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RESUMO 

A população mundial, hoje, supera os 6 bilhões de habitantes, com uma previsão de 

sermos 9 bilhões até 2050. Para uma pessoa empreendedora, o que parece um 

problema é visto como uma oportunidade de negócio. Ele é capaz de assumir riscos 

em prol de seus projetos e inovar em produtos, serviços ou métodos de produção. 

Porém, o empreendedor sensato busca prever os obstáculos que possam atrapalhar 

sua empreitada. Sua principal ferramenta de trabalho, para este fim, é o Plano de 

Negócios, uma oportunidade de por no papel todas as variáveis possíveis, a fim de 

testar as possibilidades e verificar a viabilidade do investimento, os índices 

financeiros e econômicos do negócio. Pensando na questão habitacional como uma 

oportunidade, como construir casas eficientes para suprir a demanda? Existem 

tecnologias disponíveis no mundo que oferecem algumas opções. Neste estudo 

optou-se por inovar e estudar a viabilidade de se emplantar uma empresa que 

poduzirá módulos habitacionais populares, baseadas em contêineres. De acordo 

com as tendências mundiais, está é a escolha que atende o maior número de 

quesitos sociais, econômicos e ecológicos. No plano de negócios são verificadas 

questões como a viabilidade econômica do negócio, o fluxo de caixa, capacidade de 

endividamento, lucratividade e muitas outras questões, através de demonstrativos 

de resultados e outras técnicas modernas de análise de novos negócios. Tal estudo 

mostra um fluxo de caixa positivo, bem como índices de lucratividade e rentabilidade 

do ativo bastante atraentes. Com um pay back de apenas 17 meses é um projeto 

viável, porém apenas como projeto, pois têm como barreiras reais para sua devida 

implantação questões culturais, tais como a parcepção de um contêiner apenas 

como embalagem de transporte, e não como uma casa. É um projeto que parece 

estar à frente dos anseios da demanda atual. 

Palavras-Chave: Empreendedorismo. Habitação. Contêiner. Oportunidade. Plano 

de Negócios 

 

 



ABSTRACT 

The worldôs population today is above the mark of 6 billion inhabitants, with a preview 

of 9 billion by 2050. For an entrepenour, what seems to be a problem is in reality a 

business opportunity. He is capable of taking the risks to see his projects 

accomplished and innovate in products, services or production methods. However 

the wise entrepreneur seeks to forsee the obstacles that may make his journey a 

difficult one. His main work tool for this is the Business Plan, an opportunity to put all 

the possible variable down on paper, in order to test the possibilities and verify the 

investmentôs viability, as well as the businessô economic and financial ratings. 

Thinking about the the housing issue as an opportunity, how do you build efficient 

houses to fulfill the demand? There are a few technologies available in the world able 

to offer some options. In this study one has opted to innovate and study the viability 

to implement a company that would produce low income habitation modules, based 

on containers. In agreement with international standards, this is the choice that 

answers most of the social, economic and ecologic issues. In the Business Plan 

issues such as economic viability, cash flow, the indebtment capacity, the profit and 

many other issues, through result demonstrations and other modern techniques of a 

new businessô analysis. Such study shows a positive cash flow, as well as very 

attractive profit ratings and assets profitability. With a pay back of only 17 months it is 

a viable project, however only as a project, because there are real life barriers for its 

implementation, such as cultural questions, that perceive a container only as a 

packaging for transportation, and not as a home. It is a project ahead of todays 

aspirations and demands. 

Key words: Entrepreneurism. Housing. Container. Opportunity. Business Plan 
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INTRODUÇÃO 

Este estudo acadêmico trata do empreendedor e suas ações. Ele é o ser capaz de 

criar e desenvolver novos projetos e dar vida às suas idéias. Assim o chamado 

empreendedorismo, ou seja, a capacidade de empreender é o ponto inicial para a 

inovação, a introdução de melhorias no estilo de vida da sociedade moderna. Em 

todo projeto há sempre um longo caminho percorrido entre a idéia e a realização e 

neste trabalho aboradaremos este assunto, desde o principio teórico até uma 

possível idéia a ser implantada. 

Não bastam apenas as idéias, a criação, a concepção de novas formas de produzir 

riqueza, é preciso planejamento, controle, análise para conseguir de fato alcançar a 

concretização da idéia. Assim, apresentamos a ferramenta do empreendedor, o 

Plano de Negócios. É ele o elemento que trará o ideal para o papel, permitindo o 

controle das variáveis e o cálculo das probabilidades de se acertar ou errar em um 

novo negócio. 

Definido o ser sob estudo, suas características e objetivos, bem como sua 

ferramenta de trabalho, é preciso caminhar pela estrada da execução, reunir 

informações, experiências, fatos que comporão a idéia principal, a oportunidade de 

negócio em um determinado mercado consumidor.  

Visualizada a oportunidade, resta avaliar os detalhes operacionais necessários, a 

forma de se construir o projeto idealizado. Verificar a tecnologia disponível, as várias 

possibilidades de decisão entre os elementos. Sempre levando em consideração o 

estudo sobre a população mundial, sua necessidade de habitação e como fazer para 

suprir esta necessidade. O empreendedor retratado neste trabalho preocupa-se com 

a seguinte questão: Das várias formas de se construir uma casa, qual tecnologia 

pode gerar maiores lucros econômicos, sociais e ambientais?  

Finalizando o trabalho, será apresentado um Plano de Negócios completo, com a 

concepção e fundamentos de uma empresa fictícia: a Concasa. Será feito um 

planejamento análico das questões econômicas e financeiras, em busca da resposta 

sobre a viabilidade do projeto em si. 
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1 EMPREENDEDORISMO 

Inicia-se o desenvolvimento deste estudo com uma breve abordagem sobre 

empreendedorismo, seu significado e aspectos reais de um empreendedor, bem 

como as características que permeiam seu dia-a-dia, como as oportunidades de 

mercado, sua visão de futuro etc. 

Por se tratar de um estudo brasileiro, cabe incluir também um breve histórico sobre o 

empreendedorismo no país e suas principais características perante as potências 

mundiais e outros países desenvolvidos. 

1.1 HISTÓRICO E CONCEITO 

Empreender algo tem um significado similar a começar algo novo, portanto todo 

aquele que um dia inicou algo novo, que inovou em seu modo de agir ou fazer foi um 

empreendedor. Logo o pensamento do ser humano nos leva a crer que todo ser 

criativo é, em sua excência, um empreendedor, ou seja, todo o ser humano que já 

criou algo usou de seu empreendedorismo nato para se arriscar a fazer algo 

diferente. Foi assim com o fogo, a roda, a domesticação de animais etc, todos se 

arriscaram a fazer diferente, mesmo que isso os colocassem à margem de seu 

grupo. O estilo de vida que temos hoje é fruto do sucesso de milhões de 

empreendedores através da história da humanidade, mesmo que estes não 

soubessem que nome dar a este processo. 

O termo empreendedorismo é recente e ñ® um neologismo derivado da livre tradução 

da palavra entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos ao 

empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de 

atuaçãoò (DOLABELA, 1999, p. 43). 

Empreendedor é aquele que vislumbra diante de si uma oportunidade de 

investimento, a abraça, e enfrenta todos os desafios do caminho para alcançar o 

sucesso de seu projeto. Por consequência deste espírito empreendedor, este ser 

humano é ambicioso e deseja chegar a algum lugar bem específico. O 

empreendedor ñtem que estar permanentemente de olho nos acontecimentos, 
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tra­ando diretrizes e corrigindo rumos para chegar onde pretendeò (DOLABELA E 

FILION, 2000, p. 17). 

Já Degen (1989, p. 01) afirma que ño empreendedor ® o agente do processo de 

destruição criativa que, de acordo com Joseph A. Schumpeter é o impulso 

fundamental que aciona e mant®m em marcha o motor capitalistaò. O que confirma e 

fortalece a opinião de Dolabela e Filion (2000) citados anteriormente, pois mostra 

como o empreendedor, e suas inovações, alimentam o sistema econômico atual e 

são a base para toda uma realidade comercial no planeta. 

Tal definição do termo caracteriza não somente a palavra, mas o espírito daquele 

que é capaz de assumir riscos e inovar. São vários os comentários acerca da 

pessoa empreendedora nos estudos administrativos. 

Na verdade, o empreendedor é a pessoa que consegue fazer as coisas 
acontecerem, pois é dotado de sensibilidade para os negócios, tino 
financeiro e capacidade de identificar oportunidades. Com esse arsenal, 
transforma idéias em realidade, para benefício próprio e para benefício da 
comunidade. Por ter criatividade e um alto nível de energia, o empreendedor 
demonstra imaginação e perseverança, aspectos que, combinados 
adequadamente, o habilitam a transformar uma idéia simples e mal 
estruturada em algo concreto e bem sucedido no mercado. [...] O 
empreendedor é a essência da inovação no mundo, tornando obsoletas as 
antigas maneiras de fazer negócio (CHIAVENATO, 2005, p. 05). 

Em termos práticos o empreendedorismo está diretamente relacionado com assumir 

riscos. O empreendedor estabelece um contrato para realizar algum serviço ou 

fornecer produtos, ou seja, assume os riscos, ao contrário de um capitalista 

investidor, que apenas fornece o capital. Nesta relação o empreendedor representa 

a pessoa ousada, que estimula o progresso econômico, mediante novas e melhores 

formas de agir.  

Sobre o ser empreendedor, segundo Dolabela (1999, p. 44), 

Ser empreendedor não é somente uma questão de acúmulo de 
conhecimento, mas a introjeção de valores, atitudes, comportamentos, 
formas de percepção do mundo em si mesmo voltados para atividades em 
que o risco, a capacidade de inovar, perseverar e de conviver com a 
incerteza são elementos indispensáveis. 

A idéia de um empreendimento surge da observação, da percepção e análise de 

atividades e tendências, na cultura, na sociedade, nos hábitos sociais e de consumo. 

Podendo surgir também através de associações especializadas de ramos diversos, 
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tais como conhecimentos tecnológicos inovadores, com experîencias no ramo 

comercial. Este foi o caso da Dell Computer, fundada por  Michael Dell, no início dos 

anos 1990, e então estudante de medicina que ganhava dinheiro nas horas vagas 

montando e vendendo computadores. Após 10 anos o modelo de negócios criado 

por Dell em sua empresa homonima, assumiu as primeiras posições no mercado 

mundial, desbancando tradicionais empresas do ramo (BERNARDI, 2003, p. 63). 

Sobre as origens de um empreendimento, Bernardi (2003) afirma ser um mito o fato 

de ser impossível o desenvolvimento do empreendedorismo, pois o mesmo seria 

inato ao pensamento do ser humano, e propõe assim uma análise mais criteriosa, 

tomando por base vários empreendimentos existentes. O quadro 01 abaixo, 

apresenta, algumas possíveis origens para o perfil de cada empreendedor: 

TIPO DETALHAMENTO 

O empreendedor nato 

Aquele nascido ou criado por sua família para ser empreendedor e 
desde cedo demonstra características específicas, como criatividade 
e tendência a assumir riscos. Depende do ambiente motivacional 
familiar, tais como escala de valores e percepção de negócios 

O herdeiro 

Pode ou não possuir as características de um empreendedor,que por 
afinidade ou vocação, dá continuidade ao empreendimento. 
Comumente encontra-se sendo ñtreinadoò desde cedo para assumir a 
posição, o que pode ser um problema para o futuro da empresa 

O funcionário da empresa 

Podendo possuir características empreendedoras, que ao longo do 
tempo sente a falta de reconhecimento de sua posição e frustrado 
em suas necessidades de realização pessoal, decide em algum 
momento partir com o intuito de montar seu próprio negócio 

Excelentes técnicos 
Com características de empreendedor, dispõe do konw-how sobre 
algum produto ou serviço e possuidor de experiência no ramo, decide 
iniciar seu próprio negócio 

Vendedores 

Usualmente, entusiasmados pela dinâmica de suas funções 
quotidianas como conhecem o mercado e têm experiência no ramo, 
iniciam seu próprio negócio, seja no ramo da indústria, comércio ou 
serviço 

Opção ao emprego 

Uma modalidade arriscada que, por questões circunstanciais, finda 
por ser adotada, podendo variar, caso a pessoa tenha características 
empreendedoras, o que abre a possibilidade de sucesso, ou não. 
Quando esta opção é adotada na esperança de uma nova vaga de 
emprego, as possibilidades de sucesso são quase nulas 

Desenvolvimento paralelo 

O funcionário, como uma alternativa futura e tendo características 
empreendedoras, estrutura-se entre amigos e familiares e 
paralelamente às atividades quotidianas, desenvolve um novo 
negócio, ou associasse a outro ramo de atividade como sócio 
capitalista 

Aposentadoria Com experiência adquirida, mas devido à idade, marginalizado pelo 
mercado, inicia um negócio próprio, usualmente, do ramo de 
comércio ou serviços 

QUADRO 1 ï ORIGENS DE UM EMPREENDIMENTO E SEU EMPREENDEDOR 
FONTE: BERNARDI (2003, P. 65-66). 
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Muito mais relevante que a etimologia das palavras, o estudo sobre a essência do 

empreendedor e os motivos que o levam a empreender são de uma relevância tal 

que, ao analisarmos as origens dos diversos tipos de negócios existentes, tomando 

por base o quadro anterior, fica claro e simples traçarmos um paralelo entre as 

empresas de nosso dia-a-dia e a origem de seus criadores.  

