes de concessionarias e profissionais autbnomos para
a realizacdo de servigos. Além desses, também existem muitas empresas de outros
segmentos que possuem 6nibus em sua frota, sendo uma oportunidade de oferecer a
esses todo o acompanhamento de manutencdo desses ativos. Ja para os grandes
operadores e operadores de linhas urbanas, que possuem estrutura propria de
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manutenc¢ao, existe a possibilidade da revenda de pecas e, futuramente, na abertura
de outras frentes de negocio, como consultorias em manutencdo e outros servigos
relacionados.

Portanto, com as estimativas de vendas baseadas no mercado e com o
levantamento das necessidades de capital e estrutura de custos, é possivel afirmar
gue o projeto para o negocio Renove € viavel seguir e aplicar dentro do que foi

proposto.
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5 CONCLUSOES E RECOMENDACOES

Por meio deste estudo, foi possivel evidenciar que o sistema de transporte
rodoviario no Brasil € responsavel pela maior parte dos deslocamentos. Dentro desse
modal, descaca-se o transporte coletivo de passageiros, especialmente por meio de
onibus, veiculo que responde por, aproximadamente, 90% do transporte coletivo de
passageiros no pais.

Mesmo diante dessa relevante expressividade, sabe-se que as empresas
atuantes na area sdo reguladas pelo Poder Publico, cuja atuacdo no mercado
depende de concessdes e permissdes, 0 que dificulta as possibilidades de expanséo
dos negécios, mesmo que as organizacfes possuam capacidade para investimentos.

Contudo, o setor gera um cluster, em que diversas oportunidades podem
ser exploradas, como no caso de manutencao e revenda de pecas a outras empresas
do setor, por exemplo.

Com este direcionamento, este estudo objetivou realizar um plano de
negdécios para analisar a viabilidade para a implantacdo de uma empresa de revenda
de pecas e manutencdo em veiculo de transporte coletivo.

Foi possivel evidenciar que um plano de negécios é considerado como
essencial para demonstrar aos interessados a viabilidade ou ndo de um
empreendimento. Em outras palavras, o plano de negdécios € um instrumento que
conduz os emprendedores/investidores a conhecerem antecipadamente as reais
possibilidades que o projeto tem frente as expectativas, metas, realidade econémico-
financeira, atratividade do mercado, além de outras variaveis, contribuindo com
maiores chances de éxito.

A partir do plano de negocios realizado, evidenciou-se que o
empreendimento € viavel tanto do ponto de vista econémico quanto financeiramente.
Identificou-se que o prazo esperado para retorno do investimento € de 8 meses, ou
seja, menos de 01 ano, 0 que representa um investimento rentavel. Alem disso, atingiu
a taxa de atratividade estimada pelos empreendedores, portanto, pode-se considerar
gue o projeto é atrativo para o0s sécios.

Recomenda-se que os empreendedores tenham o plano proposto como
guia para a conducao da implantacdo do projeto, bem como fagcam os reajustes e
correcdes necessarias frentes as mudancas que surgirem no ambiente.
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