Quanto à essência do empreendedor, este vive uma realidade de dualismos, tal qual 

a relação criador - criatura estes são intimamente ligados e possuem, de certa 

forma, características em comum, que definem o sucesso de cada empreendimento. 

1.2 FORMAÇÃO E CARACTERÍSTICAS DE UM EMPREENDEDOR 

O comportamento empreendedor é dinâmico e muito ligado ao meio em que se está 

inserido e às experiências do indivíduo no decorrer de sua vida. Muitas vezes o 

elemento que dá início a uma idéia empreendedora é o cruzamento de vários 

elementos distintos, aparentemente sem nenhuma correlação e interligação. 

Dolabela e Filion (2000, p. 20) argumenta que ñestas [características] nem sempre 

são realizadas de forma consciente: podem decorrer do acaso dos encontros, de 

atividades anteriores, professores, do exemplo de algu®mò. Isso forma a base 

cultural que compõe uma sociedade, que pode ou não ter o valor empreendedor.A 

relação do empreendedor e a sociedade Dolabela (1999, p. 30) acrescenta que, 

[...] tudo leva a crer que o desenvolvimento econômico seja função do grau 
de empreendedorismo de uma comunidade. As condições ambientais 
favoráveis ao desenvolvimento precisam de empreendedores que as 
aproveitem e que através de sua liderança, capacidade e de seu perfil 
disparem e coordenem o processo de desenvolvimento, cujas raízes estão, 
sobretudo em valores culturais, na forma de ver o mundo. O empreendedor 
cria e evoca valores para indivíduos e para a sociedade, ou seja e fator de 
inovação tecnológica e crescimento econômico. 

Podemos considerar que ser um empreendedor é adotar um estilo de vida. O que 

determina um empreendedor não é sua capacidade de se adaptar às mudanças e 

sim de iniciar a mudança. Dolabela (1999, p. 32) afirma que ño empreendedor tem 

que ver o mercado de forma diferente, ver o que os demais n«o percebem.ò A 

grande massa de trabalhadores do século XXI, em idade economicamente ativa, tem 

acesso às informações que permitem dominar tecnologias básicas do mundo 
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moderno, como computadores, celulares, caixas eletrônicos etc.  

O empreendedor se cansa da zona de conforto e sai a procura do que fazer para 

evoluir. Dolabela e Filion (2000), afirmam que ñnossa sociedade registra que uma 

entre quatro pessoas é um agente empreendedor, alguém que tomou as rédeas do 

seu destino, isso é o que ele chama de óassumir uma cultura empreendedoraôò. 

O que diferencia o empreendedor dos outros agentes da organização é a 
capacidade de definir visões, projetos que compreendem elementos de 
inovação e se afastam do que já existe. Em geral essas visões são 
construídas em torno de oportunidades de negócio que o empreendedor 
percebeu no mercado. A partir de visões a serem realizadas, ele desenvolve 
seu sistema organizacional, que compreende a interação com pessoas 
dentro da empresa, e o sistema de relações, que tem a ver com o ambiente 
externo (DOLABELA; FILION, 2000, p. 22). 

Esta é uma forma de visualizar o porque do empreendedor ser um inconformado e 

buscar sempre melhorar ou mudar seu modo de ser e agir como se fosse uma 

motivação de melhoria contínua. 

Sobre a formação de novos empreendedores no país, Dolabela (1999, p.35) exorta a 

necessidade urgente de reorientar o ensino brasileiro e mudar o que ele chama de 

ñcultura da grande empresaò, ou seja, a abordagem quase que exclusiva de temas 

relacionados às grandes organizações e não à pequenas empresas. Escolas podem 

ser centros de formação de empreendedores, para Dolabela (1999, p. 37), 

A formação de empreendedores nas escolas enseja uma oportunidade 
única de abordar os conteúdos éticos que envolvem a atividade econômica 
e profissional. [é] £ importante que eles saibam que os danos causados 
pelas licitações públicas irregulares, pela prática de propinas, vão além dos 
ganhos ilícitos de alguns: na verdade, inibem o crescimento tecnológico, 
tornam inútil a inovação, despreparam o país para a competitividade 
nacional. [é]A sala de Aula ® um excelente lugar para o debate desses 
temas. 

Em sequência, Dolabela (1999, p. 40), complementa a caracterização do ser 

empreendedor apresentando algumas características de uma pessoa 

empreendedora. São elas: a habilidade de identificar oportunidades de negócio; 

facilidade na definição de visões; expressão de diferenciais; avaliação de riscos; 

gestão de relacionamentos; 

[...] as pessoas que sentem que seu sucesso depende de seus próprios 
esforços e habilidades têm um foco interno de controle. [...] as pessoas que 
sentem ter a vida controlada muito mais pela sorte ou pelo acaso têm um 
foco externo de controle. [...] Todavia, nem todo o empreendedor busca um 
novo objetivo ou meta em sua vida. (CHIAVENATO, 2005, p. 7) 



 

 

10 

Para o empreendedor que decide se arriscar e também realizar projetos definidos, 

esta tarefa exige a divisão de seus planos em etapas, que deverão ser realizadas 

passo a passo. Esta compreensão é importante para que as relações sistêmicas da 

vida sejam bem administradas e seja possível criar um plano de negócios realista, 

ou seja, menos sujeito ao erro. 

Ao desenvolver uma idéia e buscar os meios de torná-la realidade, o empreendedor 

também assume o papel de líder, que deve convencer e dar credibilidade ao seu 

projeto, no intuito de garantir a participação de outras pessoas na missão de realizar 

sua idéia. Cabe o comentário de Bernardi (2003, p. 133) que comenta sobre o 

empreendedor como executivo. ñLiderar e empreender ® lidar com a mudan­a e a 

inovação, portanto com o risco, e gerenciar é lidar com a complexidade, o que exige 

[...] posturas diferentes, por vezes conflitantes, como faces diferentes de uma 

mesma moedaò. 

O ser humano se depara em seu dia-a-dia com uma infinidade de variáveis que 

compõem os mais diversos cenários, há portanto muitas formas de se empreender, 

as chamadas avenidas empreendedoras, que são as várias modalidades possíveis 

de se buscar a inovação. 

AVENIDAS ATIVIDADES APRENDIZADOS 

Intraempreendedorismo Inovação 
Visão, relações, sistemas de suporte 
dentro das empresas 

Empreendedorismo Inovação Visão, concepção, projeção 

Proprietário/Administrador de 
MPE 

Gestão 
Gestão (em especial, de marketing, 
recursos humanos, finanças, 
operações) 

Empresa Familiar Gestão, sucessão 
Gestão, comunicação e 
relacionamento interpessoal, sistemas 
sociais 

Microempresa Gestão Gestão operacional 

Trabalho Autônomo Gestão 
Gestão em si, de operações, 
marketing, ecologia pessoal 

Tecnoempreendedorismo Invenção, Inovação 
Visão, gestão, trabalho de equipe, 
redes, globalização 

Empresas cooperativas e 
coletivas 

Gestão Trabalho de comunicação de grupo 

Empreendedorismo social Ação benemérita, sem 
fim lucrativo 

Implicação Social 

QUADRO 2 ï AVENIDAS EMPREENDEDORAS 
FONTE: DOLABELA e FILION (2000, P. 24). 
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O quadro nos mostra os caminhos do empreendedorismo, sua atividade fim e o que 

é desenvolvido em cada uma destas vias. Com isso fica explicita a amplitude do ato 

de se empreender, que é mais complexo do que parece, porém simples de se 

vivenciar. Todos temos idéias e todos nos enquadramos em alguma destas avenidas 

empreendedoras, mesmo que não iniciemos um negócio novo, podemos concluir 

que as opções de inovação possíveis em nossa sociedade atual são infinitas. 

1.3 OPORTUNIDADES DE NEGÓCIO E VISÃO DE FUTURO 

Uma oportunidade de negócio, uma vez vislumbrada, aparentemente dispara uma 

série de cruzamentos na mente do empreendedor. Porém, isso só é possível devido 

a uma base pré-construída pelo profissional, entretanto este processo não é 

consciente. A forma de pensar de um empreendedor é complexa, mas Dolabela e 

Filion (2000, p. 30), nos esclarecem que, 

o empreendedor precisa dispor de uma estrutura de pensamento sistêmico 
e visionário, porque é com base nisso que poderá fixar seus objetivos e 
traçar o caminho para atingi-los ï incluindo a previsão dos obstáculos e 
limites que poderá encontrar. Sem isso, poderá comprometer seus planos e 
se perder no processo. 

Ainda de acordo com Dolabela e Filion (2000, p.31), o empreendedor ñ® uma pessoa 

que imagina, desenvolve e realiza vis»esò e complementa com a defini­«o de vis«o: 

ñ® uma imagem projetada no futuro, do lugar que se quer ver ocupado pelos seus 

produtos no mercado, assim como a imagem projetada do tipo de organização 

necessária para consegui-loò.   

Estes cruzamentos mentais são interdisciplinares e são baseados em toda a 

esperiência do indivíduo. Teóricamente é possível detalhar este processo, é o que 

nos mostra o quadro a seguir que resume o que Dolabela e Filion chamam de 

ñProcesso de Vision§rioò. 

PASSO FASE CONTEÚDO 
CATEGORIA 

DA VISÃO 
REQUISITO 

APRENDIZADO 
ADEQUADO 

1 Embrião 
Ideia do Produto 
e/ou serviço 

Emergente Imaginação 

Biografias e 
estudos de 
atividades 
inovadoras 

2 Desenvol- Estudos: de Emergente Reflexão Orientação por 
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Vimento mercado, de 
produto, de 
viabilidade 

outras pessoas; 
leituras sobre 
administração 

3 Forma 
Idéias de 
empresa 

Central 
Avaliação, 
bom senso 

Orientação, 
estudos de casos, 
discussão em 
grupo 

4 Alvo 
Objetivos a serem 
alcançados 

Complemen-
tar 

Concentra-ção 
Conferências; 
feedback 

QUADRO 3 ï O PROCESSO DE DESENVOLVIMENTO DA VISÃO 
FONTE: DOLABELA E FILION (2000, P. 32). 

Quando se trata de uma oportunidade de negócio é comum a confusão com ideia de 

negócio. A diferença entre estes termos é que elas são frequentemente gerais e 

abstratas, enquanto oportunidades representam uma possibilidade concreta, voltada 

a sua realização efetiva. Logo uma oportunidade de negócio, surge da geração 

destas, mas vai além. As oportunidades de negócio se diferenciam das ideias no 

sentido de que oferecem a possibilidade de ocupar um nicho no mercado. 

(DOLABELA, 1999, p. 45) 

As necessidades humanas foram primeiramente apresentadas por Abraham Maslow 

apud (CHIAVENATO, 1998, p. 328) como um modelo didático, teórico e abrangente, 

muito útil a todos os tipos de profissionais. Contudo, sob uma visão empreendedora 

podemos filtrar oportunidades seguindo a hierarquia de necessidades. São elas: 

NECESSIDADES OPORTUNIDADES 

Primárias Produtos alimentícios, lanchonete, confecção, construção civil 

De Segurança Extintor de incêndio, iluminação, travas, serviços de vigilância 

Sociais Organização de eventos, impressos paras seminários e feiras 

De Reconhecimento Joias, canetas de luxo, automóvel 

De Realização Computador, máquinas e ferramentas 

QUADRO 4 ï DAS NECESSIDADES ÀS OPORTUNIDADES 
FONTE: DOLABELA E FILION (2000, P. 35) 

Na abordagem sobre a satisfação de necessidades humanas, constituí-se 

basicamente quatro formas de suprir o que a sociedade demanda: a manufatura, o 

atacado, o varejo e os serviços. Sobre este ponto Chiavenato (2005, p. 55) afirma 

que ño varejo constitui a mais favor§vel aos novos empreendedores, pois a entrada 

no mercado é mais fácil e por ser um tipo de negócio mais familiar aos 

consumidoresò. 

Muitas tendências são percebidas com o passar dos anos e na comparação entre 
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eles. Periódicos, revistas e livros são as principais fontes comparativas para esta 

análise. Seguem abaixo algumas tendências de mercado expostas por Dolabela e 

Filion (2000, p 40), que são seguidas de possíveis serviços e produtos que podem 

ser desenvolvidos para satisfazê-los. 

TENDÊNCIA POSSIBILIDADES DE INVESTIMENTO 

Envelhecimento da população 
Residências menores, pisos antiderrapantes, serviços em domicílio, 
alimentos dietéticos (para diabéticos), porções menores, turismo de 
terceira idade 

Cuidados com a forma física 
Academias, aparelhos de ginástica, roupas esportivas e dietas; 

Educação permanente 
Publicações especializadas, livros de referência, CD-Rom, bancos 
de dados, internet, serviços de treinamento 

Casais trabalhando fora 
Serviços de limpeza e manutenção domiciliar, transporte escolar e 
creches 

Globalização Importação e exportação, hotéis e viagens 

Aumento de famílias 
monoparentais, solteiros 

Atividades de lazer, cultura e entretenimento, turismo e alimentos 
congelados 

Isolamento social Telefonia, internet, comércio eletrônico, produtos de segurança 

Expansão do setor de eventos Viagens, hospedagem, serviços de congressistas, publicações 

Produtos a moda antiga 
Artesanato, geléias e doces caseiros, restaurantes de comida 
regional, móveis antigos 

Aumento da produtividade 
(enxugamento das empresas) 

Terceirização de serviços, trabalho autônomo, empreendedorismo 

QUADRO 5 ï TENDÊNCIAS DE MERCADO 
FONTE: DOLABELA E FILION (2000, P. 40) 

O estudo das tendências mundiais desenvolve uma habilidade especial do 

empreendedor, a visão de futuro, o desenho de ambientes possíveis de 

investimento. Desta forma, avaliar tendências é uma maneira simples e eficaz de 

visualizar futuras demandas e formas de atendê-las. Todavia, há um longo caminho 

para chegarmos a esta etapa executiva, para tanto é preciso muita dedicação e 

esforço no momento de calcular o máximo de variantes futuras e enfim, executar o 

projeto sonhado. 

1.4 EMPREENDEDORISMO NO BRASIL 

O Brasil é notoriamente um país de pessoas criativas, haja vista essa cultura popular 

brasileira ser tão reconhecida no exterior. Nesta mesma linha criativa o brasileiro é 

um grande empreendedor, quase que de forma nata, é possível encontrar grandes 

cases de empresários de sucesso, com pouco ou nenhuma instrução.  
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Segundo Passos, autor do relatório do Global Entrepreneurship Monitor (GEM), 

publicado em 2008, no Brasil ñem cada 100 pessoas, cerca de 13 desenvolviam 

alguma atividade empreendedora. Essa taxa é representativa quando comparada 

com outros países que desempenham importante papel no cenário mundialò 

(PASSOS, 2008). 

Chiavenato (2005, p. 11) complementa tal informação embasando ainda mais a 

fonte dos dados que serão apresentados a seguir. O Instituto Kaufman Center for 

Entrepreneurial Leadership, realiza anualmente uma pesquisa especifica para o  

GEM ï instituição criada pela London Business School  e pelo  Bobson College de 

Boston ï em cerca de 29 países, comparando o grau de empreendedorismo de cada 

povo. Segue abaixo o resultado obtido ao analisarem a população entre 18 e 64 

anos que se dedica ao empreendedorismo. 

PAÍS 
% DE EMPREENDEDORES 

ENTRE 18 E 64 ANOS 

México 18,7 

Austrália 15,6 

Nova Zelândia 15,2 

Coréia do Sul 15 

Brasil 14,2 

Irlanda 12,2 

Estados Unidos 11,7 

Cingapura 5,2 

Japão 5,1 

Bélgica 4,6 

QUADRO 6 ï PORCENTAGEM DE EMPREENDEDORES POR PAÍS 
FONTE: CHIAVENATO (2005, P. 11) 

Este quadro serve como referência no posicionamento do Brasil em relação aos 

outros países do mundo, muitos deles mais desenvolvidos e favoráveis para a 

criação de novas empresas.  

Países como a Bélgica, que possui uma renda per capta altíssima e uma excelente 

qualidade de vida, apresentam um nível de empreendedorismo de apenas 4,6%, 

perante 14,2% no Brasil. Um dado interessante, porém questiona-se a qualidade do 

empreendimento nestas duas realidades econômicas. 

Ainda sobre o empreendedorismo no mundo, é interessante visualizarmos o papel 

dos blocos econômicos do desenvolvimento de novos negócios. O quadro 7 a 
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seguir, apresenta um comparativo que compreende sete anos de pesquisas em 

alguns países do mundoe seus blocos econômicos, em comparação com o Brasil, 

através da Taxa de Empreendedores em Estágio Inicial (TEA), que exprimem o 

número de empreendedores em grupos de 100 pessoas. 

Grupo de Países / Países 
Ano 

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 

Brasil 14,20 13,53 12,90 13,55 11,32 11,65 12,72 

MEMBROS DO G7        

Reino Unido 7,8 5,37 6,36 6,19 6,22 5,77 5,53 

Estados Unidos 11,61 10,51 11,94 11,33 12,44 10,03 9,61 

Itália 10,16 5,90 3,19 4,32 4,94 3,47 5,01 

Japão 5,19 1,81 2,76 1,48 2,20 2,90 4,34 

França 7,37 3,20 1,63 6,03 5,35 4,39 3,17 

BRIC        

Rússia 6,93 2,52 - - - 4,86 2,67 

China - 12,34 11,59 - 13,72 16,19 16,43 

Hong Kong - 3,44 3,23 2,97 - - 9,95 

Índia 11,55 17,88 - - - 10,42 8,53 

SUL-AMERICANOS        

Uruguai - - - - - 12,56 12,21 

Venezuela - - 27,31 - 25,00 - 20,16 

Argentina 11,11 14,15 19,70 12,84 9,49 10,24 14,40 

Chile - 15,68 16,87 - 11,15 9,19 13,43 

Colômbia - - - - - 22,48 22,72 

Perú - - - 40,34 - 40,15 25,89 

QUADRO 7 ï COMPARATIVO ATRAVÉS DA TAXA DE EMPREENDEDORES EM ESTÁGIO 
INICIAL (TEA) 
FONTE: PASSOS (2008, P. 26) 

Em uma breve análise histórica e comparativa o nível de empreendedorismo do 

brasileiro nos últimos sete anos foi consideravelmente maior do que a média dos 

sete países mais ricos no mundo, que formam o G7 (o grupo dos sete países mais 

ricos e influentes do mundo), dentre eles os Estados Unidos. Já no comparativo com 

nossos vizinhos latino-americanos encontramos dados de grande interesse. 

O Brasil é o penúltimo colocado dentre os integrantes sulamericanos da 
pesquisa, ficando à frente apenas do Uruguai, que apresentou TEA de 
12,21. Chama a atenção que Venezuela, Colômbia e Peru apresentaram 
taxas bastante elevadas: 20,16, 22,72 e 25,89, respectivamente. Ou seja, 
em média duas vezes mais elevada que a TEA brasileira (PASSOS, 2008, 
p. 27- 28). 

Como forma de resumir os dados e posicionar o Brasil perante os participantes do 

estudo, o quadro a seguir apresenta a média nas taxas de empreendedorismo no 

mundo, em comparação com o Brasil. 
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Países 
Ano 

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2001-2007 

Países participantes 8,65 6,49 6,98 6,47 6,39 6,07 6,82 6,84 

Brasil 14,20 13,53 12,90 13,48 11,32 11,65 12,72 12,83 

QUADRO 8 ï MÉDIA NAS TAXAS DE EMPREENDEDORISMO NO MUNDO EM RELAÇÃO AO 
BRASIL 
FONTE: PASSOS (2008, P. 32) 

É comum o empreendedorismo por necessidade, contudo, quando são analisadas 

as razões principais que levam o empreendedor a buscar uma real oportunidade de 

negócio. Pode-se admitir que o empreendedor genuinamente motivado por uma 

oportunidade de negócios é aquele que a persegue com o intuito de obter 

independência ou aumento de renda pessoal.  

[Anteriormente] o Brasil ocupou o primeiro lugar, mas com a ampliação das 
pesquisas, para envolver outras nações, o país desceu alguns pontos: 
quase um empreendedor para cada sete pessoas. [...] uma enorme fatia da 
população brasileira registrou nas juntas comerciais, entre 1985 e 2001, oito 
milhões de empresas. [...] o país tem uma das maiores taxas de criação de 
empresas por necessidade ï 41%. (CHIAVENATO, 2005, p. 11). 

A proporção de empreendedores por necessidade no Brasil em 2007 foi de 

aproximadamente 39%. A diferença em relação aos 56,8% de empreendedores por 

oportunidade mencionada antes se refere ao contingente de empreendedores que 

indicam razões de busca pela oportunidade diferentes. (PASSOS, 2008, p. 27). 

É possível concluir que o Brasil realmente é um país de empreendedores, muito 

acima da média mundial. Contudo é um dos que apresenta maior índice de 

empreendedorismo por necessidade, ou seja, novos negócios criados a partir de 

uma demanda urgente. Tal pressão psicológica e financeira, que podemos supor 

neste caso, leva a pessoa a não avaliar todas as alternativas e variáveis em um 

planejamento estratégico antes do investimento em uma determinada direção.  
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2 PLANO DE NEGÓCIOS 

É apresentada neste capítulo a principal ferramenta administrativa do 

empreendedor, o plano de negócios, ou seja, o planejamento de uma ideia 

previamente estabelecida, buscando assim a verificação da viabilidade desta no 

mercado. 

O planejamento produz um resultado imediato: o plano. Todos os planos 
têm um propósito comum: a previsão, a programação e a coordenação de 
uma sequência lógica de eventos, os quais, se bem sucedidos, deverão 
conduzir ao alcance do objetivo que se pretende. (CHIAVENATO, 2005, p. 
127) 

No Brasil a principal instituição de apoio ao empreendedorismo e a inovação no 

mercado é o SEBRAE - Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Empresas. 

Parte da função desta organização é ensinar e direcionar o empreendedor na 

realização do plano de negócios, ampliando o potencial de cada empreendedor que 

a procura, para que estes possam enfim abrir ou expandir seus negócios.  

2.1 CONCEITUAÇÃO 

Uma definição simples sobre o que é um plano de negócios é dada por Chiavenato 

(2005, p. 128). O ñbusiness plan é um conjunto de dados e informações sobre o 

futuro empreendimento, que define suas principais características e condições para 

proporcionar uma análise de sua viabilidade, [...] riscos, bem como facilitar sua 

implanta­«oò. 

Acreditamos que o empreendedor, apenas com a ideia de negócio, não executa 

nada, ele depende de planejamento e de um plano de negócios, que será sua 

ferramenta de trabalho. A consultoria do Sebrae para implantação, modernização e 

ampliação de novos negócios, passa necessariamente pelo plano de negócios, e 

preparou um detalhado material a respeito. Nesta publica­«o, denominada ñCOMO 

ELABORAR UM PLANO DE NEGčCIOSò, feita em 2007, e que está disponível 

gratuitamente através de seu site na internet, é hoje a principal referência para 

novos negócios (ROSA, 2007). 
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Um plano de negócio é um documento que escreve por escrito os objetivos 
de um negócio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos 
sejam alcançados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de 
negócio permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de 
cometê-los no mercado (ROSA, 2007, p. 08). 

Sobre o Plano de Negócios, temos ainda a opinião de Bernardi (2003, p. 68) que 

comenta sobre a vulnerabilidade dos novos negócios, que estão sujeitos a muitas 

restrições, e que, portanto exigem cautela. Uma preparação não adequada e 

superficial é pré-requisito a um provável insucesso, mesmo porque um processo de 

modelagem bem desenvolvido, na melhor das hipóteses aumenta as chances, mas 

não garante o sucesso do empreendimento. 

Por se tratar de um modelo adaptável, é de se supor que muitas vezes sua estrutura 

seja radicalmente modificada, seja por uma questão técnica ou teórica demais. 

Entretanto existem quesitos mínimos que de acordo com Bernardi (2003, p.70), um 

plano de negócios deve atender para ser considerado bom ele deve abranger, no 

mínimo, seis quesitos. São eles: 

QUESITO ABORDAGEM 

A empresa Quem somos, o que vamos vender e a quem? 

O mercado Quem são os concorrentes e qual será o diferencial da empresa? 

A estratégia Para onde vai a empresa e como fazer para atingir esse objetivo? 

As finanças Quanto será necessário? Como financiar? Que resultados se esperam? 

As Pessoas Qual a capacidade de Gestão e conhecimento? 

Os Riscos Quais são eles? 

QUADRO 9 ï QUESITOS QUE UM PLANO DE NEGÓCIOS DEVE ABORDAR 
FONTE: BERNARDI (2003, p. 65-66). 

Em suma estas são macro balizas de um bom planejamento, sendo que todos os 

quesitos devem ser visitados e analisados cuidadosamente, visto que abrangem 

quase que a totalidade das áreas de influência da empresa. 

2.2 APLICAÇÕES 

É possíel afirmar que o objetivo do plano de negócios é estudar a viabilidade de uma 

nova empresa, ou a expansão de uma empresa existente, ou uma mudança radical, 

como saída ou entrada em um novo mercado ou até mesmo a mudança de setor. 

Tais decisões precisam ser estudadas, e para tanto existe está ferramenta. 
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Um plano de negócios tem uma função definida, traçar um retrato fiel do negócio, no 

papel, antes de ser implantado. É o instrumento ideal para traçar um retrato fiel do 

mercado, do produto e das atitudes do empreendedor, o que propicia segurança 

para quem quer iniciar uma empresa com maiores condições de êxito ou mesmo 

ampliar ou promover inovações em seu negócio (ROSA, 2007, p. 07). 

O plano de neg·cios, nada mais ® do que ñum pequeno check list para não deixar 

passar nada despercebidoò (CHIAVENATO, 2005, p. 128). Assim pode-se conceituar 

a aplicabilidade desta ferramenta simples e objetivo, mas essencial para qualquer 

novo empreendimento. 

2.3 ESTRUTURA 

A estrutura de um plano de negócios tem uma organização lógica, ñdentre os quais o 

mais aceito é o trabalhado pelo Sebrae e divulgado em seu manualò. (ROSA, 2007, 

p. 05). Na etapa prática deste estudo será utilizado o modelo do SEBRAE, 

entretanto para simplificar a apresentação do modelo foi estraído o quadro 10, a 

seguir, de outra publicação. As etapas são um modelo teórico e passível de 

adaptações, que variam para cada empreendimento. 

Uma exemplificação simples e clara sobre a estruturação de um plano de negócios é 

dada por Chiavenato (2005, p. 132) que baseado em sete etapas define e esclarece 

o que deve constar em cada passo. 

Nº ETAPAS ITENS NECESSÁRIOS 

1 Sumário executivo 

¶ Texto de um parágrafo sobre a natureza do negócio e os 
aspectos mais importantes do empreendimento; inclui missão 
e visão do negócio; 

¶ Texto te um parágrafo sobre as necessidades que a empresa 
vai atender no mercado; inclui o papel do empreendimento em 
relação à responsabilidade social; 

¶ Resumo das características do mercado em que a empresa 
vai operar; mostra como o mercado está se comportando em 
relação ao produto/serviço a ser oferecido; 

¶ Breve relatório sobre os sócios do empreendimento; 

¶ Breve relatório sobre os recursos financeiros necessários. 

2 
Análise completa e 
detalhada do setor 

¶ Principais características do setor, inclui as variáveis 
econômicas, sociais, demográficas e políticas que influenciam 
o mercado; 
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¶ Oportunidades encontradas no mercado; 

¶ Identificação dos fornecedores de entradas (matérias-primas, 
dinheiro e crédito, tecnologia e mão-de-obra etc.).  

3 
Natureza jurídica e 
estrutura organizacional 

¶ Currículo dos sócios do empreendimento que contenha a 
formação e as competências pessoais de cada um; 

¶ Funcionários necessários para o empreendimento que 
contenha o perfil profissional e técnico de cada um; 

4 
Simulação de relatórios 
financeiros 

¶ Balanço de abertura da empresa; 

¶ Previsão de receitas, fluxo de caixa e balanço para o período 
coberto pelo planejamento; 

5 Plano estratégico 

¶ Definição da missão e da visão da empresa; 

¶ Definição do negócio; 

¶ Estabelecimento dos objetivos específicos da empresa; 

¶ Definição da estratégia da empresa; 

¶ Declaração de premissas do planejamento; 

¶ Estabelecimento dos objetivos estratégicos de longo prazo. 

6 Plano Operacional 

¶ Previsão de vendas; 

¶ Planejamento da produção; 

¶ Orçamento de despesas gerais; 

¶ Previsão de lucro operacional; 

¶ Previsão de fluxo de caixa e balancete; 

¶ Balanço patrimonial simulado; 

¶ Previsão de índices operacionais e financeiros. 

7 Apêndices 
¶ Contatos pertinentes; 

¶ Informações técnicas. 

QUADRO 10 ï ESTRUTURA DO PLANO DE NEGÓCIOS 
FONTE: CHIAVENATO (2005, P. 132-133). 

Esta estrutura é teórica, mas é utilizada como ferramenta prática e deve ser utilizada 

como base acadêmica para se organizar o estudo sobre um determinado 

empreendimento. Porém, busca abranger a maior esfera possível de possibilidades 

que possam ser úteis para a análise de viabilidade. 

O Plano de Negócios como ferramenta administrativa na análise de viabilidade de 

um novo negócio mostra-se simples, direta e essencial. Sua importância é tal que 

muitas instituições investem no ensino e direcionamento de empreendedores em sua 

realização. Sua estrutura não apresenta mistérios para aquele que está pensando e 

organizando o investimento, são perguntas que precisam ser respondidas antes de 

se arriscar no mercado, e o Plano de Negócios é o momento para isso. Portanto ele 

deve ser estudado, praticado e revisto sempre que uma nova oportunidade surgir. 
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3 EXECUTANDO OPORTUNIDADES DE MERCADO 

O mundo está em constante evolução, contudo o empreendedor busca estar um 

passo a frente e visualizar as necessidades como oportunidades de mercado, por 

este motivo está sempre atento às tendências econômicas do mundo. 

As necessidades primárias abrangem a todos sem exceção, ao lado da alimentação 

a necessidade de um abrigo seguro para se viver tem uma importância vital. Surge a 

partir desta a oportunidade de se oferecer moradia para os mais de 6 milhões de 

habitantes sem casa, apenas no Brasil (BALZA, 2008). 

Podemos considerar que esta é uma grande oportunidade e como atendê-la é um 

problema social de escala global. Para tanto, mais do que visualizar a oportunidade 

é preciso executar um plano de produção em massa de residências, que ofereça 

todas as exigências de uma moradia digna, mas que possa ser produzida em larga 

escala, em módulos habitacionais transportáveis e a preços acessíveis, de modo a 

popularizar o acesso a um produto essencial. 

3.1 OPORTUNIDADE DESTAQUE: HABITAÇÃO 

A questão habitacional no mundo é uma grande e muito delicada oportunidade, há 

muito discutida nos meios governamentais e sociais, pois dentre os que realmente 

necessitam de uma casa, muitos estão em consições de vida sub-humana, como na 

África e Ásia. Atualmente temos uma ocupação global superior a 6,1 bilhões de 

habitantes sendo este nível atingido em 2001 (IBGE, 2001). 

Ao mensurar o processo de construir casas para abrigar todo esse contingente 

populacional é notável que uma parcela desta população não será atendida, 

principalmente nos países mais pobres, como os africanos. 

As necessidades humanas possuem uma hierarquia natural, onde as necessidades 

básicas subjugam qualquer outra que se mostra acima dela. Tal hierarquia é 

demonstrada da seguinte maneira. 
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FIGURA 1 ï A ñESCALA DA HIERARQUIA DAS NECESSIDADESò DE MASLOW 
FONTE: MAXIMIANO (2004, P. 247) APUD AMATO (2007). 

Habitação corresponde a uma necessidade básica, primária, de todo o ser humano, 

que precisa ser atendida prioritariamente, tal qual o alimento ou o descanso, pois 

trata de suas necessidades de sobrevivência. Segundo Chiavenato (1998, p. 532) 

que fala sobre a Pirâmide de Necessidades de Maslow, ñtais necessidades 

fisiológicas estão relacionadas com a sobrevivência do indivíduo e com a 

preservação da espécie. [..] São as mais prementes de todas as necessidades 

humanasò. 

Tal argumento justifica o investimento no setor, visto que todos, sem excessão 

precisam de casas para se proteger, dos mais ricos aos mais pobres e em todo o 

planeta, pois esta é uma questão de vida ou morte. 

3.1.1 Habitação no Brasil 

Segundo o IBGE ï Instituto Brasileiro de Geografia e Estatística (2008), o Brasil teria 

em 2009 uma população estimada em 193 milhões de habitantes. O país apresenta, 

entretanto uma baixa densidade demográfica, com apenas 22 hab./km², inferior à 

média do planeta e bem menor que a de países intensamente povoados, como a 

Bélgica (342 hab./km²) e o Japão (337 hab./km²). A maior parcela da população está 

nas zonas litorâneas, nas regiões Sudeste e na Zona da Mata nordestina e na região 

Sul. As áreas menos povoadas situam-se no Centro-Oeste e no Norte. 
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FIGURA 2 ï DISTRIBUIÇÃO DA POPULAÇÃO BRASILEIRA EM 2000 
FONTE: IBGE (2010). 

A ocupação territorial brasileira é caracterizada pela aglomeração social nas regiões 

litorâneas, entretanto nos deparamos com um déficit habitacional proporcional a sua 

população. Segundo o CBIC ï Câmara Brasileira da Indústria da Construção (1996), 

o déficit nacional, em 1991, era de 4,99 milhões de casas, em quatro anos, em 1995, 

este número atingiu a cifra de 5,62 milhões, sendo que as consideradas 

inadequadas em infra-estrutura básica somavam 8,8 milhões de domicílios urbanos, 

já as consideradas inadequadas, em adensamento excessivo, mais 2,13 milhões de 

habitantes. Em suma, os sem casa própria, ou com residências inadequadas 

somavam 16,55 milhões de habitantes, em 1995. A questão brasileira pode ser 

ainda mais detalhada, conforme Balza (2008). 

Cinquenta e quatro milhões de brasileiros viviam, em 2007, em residências 
sem infra-estrutura adequada, o que representa 34,5% da população 
urbana do Brasil, segundo a análise do IPEA (Instituto de Pesquisa 
Econômica Aplicada) dos dados da mais recente PNAD, a Pesquisa 
Nacional por Amostra de Domicílios. 

Com estes dados percebemos a real proporsão da necessidade de domicílios 

adequados, apenas para o Brasil. Quase um terço da população nacional não vive 

em condições adequadas. Para se compreender a questão o IPEIA apud Balza 

(2008) detalha o que é considerada uma residência sem infra-estrutura adequada. 

O IPEA considera inadequadas as moradias urbanas que não dispõem de 
rede coletora de esgoto ou fossa séptica, que não possuem acesso a água 
canalizada, as que se situam em favelas ou em locais que apresentam 
irregularidades fundiárias e aquelas em que há adensamento excessivo, ou 
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seja, em que residem mais de três pessoas por dormitório. Também são 
classificadas inadequadas as residências com tetos e paredes não-duráveis 
e as que só possuem banheiro coletivo. 

O autor ainda afirma que se enquadram nestas estatísticas as casas de estrutura 

frágil, que põem em risco a vida de seus habitantes. Morais (2008, apud BALZA, 

2008) introduz sobre a deficiência estatística no Brasil: 

A comparação é feita com relação a 1992 porque é a partir deste ano que a 
Constituição de 1988 começa a surtir efeito e a orientar as políticas 
públicas, sobretudo nas questões que se referem aos direitos humanos. 
Além disso, é a partir desta data que temos uma uniformidade metodológica 
das pesquisas. 

O tamanho do problema no Brasil só está sendo mensurado há poucos anos. 

Somente acompanhando os dados daqui para frente se possível dizer se as políticas 

habitacionais estão surtindo efeito, ou não. É que nos mostra o gráfico 1, a seguir: 

 
GRÁFICO 1 ï PESSOAS EM ASSENTAMENTOS INFORMAIS POR TIPO DE INFORMALIDADE 
(EM MIL) ï 1992 E1997 
FONTE: IPEA (2007) APUD BALZA (2008). 

A evolução dos assentamentos informais, que são as moradias localizadas em 

favelas, cortiços, sem teto e assentamentos irregulares, mostra que entre 1992 e 

2007, quase 1 milhão de brasileiros passou a residir em assentamentos informais. 

Analisou-se o crescimento das favelas, principalmente nas regiões metropolitanas do 

Rio de Janeiro e São Paulo, o número de Residentes saltou de 4.914 milhões para 

6.979 milhões, um crescimento de mais de 40% (BALZA, 2008). 

A existência de favelas nos grandes centros econômicos do país é uma herança 

histórica da falta de um projeto de desenvolvimento nacional, que centralizou no eixo 

Rio - São Paulo o governo e as indústrias de base.  
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4 ANÁLISE DE NEGÓCIOS: HABITAÇÃO POPULAR MODULAR 

Com a ocupação atual do planeta, torna-se premente o estudo de formas de abrigar 

a população da nação. Um problema que para empreendedores pode se apresentar 

como uma grande oportunidade de negócio. Para tanto é preciso definir este 

mercado e estudar suas variantes. 

4.1 O QUE É UMA HABITAÇÃO POPULAR MODULAR 

Com base em tudo o que já foi exposto acerca do quesito habitação, estabelecemos 

por base que uma habitação popular seja aquela que atenda a todas as 

necessidades de uma moradia digna, segura e barata. De modo que seja acessível 

às classes mais baixas e reais demandadoras de casas. 

A Caixa Econômica Federal oferece financiamentos para se adquirir a casa própria 

em até 30 anos, ou 360 meses, a juros baixos de até 5% a.a. De acordo com as 

regras da caixa econômica um financiamento não teve ultrapassar 30% da renda 

familiar. Logo uma casa popular teve ter no máximo este mesmo custo mensal para 

aquisição de um financiamento. (CAIXA, 2010) 

Casas populares recebem este nome, pois são direcionadas às pessoas de baixa 

renda, são padronizadas e baratas. Neste estudo abordamos um tipo específico de 

habitação popular, são as habitações modulares, ou seja, pré-fabricadas em 

módulos transportáveis, que agilizem a construção por meio da montagem in-loco de 

peças previamente produzidas. 

4.2 PRINCIPAIS MODELOS E SUAS CARACTERÍSTICAS 

O mercado brasileiro está repleto de opções para aqueles que almejem uma casa 

própria. Excluindo os apartamentos e casas de complexos residenciais, construídos 

por grandes corporações, que são facilmente encontrados e financiados por bancos 

comerciais, analisamos outros tipos de construção, criados como alternativas ao 

modo padrão de se construir no Brasil. 
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Destacamos a seguir alguns modelos encontrados no mercado: 

¶ Casas pré-fabricadas em madeira; 

¶ Casas com paredes de placas cimentícias; 

¶ Alvenaria convencional com estrutura metálica; 

¶ Adaptação de contêineres. 

As casas pré-fabricadas em madeira são comumente comercializadas em kits de 

montagem. Suas plantas são as mais variadas possíveis, pois se baseiam em um 

padrão de pré-fabricação dos elementos que são por fim encaixados uns nos outros 

e fixados. É composta de elementos padronizados, organizados em colunas, com 

sulcos verticais, que recebem tábuas horizontais.  

São frequentemente encontradas em locais de clima mais frio, como em regiões 

montanhosas, por exemplo. Entretanto hoje em dia é comum encontrar este tipo de 

construção nas áreas metropolitanas. Pois, tem um preço atrativo, são rápidas na 

montagem e tem belo acabamento. 

Outro modelo de grande apelo popular é a casa com fechamento em placas 

cimentícias. Ela segue o padrão das casas pré-fabricadas de madeira, com colunas 

com encaixes para placas sólidas de concreto armado. Ambos os elementos pré-

fabricados e apenas montados no canteiro obra. Tem um preço atrativo, montagem 

rápida e aspecto mais bruto. Grandes conjuntos habitacionais populares foram 

erguidos com esta técnica no Brasil. 

Neste caso, com uma laje maciça como fundação, vigas de aço são parafusadas e 

chumbadas diretamente no concreto, permitindo assim a instalação de colunas e 

tesouras logo em seu segundo estágio. Em sequência o teto é instalado e os 

trabalhadores e materiais de construção ficam protegidos das intempéries. Por fim, 

paredes podem ser erguidas de forma fácil e rápida no prumo, pois cada coluna 

serve de guia para a instalação (USIMINAS, 2006). 

O sistema é simples, exigindo apenas uma base firme e estabilizada, como uma 

fundação do tipo Radier, que se assemelha muito com uma laje convencional. No 

esquema abaixo, fornecido pela própria Usiminas, vemos a simplicidade da 

montagem, que é pode ser montada em menos de 12 horas de trabalho.  
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Abaixo apresentamos este modelo: 

 

 

 
 

FIGURA 3 ï ETAPAS DA MONTAGEM DO KIT METÁLICO ESTRUTURAL DAS CASAS  
FONTE: USIMINAS (2006).  

Neste sistema construtivo, as bases e estruturas são padronizadas, é simples para 

se erguer um grande número de casas no regime de mutirão, onde os próprios 

donos das casas as constroem com ajuda da comunidade e o mesmo ajuda a 

comunidade a erguer outras.  Abaixo, está representado o fechamento externo da 

casa em lajotas convencionais. Este modelo pode ser entregue, pronto para morar, a 

partir das fundações, em apenas 7 dias. 

Por fim, uma nova consciência surge no mundo, as casas verdes, que poluem 

pouco, ou nada, preservam energia e contribuem para a redução das emissões de 

gases causadores do efeito estufa. Esta é uma tendência mundial. 

Na Eslovênia, no Leste Europeu, iniciou-se a utilização de um refugo da logística 

internacional para a moradia, o contêiner. Esta nova modalidade de habitação se 

utiliza da medida padronizada do contêiner marítimo para otimizar ao máximo a 

oferta de residências. O projeto, chamado de Conhouse, tem por objetivo oferecer 

casas a preços baixos e que possam ser transportadas com simplicidade, de 

preferência para países de baixa renda (CONHOUSE, 2009). 
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FIGURA 4 ï DESIGN MODERNO DE CASA EM CONTÊINERES E DETALHE PARA O 
TRANSPORTE DOS MÓDULOS 
FONTE: CONHOUSE (2009).  

O impacto de transformar um contêiner em uma habitação está de acordo com os 

princípios de preservação do meio ambiente, pois dá destino nobre a um elemento 

que seria descartado, o contêiner, que feito de aço pode ser reciclado e é forte para 

ser empilhado e criar andares, é resistente o suficiente para resistir à força do tempo 

e pode receber qualquer material para revestimento ou acabamento interno e 

externo, bem como acessórios como varandas, coberturas e sacadas. 

 

FIGURA 5 ï PLANTA DE CASA EM CONTÊINERES COM DOIS ANDARES E DOIS QUARTOS 
FONTE: CONHOUSE (2009).  

Com este modelo de adaptação conteineres, imediatamente perde-se a necessidade 

de fundações, colunas, paredes e tetos, o que barateia consideravelmente o 

processo. É 100% pré-fabricado, sendo apenas instalado no local, o que diminui o 

tempo de liberação da moradia de dias, para horas. Mesmo que a unidade 

habitacional seja maior e possua um contêiner ou mais, como no exemplo acima que 

é montado com quatro unidades de 20 pés. 
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4.3 ANÁLISE COMPARATIVA DOS MODELOS 

É importante um estudo comparativo dos quatro sistemas construtivos, levando em 

consideração: o preço final por m², tempo de construção, tecnologia empregada, 

impacto ambiental, peso final e mobilidade. Os dados originais foram obtidos de 

acordo com o Rei das Casas, Santana, Usiminas e Conhouse (2009). 

TIPO / 
VALOR 

PREÇO 
FINAL 

M² 
CONSTRUÇÃO TECNOLOGIA 

IMPACTO 
AMBIENTAL 

PESO 
(KG) 

MOBILIDADE 

Madeira 
pré-fabric. 

Alto Semanas Baixa Alto Médio 50% 

Placas 
Concreto 

Médio Semanas Baixa Médio Alto 0% 

Estrutura 
Aço 

Baixo Dias Média Médio Alto 0% 

Contêiner Baixo Horas Alta Baixo Baixo 100% 

QUADRO 11 ï COMPARATIVO ENTRE SISTEMAS CONSTRUTIVOS 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

Casas de madeira pré-fabricada têm um altíssimo impacto ambiental, devido ao 

desmatamento exigido para extração da madeira, baixa tecnologia e um preço final 

superior aos demais, porém devido a seu peso e estrutura pode até ser movida, 

desde que ela tenha sido montada com esta finalidade. 

Casas em placas de concreto têm comportamento semelhante às casas de madeira, 

entretanto com menos impacto, já que não envolvem necessariamente o 

desmatamento de árvores, porém é mais pesada e sem nenhuma mobilidade. 

Casas com uma estrutura de aço são de construção rápida, tecnologia considerável 

e conseqüentemente um preço final inferior, mas devido ao peso e estrutura não 

pode ser movida sem sua demolição.  

Casas baseadas em contêineres, por se aproveitar de um refugo de outra indústria, 

tem um preço final inferior, sua construção passa a ser uma instalação que leva 

algumas horas, exige alta tecnologia na adaptação, no transporte e no instalação, 

baixo impacto ambiental e 100% de mobilidade. 
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5 PLANO DE NEGÓCIOS: CONCASA 

Com base no exposto, evidenciamos a oportunidade econômico-financeira de se 

introduzir no mercado uma nova unidade de medida para a construção civil modular, 

o contêiner. Analisando o sucesso do comércio global evidenciamos que grande 

parte deste deve-se a padronização desta embalagem de transporte, que hoje está 

apta a ser transportado em todos os modais existentes, sejam marítimos ou 

terrestres. 

Visualizando a demanda latente de moradias, bem como as questões ambientais 

pertinentes no mundo moderno, podemos supor que o fator sustentabilidade do 

setor da construção civil no mundo será crucial para os novos mercados 

emergentes. Utilizar materiais e insumos, pensando em seu destino final antes 

mesmo deste ser levado ao canteiro de obras, acarretará em preservação ambiental 

e visibilidade social que consequentemente será a base para o sucesso comercial. 

Mesmo que este modelo seja uma unidade habitacional popular. 

Com o intuito de vislumbrar como se dá a transposição de uma idéia para o mundo 

real, foi proposto um estudo de caso sobre uma empresa que faria a adaptação de 

contêineres para habitações populares moduladas. Da fusão dos conceitos contêiner 

e casa, surgiu o termo hipotético CONCASA1, que será utilizado como nome fantasia 

da empresa. O estudo completo será apresentado a seguir. 

5.1 SUMÁRIO EXECUTIVO 

O investimento inicial previsto é de R$ 557.000,00 (quinhentos e cinquenta e sete 

mil reais). Os resultados apontados pelos cálculos financeiros com relação ao 

retorno do investimento são animadores. Com lucro liquido do exercício de R$ 

338.568,41 (trezentos e trinta e oito mil quinhentos e sessenta e oito reais e 

quarenta e um centavos) no período de 1 (um) ano, com um Valor Presente Liquido 

(VPL) positivo de R$ 4.574.090,43 (quatro milhões quinhentos e setenta e quatro mil 

noventa reais e quarenta e três centavos) superior ao investimento inicial.  

_______________________________________________________________________________ 
1 - Concasa é uma marca/nome hipotético, sem registro legal, utilizado unicamente como nome 
fantasia neste estudo acadêmico (o autor). 
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Tendo ainda uma Taxa Interna de Retorno (TIR) de 145%, superior ao custo de 

capital, e um prazo de retorno sobre o investimento (Pay Back Simples) de 17 

meses, tornam o empreendimento atrativo para o cenário apresentado. 

5.2 O NEGÓCIO 

Definimos o negócio da empresa como sendo o oferecimento à sociedade de uma 

opção viável de moradia de baixo custo e elevada mobilidade, que atenda às 

necessidades das pessoas, no que se refere a segurança, proteção e conforto. O 

empreendimento atuará no setor industrial e comercial de residências pré-fabricadas 

em módulos transportáveis, que poderão ser vendidos em unidades ou grandes 

lotes, para pessoas físicas ou jurídicas. Para tanto apresentaremos a organização da 

empresa da seguinte forma. 

¶ Identificação: Concasa ï Casas moduladas baseadas em Contêneres 

¶ Local de Instalação: Grande Vitória, no estado do Espírito Santo 

 

FIGURA 6: LOCALIZÇÃO DO EMPREENDIMENTO 
Fonte: GOOGLE (2010) 

¶ Objetivo: Suprir a demanda por casas populares, oferecendo um modelo que 

seja digno, seguro e confortável e facilmente transportado e instalado 

¶ Vantagem Competitiva: Produto inovador, sem concorrência direta, moderno 

e que atende a um grande número de tendências como reaproveitamento, 

reciclagem e mobilidade. 

¶ Estrutura Organizacional: grupo coeso de 30 pessoas capacitadas, sendo: 

ITENS DESCRIÇÃO DA FUNÇÃO EMPRESARIAL QUANTIDADE 

1 Diretor administrativo 1 

2 Gerente comercial 2 
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3 Gerente de marketing 1 

4 Gerente de RH 1 

5 Gerente de Produção 2 

6 Operários 30 

QUADRO 12 ï DESCRIÇÃO DAS FUNÇÕES EMPRESARIAIS 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

¶ Estrutura hierárquica: com organização simples e funcional, propiciando a 

facilidade de comunicação e aumentando a eficiência, da seguinte forma: 

 

FIGURA 7: ORGANIZAÇÃO HIERARQUICA 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

Com uma organização simples acredita-se que será possível uma administração 

mais dinâmica e ativa, o que corresponde diretamente ao perfil da empresa. 

5.3 PRODUTOS 

Os produtos desta empresa serão lares, espaços habitáveis, confortáveis e com 

segurança. Construídas como casas moduladas, pois poderão ser transportadas e 

instaladas nas mais diversas localidades e condições, através de um modelo 

baseado nas medidas padrão de um contêiner marítimo normal. 

5.4 ANÁLISE DE MERCADO 

Para uma real avaliação mercadológica do negócio proposto é necessário 

executarmos uma análise cuidadosa do mercado proposto, de modo a conhecermos 

com maior segurança os pontos positivos e negativos, ameaças e oportunidades 

Diretor 
Administrativo

Gerentes 
Comerciais

Gerente de 
Marketing

Gerentes de 
Produção

Operários

Gerente de RH
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encontradas. Esta informação será crucial para a tomada de decisão final sobre a 

implantação do negócio. 

5.4.1 Características do Setor 

Os fundamentos da economia mostram que, numa perspectiva conservadora, é 

possível sustentar uma taxa média de crescimento de 4% ao ano entre 2007 e 2030, 

conforme projeções de cenários da Fundação Getúlio Vargas (FGV). 

O Brasil poderá, em 22 anos, acabar com as favelas e o déficit habitacional 
de 7,9 milhões de moradias caso mantenha os índices atuais de 
investimentos no setor. Estudo realizado pela Fundação Getúlio Vargas 
(FGV) e pela consultoria Ernest & Young projeta investimentos de R$ 446,7 
bilhões na área até 2030. Para zerar o déficit, composto por moradias 
inadequadas e coabitação (mais de uma família na mesma casa) e atender 
a demanda que surgirá com o aumento da população, o estudo projeta a 
construção de 37 milhões de novas residências. O crédito para 
financiamentos chegará a R$ 290,4 bilhões no período. [...]as projeções do 
estudo levam em conta o crescimento anual de mais de 4% do Produto 
Interno Bruto (PIB). (FGV, 2008) 

Daqui a duas décadas, o pais terá um contingente de mais de 230 milhões de 

pessoas e cerca de 95 milhões de famílias. Nesse percurso, 37 milhões de moradias 

serão construídas em todo o pais, uma média de 1,6 milhão por ano. 

Isso implica um vasto horizonte de negócios. Ao atender essa demanda, o 

faturamento das construtoras, por exemplo, saltará de R$ 53,5 bilhões, em 2007, 

para R$ 129,6 bilhões, em 2030. Em razão da expansão habitacional, as vendas das 

indústrias de materiais de construção devem crescer 4,8% ao ano em média no 

período considerado. ñA maior parte das moradias será destinada a famílias com 

renda mensal de R$ 2 mil a R$ 4 mil [...] por isso haverá menor necessidade de 

habitações para faixas salariais de até R$ 1 milò. (FGV, 2008) 

5.4.2 Oportunidades 

Não existe no Brasil uma empresa que ofereça casas moduladas com base em 

contêineres. Isso já determina uma oportunidade ímpar na implantção do negócio.  
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É uma opção que possibilita o oferecimento de moradias industrializadas, com uma 

produção em linha bem definida, oferecenedo um maior número de unidades em 

menor tempo. Vendido pronto para ser habitado. 

Há ainda o crescimento previsto para a população e na economia, bem como o 

investimento público, subsidiado ou não, que melhore o acesso ao crédito. 

Formalizar outras parcerias sólidas com fornecedores e bancos privados coloca o 

produto como potencial solução para a falta de moradias. 

5.4.3 Ameaças 

O custo final ser superior ao previsto, impedindo o acesso aos que realmente 

precisam. A falta do aporte de um banco ou financeira que apoie a ideia. O lobby da 

construção civil nacional. A falta de cultura da população que criticará o produto sem 

conhecê-lo, formando um marketing negativo inicial. Falta de apoio e má 

administração.  

5.5 PLANOS DE MARKETING 

O mercado potencial inicial será o estado do Espirito Santo, em sequência toda a 

região sudeste, atingindo diretamente as classes sociais C, D e E. O foco serão as 

pequenas famílias brasileiras em estado emergencial de moradia. Nossos principais 

clientes serão o Estado e instituições de assistencia humanitária e social. 

O produto atende aos quesitos de uma casa convencional e agrega ainda outros 

benefícios, portanto estes itens extras serão enfatizados nas campanhas de 

marketing, de modo que o consumidor conheça o produto. 

O preço será o mais baixo possível, respeitando sempre as contas da empresa, de 

modo que o investimento realizado se pague e se sustente sozinho. O preço 

sugerido neste plano de negócios é de R$ 45.000,00 (quarenta e cinco mil reais) por 

uma unidade composta por 02 (dois) contêineres de 40 pés, padrão dry, 

sobrepostos, com áre útil total de 68,38m², sendo 56,54 m² de área interna e 

11,84m² de área externa. 
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Em 2009 durante a Feira Construir, no Rio de Janeiro, o arquiteto Leonardo 

Gandolfo apresentou um protótipo de casa baseada em contêineres, em entrevista 

ao jornal O Globo ele afirmou que o custo da Casa Contêiner ser de até um quarto 

do custo de construção de uma casa de alvenaria. Além disso, ela pode ser 

construída em apenas dez dias. Utilizando as tecnologias disponíveis hoje no 

mercado, desenvolvemos um sistema que não permite que o imóvel esquente. O 

sistema modular permite ainda ampliar a casa de acordo com as necessidades de 

casa cliente (O Globo, 2009). 

5.6 PLANO OPERACIONAL 

Dentro das questões operacionais previu-se o seguinte plano de vendas. No 

primeiro ano, de estabilização da empresa, foi considerado um padrão de vendas 

inicial de apenas 10 unidades por mês, sendo que ao fim do período as vendas 

teriam um acréscimo de 50%, como mostra o quadro 14, a seguir: 

ITENS PRODUTO 
3 PRIMEIROS 

MESES 
DO 4º AO 
6º MÊS 

DO 7º O 
9º MÊS 

DO 10º O 
12º MÊS 

A PARTIR DO 
13º MÊS 

1 Casa 2x40-1h 10 11 12 14 15 

QUADRO 13 ï PROJEÇÃO MÉDIA DAS VENDAS 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

Desta forma considerando as prováveis instabilidades econômicas e financeiras que 

possam ocorrer. Transformando estes números em receita encontramos os 

seguintes valores: 

ITENS PRODUTO 
PERÍODO I 

2010 ï 
2011 

PERÍODO II 
2011 - 2012 

PERÍODO 
III 2012 - 

2013 

PERÍODO IV 
2013 - 2014 

PERÍODO V 
2014 ï 2015 

1 Casa 2x40-1h 
R$ 

528.750,00 
R$ 

675.000,00 
R$ 

675.000,00 
R$ 

675.000,00 
R$ 

675.000,00 

QUADRO 14 ï PROJEÇÃO DAS RECEITAS 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

Por se tratar de um trabalho acadêmico, as repetições de valores pra a receita são 

aceitáveis. O quadro apresenta a média prevista para as receitas. Abaixo a previsão 

do faturamento acumulado anual: 
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GRÁFICO 2 ï PROJEÇÃO DAS RECEITAS 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

O gráfico apresenta a evolução das receitas e sua estabilização conceitual a partir 

do 2º ano. A quantia no 1º ano de 6,345 milhões de reais representa um faturamento 

de 141 casas, vendidas a 45 mil reais,  partir do 2º ano o número de casas vendidas 

passa para 180, ou seja, 15 por mês, o que representa uma receita de 8,100 milhões 

de reais. Está será a receita líquida do plano de negócios. 

5.7 PLANO FINANCEIRO 

Neste tópico abordaremos exclusivamente as questões financeiras concernentes ao 

projeto, os custos dos investimentos, com mão-de-obra e um demonstrativo de 

resultados. Financeiramente, esta é a parte mais importante do plano de negócios, 

pois ele irá mostrar claramente a viabilidade do projeto. 

5.7.1 Investimentos 

Todos os investimentos a serem realizados foram analisados com base nas 

informações coletadas pelo empreendedor. 
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DESCRIÇÃO VALOR 
VIDA 
ÚTIL 

DEPRECIAÇÃO /  

ANO 

DEPRECIAÇÃO 
/ MÊS 

a) Obras civis, instalações etc R$ 27.000,00 10 anos R$ 2.700,00 R$ 225,00 

b) Máquinas e Equipamentos R$ 200.000,00 10 anos R$ 20.000,00 R$ 1.666,67 

c) Móveis e Utensílios R$ 10.000,00 10 anos R$ 1.000,00 R$ 83,33 

d) Equipamentos de informática R$ 20.000,00 05 anos R$ 4.000,00 R$ 333,33 

e) Veículos R$ 100.000,00 05 anos R$ 20.000,00 R$ 1.666,67 

f) Capital de Giro R$ 200.000,00  

g) Terrenos R$ 0,00 

QUADRO 15 ï QUADRO DE INVESTIMENTOS 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

Foi previsto um investimento inicial de R$ 557.000,00 (quinhentos e cinquenta e sete 

mil reais), onde, segundo o empreendedor serão realizados com recursos de 

terceiros. Para efeito de análise financeira e econômica foi considerada a aquisição 

de um capital de giro com carência de 12 (doze) meses, sendo o saldo devedor 

pago em 48 (quarenta e oito) parcelas, totalizando 60 (sessenta) meses, com uma 

taxa de juros de 8,25% ao ano. (BANDES, 2010) 

5.7.2 Mão-de-Obra 

Com relação às funções empresariais e suas respectivas remunerações, 

apresentamos o quadro a seguir, que detalha a questão financeira, que é muito 

importante para a tomada de decisão. Esta será a estrutura inicial dos recursos 

humanos da empresa.  

ITENS 
DESCRIÇÃO DOS 

CARGOS FUNIONAIS QUANT. 
SALÁRIO 

BASE 
VALOR EM R$ 

MENSAL ANUAL 

1 Diretor Administrativo 1 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00 R$ 72.000,00 

2 Gerente Comercial 2 R$ 3.000,00 R$ 6.000,00 R$ 72.000,00 

3 Gerente de Marketing 1 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00 R$ 24.000,00 

4 Gerente de RH 1 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00 R$ 24.000,00 

5 Gerente de Produção 2 R$ 3.000,00 R$ 6.000,00 R$ 72.000,00 

6 Operários 30 R$ 750,00 R$ 22.500,00 R$ 270.000,00 

Soma 37  R$ 44.500,00 R$ 534.000,00 

Encargos Sociais   R$ 30.340,10 R$ 364.081,20 

Benefícios   0 0 

Comissão   0 0 

Total   R$ 74.840,10 R$ 898.081,20 

QUADRO 16 ï QUADRO DE DISTRIBUIÇÃO SALARIAL 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 
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5.7.3 Demonstração de Resultados (DRE) 

Ao se analisar a DRE verifica-se que os resultados são suficientes para saldar as 

obrigações, esta situação pode ser verificada com o atendimento das obrigações no 

primeiro ano com um resultado operacional líquido positivo de R$ 95.869,15 

(noventa e cinco mil e oitocentos e sessenta e nove reais e quinze centavos), tendo 

nos anos seguintes um lucro crescente de R$ 617.569,80 (seicentos e desessete mil 

mil quinhentos e sessenta e nove reais e oitenta centavos), fato este observado do 

segundo ao quinto ano, pois apresentam os mesmos valores. Entretanto o quinto 

ano não fora representado por uma questão espacial, de modo a não comprometer a 

estrutura visual do trabalho. 

Valores: R$ 1,00

Período I 2010 - 

2011

Período II 2011 

- 2012

Período III 

2012 - 2013

Período IV 

2013 - 2014

1

R$ 6.345.000,00 R$ 8.100.000,00 R$ 8.100.000,00 R$ 8.100.000,00

R$ 6.345.000,00 R$ 8.100.000,00 R$ 8.100.000,00 R$ 8.100.000,00

2

PIS R$ 41.242,50 R$ 52.650,00 R$ 52.650,00 R$ 52.650,00

Cofins: R$ 190.350,00 R$ 243.000,00 R$ 243.000,00 R$ 243.000,00

ISS R$ 317.250,00 R$ 405.000,00 R$ 405.000,00 R$ 405.000,00

R$ 548.842,50 R$ 700.650,00 R$ 700.650,00 R$ 700.650,00

3 R$ 5.796.157,50 R$ 7.399.350,00 R$ 7.399.350,00 R$ 7.399.350,00

4 R$ 4.620.860,15 R$ 5.646.219,00 R$ 5.646.219,00 R$ 5.646.219,00

5 R$ 1.175.297,35 R$ 1.753.131,00 R$ 1.753.131,00 R$ 1.753.131,00

6

R$ 898.081,20 R$ 898.081,20 R$ 898.081,20 R$ 898.081,20

R$ 12.000,00 R$ 12.000,00 R$ 12.000,00 R$ 12.000,00

R$ 910.081,20 R$ 910.081,20 R$ 910.081,20 R$ 910.081,20

7 R$ 265.216,15 R$ 843.049,80 R$ 843.049,80 R$ 843.049,80

8 R$ 169.347,00 R$ 225.480,00 R$ 225.480,00 R$ 225.480,00

R$ 75.330,00 R$ 97.200,00 R$ 97.200,00 R$ 97.200,00

R$ 26.220,00 R$ 40.800,00 R$ 40.800,00 R$ 40.800,00

R$ 67.797,00 R$ 87.480,00 R$ 87.480,00 R$ 87.480,00

9 R$ 95.869,15 R$ 617.569,80 R$ 617.569,80 R$ 617.569,80
Lucro / Prejuizo líquido 

do Exercício

Total Custos Fixos / 

Despesas Operacionais

Resultado Operacional 

Líquido (5 - 6)

Provisão para IRPJ CSLL

IRPJ

IRPJ Adicional

CSLL

Custos Variáveis

Lucro Bruto/Margem 

Contribuição(3-4)

Custos Fixos / Despesas 

Operacionais

Despesas Gerais e 

Administrativas

Outras Despesas 

Operacionais

Receita Líquida (1 - 2)

Descrição

Receita Bruta

Serviços / Produtos

Total da Receita Bruta

Deduções

Previsto

0,65%

3%

5%

Total das Deduções

QUADRO 17 ï DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 
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Para este projeto o Ponto de Equilibrio, ou seja, a receita mínima mensal para não 

se ter prejuízo é de R$ 6.249.130,85 para o primeiro ano e R$ 7.482.430,20 para o 

2°, 3° e o 4º ano. 

5.7.4 Fluxo de Caixa / Capacidade de Pagamento 

Observa-se que com a realização do investimento inicial por parte do empreendedor 

o fluxo de caixa demonstra que o empreendimento tem uma capacidade de gerar um 

caixa positivo a curto, médio e longo prazo e, portanto, apresenta estabilidade no 

período de projeto. 

No segundo exercício, se as projeções se confirmarem, a situação se repete, a 

empresa continua a demonstrar uma boa de capacidade de pagamento e 

consequentemente uma rentabilidade satisfatório, o mesmo cenário ser repete para 

todos os anos analisados. 

Descrição 
Previsto Valores: R$ 1,00 

Ano I Ano II Ano III Ano IV Ano V 

1 Saldo Inicial 
R$                       
- 

R$      
219.263,65 

R$      
877.110,95 

R$   
1.534.957,25 

R$   
2.192.802,55 

  
Investimentos 
Realizados 

R$     
557.000,00 

R$                       
- 

R$                       
- 

R$                       
- 

R$                       
- 

2 Entradas ( +) 
R$  

5.796.157,50 
R$   

7.399.350,00 
R$   

7.399.350,00 
R$   

7.399.350,00 
R$   

7.399.350,00 

  

Receita Líquida 
de Vendas 

R$      
5.796.157,50 

R$      
7.399.350,00 

R$      
7.399.350,00 

R$      
7.399.350,00 

R$      
7.399.350,00 

  
     

3 Saídas ( - ) 
R$  

6.133.893,85 
R$   

6.741.502,70 
R$   

6.741.503,70 
R$   

6.741.504,70 
R$   

6.556.300,20 

  

Pagamento dos 
Investimentos 

R$     
557.000,00 

R$                       
- 

R$                       
- 

R$                       
- 

R$                       
- 

Custos Fixos - 
Depreciação 

R$     
910.081,20 

R$      
910.081,20 

R$      
910.081,20 

R$      
910.081,20 

R$      
910.081,20 

Custos 
Variáveis 

R$  
4.620.860,15 

R$  
5.646.219,00 

R$  
5.646.219,00 

R$  
5.646.219,00 

R$  
5.646.219,00 

Pagamento de 
Dívidas 

R$       
45.952,50 

R$      
185.202,50 

R$      
185.203,50 

R$      
185.204,50  (Emprestimo: 

juros 8,25% 
a.a.) 

4 
Saldo Líquido 
do Caixa 

R$     
219.263,65 

R$      
657.847,30 

R$      
657.846,30 

R$      
657.845,30 

R$      
843.049,80 

5 
Saldo 
Acumulado do 
Caixa 

R$     
219.263,65 

R$      
877.110,95 

R$   
1.534.957,25 

R$   
2.192.802,55 

R$   
3.035.852,35 

QUADRO 18 ï FLUXO DE CAIXA 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 



 

 

40 

Após a análise da evolução do caixa da empresa, torna-se claro que todos os 

periodos mantêm um nível satisfatório nos cenários analisados, as projeções 

demonstram lucro, e este indicador sinaliza a viabilidade do negócio. 

 

GRÁFICO 3 ï EVOLUÇÃO DA PROJEÇÃO DO FATURAMENTO 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

O fluxo de caixa se mostra bastante atrativo ao investimento, pois o que puder ser 

economizado nos custos variáveis elevará imediatamente a margem de lucros, 

melhorando ainda mais o índice de lucratividade ora apresentado. 

O Fluxo de Caixa Relevante (FCR) parte da premissa de que o património da 

empresa vale aquilo que ela consegue gerar de caixa no futuro, logo analisando este 

parametro pode-se ter uma visão de que a empresa poderá gerar um fluxo 

satisfatório nos periodos analisados. 

 

GRÁFICO 4 ï FLUXO DE CAIXA RELEVANTE ESPERADO 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

Este gráfico resume a saúde financeira do empreendimento, exprimindo apenas os 

dados de interesse econômico. No período 1, o momento do endividamento com a 

capitalização da empresa por meio dos empréstimos necessários para os 

investimentos. No momento 2, a quantia captada para o empreendimento é 
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implementada e a empresa passa a operar. O estágio 3 e simultâneo com o estágio 

2, e no gráfico exprime apenas o lucro que fora alferido no fiim do primeiro período 

de atividades. Do 4º ao sétimo períodos que representam o espaço de tempo entre o 

2º e o 5º ano da empresa encontramos uma curva ascendente de lucratividade para 

o empreendimento, o que representa sua sustentabilidade no passar do tempo. 

5.7.5 Capital de Giro 

O Capital Circulante Líquido (CCL) positivo de R$ 45.044,38 (quarenta e cinco mil 

quarenta e quatro reais e trinta e oito centavos) no primeiro ano indica que a 

empresa não terá dificuldades no que se refere à sua capacidade de cumprir com 

suas obrigações de curto e médio prazo. 

Discriminação Valor no Ano 01 

1 Usos  R$   610.315,91  

  

Caixa e Bancos  R$   340.315,91  

Estoque de Material de Consumo  R$   270.000,00  

Financiamento das Vendas  R$                -    

2 Fontes  R$   565.271,53  

  
 
 

Empréstimo a Pagar (Financiamento)  R$   185.202,50  

Fornecedores  R$   270.000,00  

Descontos e Recebíveis  R$                -    

Impostos e Contribuições  R$     30.458,33  

Salários e Encargos a pagar  R$     79.610,70  

3 Capital de Giro - CCL (1 - 2)  R$     45.044,38  

QUADRO 19 ï CAPITAL CIRCULANTE LÍQUIDO - CCL 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

Para fins de cálculo da Necessidade de Capital de Giro (NCG), levou-se em conta a 

aquisição dos estoques iniciais e demais insumos utilizados no primeiro ano; bem 

como a mão de obra e encargos sociais; além dos impostos e uma margem de 

segurança, considerando possíveis sazonalidades, ou fatores inesperados que 

possam ocorrer. 
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5.7.6 Indicadores Econômicos e Financeiros 

Seguindo as projeções, no primeiro ano a empresa apresenta uma lucratividade 

positiva de 8,86%, portanto a empresa terá condições, por si só de arcar com todas 

as suas despesas. É importante observar que a partir do segundo ano a situação 

teve uma melhora em relação ao período anterior. A lucratividade retrata a 

proporção do lucro líquido em relação à receita bruta de vendas. 

Discriminação 
Período I 

2010 - 2011 
Período II 2011 ς 

2012 
Período III 
2012 - 2013 

Período IV 
2013 - 2014 

Período 
V 2014 ς 

2015 

1 Lucratividade Líquida 1,51% 7,62% 7,62% 7,62% 7,62% 

2 Rentabilidade do Ativo 39,37% 84,75% 45,87% 31,44% 30,65% 

3 
Investimento (Pay 
Back Simples) 

  17       

4 
Valor Presente 
Líquido 

   R$ 1.266.829,09        

5 
Taxa Interna de 
Retorno 

  77%       

QUADRO 20 ï INDICADORES FINANCEIROS 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

A lucratividade líquida, obtida através da razão entre o lucro líquido e a receita bruta 

expressa no Demonstrativo de Resultados, apresenta um valor de 1,51% no 1º ano, 

mas se estabiliza a partir do 2º ano em 7,62%. Estes valores se justificam pelo 

montante investido no projeto, R$ 557.000,00 (quinhentos e cinquenta e sete mil 

reais), que exerce grande impacto no inicio dos trabalhos. 

A mesma flutuação é visível na análise de rentabilidade do ativo, que dá um salto no 

do 1º para o 2º ano e depois se estabiliza na casa dos 30%, presupondo-se que as 

receitas e despesas permaneçam constantes. No 5º ano ocorre o fim do pagamento 

pelo financiamento e está é a única alteração no fluxo de caixa previsto neste Plano 

de Negócios para o último período analizado. 

O retorno do capital investido aos acionistas, o Pay Back, é de 17 meses, o que é 

bastante atrativo. 

Um investidor busca saber a viabilidade de um investimento através de duas 

ferramentas principais, o Valor Presente Líquido (VPL) e a Taxa Interna de Retorno 

(TIR). O VPL determina a o valor do dinheiro futuro em uma data presente, se o 
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resultado for negativo, o investimento não é rentável, e considerado rentável e 

passível de investimento em caso positivo. No caso deste Plano de Negócios, da 

empresa fictícia Concasa, o VPL é de R$ 1.266.829,09 (um milhão duzentos e 

sessenta e seis mil oitocentos e vinte e nove reais e nove centavos) positivos e 

considerando uma taxa de desconto de 15%. 

A Taxa de Retorno, utilizada no cálculo do VPL é um índice que se referencial ao 

mercado, ou seja, ela representa a opção que o mercado oferece ao investidor em 

detrimento ao empreendimento proposto, seja uma aplicação bancária ou outro 

projeto qualquer. Em essência a Taxa Interna de Retorno (TIR) é exatamente o valor 

deste índice, capaz de trazer o VPL à zero. Este ponto é considerado o limiar entre a 

certeza do investimento e a dúvida por outras opções.No caso da Concasa a TIR é 

de 77%, ou seja, para outro empreendimento ser tão atrativo quanto este o 

investidor consciente deve ter em vista um projeto que preveja um índice maior que 

os 77% apresentados neste estudo. Atrai a intenção de investimentos ao negócio, 

logo, o projeto agrega valor e pode ser considerado aprovado por esta técnica. 

5.7.7 Análise de Sensibilidade 

Para uma análise profunda são propostos cenários diversos que alteram os 

demonstrativos de resultados e os fluxos de caixa, de modo a prever as alterações 

nos índices relevantes. Como todo o estudo monstrou dados positivos e favoráveis, 

a seguir serão apresentados dois cenários pessimistas, um supondo um aumento de 

20% nos custos e outro  uma queda de 15% nas receitas. 

Descrição Valores 

Custo Variáveis R$ 4.620.860,15  

Custo total adicionado (20%)  R$ 924.172,03  

1 ï Lucro Líquido Atual R$ 95.869,15 

2 ï Lucro Líquido Simulado -R$ 86.147,09 

Variação (1 ï 2) R$ 182.016,24 

  

O Lucro Líquido será afetado em - 89,85% 

QUADRO 21 ï SITUAÇÃO 1 ï AUMENTO DE 20% NOS CUSTOS 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 
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De acordo com a análise acima demonstrada, o aumento dos custos da empresa em 

20% impacta diretamente o lucro líquido em 89,85% negativos, sendo considerado 

um percentual de alto risco. 

Descrição Valores 

Receita de Ventas R$ 6.345.000,00   

Redução total do período (20%) R$ 5.393.250,00   

1 ï Lucro Líquido Atual R$ 95.869,15 

2 ï Lucro Líquido Simulado -R$ 773.554,48 

Variação (1 ï 2) R$ 869.423,63 

  

O Lucro Líquido será afetado em - 906,88% 

QUADRO 22 ï SITUAÇÃO 2 ï REDUÇÃO DE 15% NAS VENDAS 
FONTE: ELABORADO PELO AUTOR. 

A redução das vendas em 15% impacta significantemente no resultado final, são  

906,88% negativos, sendo um item de altíssimo risco para o gerenciamento 

financeiro do empreendimento. A ocorrência de um fato como este pode levar a 

empresa necessitar de empréstimos no futuro ou de adotar medidas mais 

energéticas. É salutar o acompanhamento de todas as vendas, com o 

estabelecimento de metas mínimas a cada período, como forma de controle preciso 

desta questão e reavaliar as vendas com antecedência, antes que seja criado uma 

lacuna grande demais para ser corrigida. 
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CONSIDERAÇÕES FINAIS 

Empreendedores são profissionais que assumem riscos e se comprometem com o 

projeto como um todo, incluindo questões financeiras, sociais e mercadológicas.   

Tanto que o empreendedorismo deve ser encarado como um valor necessário da 

educação do homem, inclusive no ensino regular. 

O Brasil é um país de empreendedores, mas em sua maioria, empreendedores por 

necessidade, o que nos confere a elevada mortalidade das empresas antes dos 

seus dois primeiros anos de existência. Apesar da falta de estimulo à educação 

empreendedora, para que este potencial seja de fato explorado.  

Apresentamos o Plano de Negócios e confirmamos sua importância no planejamento 

de um novo empreendimento. Com esta ferramenta pode-se testar um negócio, 

pensar nas variáveis, verificar erros a tempo de corrigi-los, mas principalmente 

examinar a viabilidade sócio-econômica do projeto, antes de sua implementação. 

Dessa forma diminui-se a margem de erro e consequentemente se amplia a 

expectativa de vida deste. 

Um dos aspectos-chave de um empreendedor é sua visão de futuro, atualmente, 

com mais de 6 bilhões de habitantes no planeta, a construção de casas populares é 

uma necessidade, mas também uma excelente oportunidade de negócio. 

Analisando de perto esta lacuna de mercado vemos a oportunidade, mas que 

demanda a superação de grandes desafios, dentre eles os tecnológicos. Porém com 

o acesso à informação global, o empreendedor possui dados comparativos 

suficientes para buscar um caminho interdisciplinar, que possa oferecer maiores 

ganhos relativos. 

Com base nos modelos apresentado selecionamos a adpatação de contêineres para 

ser alvo de um Plano de Negócios. Nele foram considerados vários pressupostos 

que, evidentemente podem, na prática, não ocorrer como previsto e, por essa razão, 

é desejável que o plano seja revisto e ajustado às novas realidades que surjam no 

futuro. 
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Considerados os fatores externos e internos, os resultados expressos nos 

indicadores econômicos e financeiros mostraram a fragilidade do empreendimento 

às questões externas da demanda, apesar de uma evolução promissora para o 

cenário projetado, há a barreira cultural. Utilizar contêineres como moradia é um 

conceito muito à frente da sociedade atual e dificilmente será transposta em poucos 

anos. 

Os índices de rentabilidade evidenciaram a rentabilidade dos capitais investidos. No 

presente projeto ao longo do tempo estes índices se mostraram favoráveis ao 

cenário apresentado. 

Utilizando todos os fluxos de caixa futuros gerados pelo projeto, refletindo toda a 

movimentação de caixa, com resultados positivos, mostra que o retorno do projeto 

será maior que o investimento inicial, ou seja, realizar o investimento hoje é equivale 

a receber rendimentos futuros, o que sugere que ele seja aprovado. A empresa a 

médio e longo prazo possui condições de saldar suas obrigações, ou seja, sendo 

este cenário viável ao negócio no presente momento. 

Levando em conta cada uma das considerações ou fundamentos deste projeto, 

academicamente o presente plano de negócio se mostra viável para cenário 

analisado. 

Consideramos o quesito modular aliado à mobilidade como a chave para o 

atendimento da demanda. Das várias opções apresentadas, concluiu-se que adaptar 

contêineres em módulos habitacionais é uma das melhores escolhas, nos âmbitos 

social, financeiro e ambiental.  

Não se deve ignorar o fato de haver uma solução para a questão habitacional e que 

seja ao mesmo tempo rentável aos invetidores. 

Adaptar contêineres em módulos residenciais tem maior apelo, pois atende um 

maior número de quesitos enumerados como tendências para os próximos anos. 

Para a tomada de decisão de investir nesta linha de produção, investimos nosso 

intelecto em um Plano de Negócios completo sobre o assunto. Porém sugere-se, 

não utilizar este Plano de Negócios como base para o investimento, uma vez que 

este não passa de um estudo acadêmico e, portanto, limitado. 
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Na hipótese da adoção das idéias aqui propostas para implantação real, sugerimos 

novos estudos, mais aprofundados, e realizados por uma equipe composta por 

engenheiros civis, contadores e advogados, além dos adminstradores de empresas, 

para dirimir todas as lacunas que este estudo possa deixar abertas. 

Quanto à viabilidade do projeto, nossa conclusão e resposta ao problema de 

pesquisa proposto é que: a utilização de métodos modernos de construção civil, 

principalmente em módulos transportáveis e confeccionados com materiais 

recicláveis ou que possam ser reaproveitados é necessário, urgente e 

potencialmente lucrativo. Os dados habitacionais aqui apresentados são reais, a 

demanda por casas é real e tende a aumentar, principalmente nos países em 

desenvolvimento, como o Brasil. 

Entretanto, a hipótese de se morar em um contêiner não é aceita na cultura atual, 

sendo esta uma idéia além dos patrões nacionais, considerando apenas a opinião 

brasileira, obtida por pesquisas informais feitas pelo autor deste o início deste 

trabalho. A imagem residual do contêiner é de apenas uma embalagem para 

transporte, feita de aço, feia, pesada e principalmente quente.  

Esta opção de moradia pode ser muito bem aceita em outros locais onde o espaço 

disponível para novas construções seja realmente limitado e este não é o caso do 

Brasil. No Japão, entretanto, onde há escassez de espaço existem hotéis onde é 

poss²vel se alugar um tipo de ñgavetaò, onde o hospede encontra tudo para passar a 

noite, cama, TV, frigobar, estantes, etc, mas é tão pequeno que não se pode ficar de 

pé; em outro caso, uma faculdade também japonesa utilizou contêineres para 

construir um alojamento para seus estudantes, multiplicando assim o número de 

estudantes por metro quadrado útil. 

Em suma, é um excelente projeto no papel, atendendo à demanda mundial de 

habitação, sendo lucrativo aos investidores, respeitando o planeta e as gerações 

futuras, mas na prática não obteria o resultado empresarial esperado, pois tem a 

cultura geral como maior barreira para o seu sucesso. 
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