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RESUMO

O objetivo geral deste trabalho foi aplicar as etapas da modelagem de Canvas na
empresa Deore Corretora de Seguros Eireli, localizada em Palhoga — SC.
Teoricamente, foram abordados temas como: administragcdo, empreendedorismo,
plano de negdcios e modelagem de negocios de Canvas. Metodologicamente, tratou-
se de uma pesquisa aplicada, qualitativa, descritiva e estudo de caso, com utilizagao
de pesquisa bibliografica, pesquisa documental, aplicagao de entrevistas e utilizagéo
de observagao participante. O estudo possibilitou identificar as percepg¢des do gestor
da organizacgéo, dos clientes e dos concorrentes sobre as dimensdes definidas pela
modelagem de Canvas (proposta de valor, segmento de cliente, atividades, parceiros
e recursos-chave) aplicadas ao negdcio em questao. Além disso, como a empresa
nao tinha um direcionamento estratégico estruturado, foi desenvolvida uma analise
SWOT detalhada. A principal oportunidade encontrada é o aumento do consumo das
familias e o maior fluxo e acessibilidade das informacgdes. Observou-se, como ameaca
mais critica, a crise econbmica e a concorréncia informal. Como ponto forte, a
empresa tem um baixo custo de operagao e, também, a qualificacdo técnica do
corretor de seguro. Como ponto fraco, a organizagdo tem a falta de uma gestéo
pessoal e a sobrecarga do gestor. Foi desenvolvido, ainda, um plano de agao tendo
como estratégias a compra de um soffware de gestdo e a contratagcdo de um novo
colaborador. Por fim, foi apresentado o framework da modelagem de negdcios de
Canvas, sendo que o principal resultado é a explicitacdo da proposta de valor da
corretora, que € a comodidade, agilidade, segurancga, ética e inovagéo.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Modelagem de Negécios de Canvas. Corretora

de seguros.



ABSTRACT

The general objective of this work was to apply the steps of the modeling of Canvas in
the company Deore insurance broker, located in Palhoga - SC. Theoretically, topics
such as: management, entrepreneurship, business plan and canvas business
modeling were addressed. Methodologically, it was an applied, qualitative, descriptive
and case study, with the use of bibliographical research, documentary research,
application of interviews and use of participant observation. The study made it possible
to identify the perceptions of the organization's managers, customers and competitors
about the dimensions defined by Canvas modeling (value proposition, customer
segment, activities, partners and key resources) applied to the business in question.
In addition, as the company did not have a structured strategic direction, a detailed
SWOT analysis was developed. The main opportunity found is the increase in
household consumption and the greater flow and accessibility of information. As a
more critical threat, the economic crisis and informal competition were observed. As a
strong point, the company has a low cost of operation and, also, the technical
qualification of the insurance broker. As a weak point, the organization has the lack of
personal management and the overload of the manager. A plan of action was also
developed, having as strategies the purchase of management software and the hiring
of a new employee. Finally, the framework of the canvas business modeling was
presented, and the main result is the explanation of the broker's value proposition,

which is convenience, agility, safety, ethics and innovation.

Keywords: Entrepreneurship. Canvas Business Modeling. Insurance broker.
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1 INTRODUGAO

O empreendedorismo foi fundamental para a sociedade, mas com o avango
da tecnologia, os meios de produgdo e a economia requerem empreendedores que
adotam paradigmas diferentes. No nosso cenario atual sdo esses empreendedores
que estao quebrando barreiras comerciais e culturais, globalizando e renovando os
conceitos econdmicos, criando novas relagdes de trabalho e, também, novos
empregos, gerando riquezas e dindamicas diferentes (DORNELAS, 2001).

O plano de negdcios é uma ferramenta de gestdo muito importante, pois é
um documento onde s&o descritos todos os elementos externos e internos que séo
relevantes para a abertura do novo empreendimento ou para a profissionalizacdo de
um empreendimento ja existente. O plano de negdcios deve se integrar com os planos
funcionais, como o de marketing, finangas, producgao e recursos humanos (HISRICH
E PETERS, 2004).

Com um plano de negocios bem elaborado e um planejamento adequado,
a empresa tem mais chances de ser bem-sucedida, pois com o plano de negécios é
possivel: determinar e compreender diretrizes do negdcio; administrar de forma mais
eficiente a empresa e tomar decisdes acertadas; acompanhar e observar o cotidiano
da empresa e se necessario tomar decisdes corretivas; obter recursos junto a bancos,
governos e investidores; reconhecer quando surge uma oportunidade e fazer com que
seja um diferencial competitivo; estabelecer uma comunicacgéo interna eficiente, e
atrair o publico externo, que sao os fornecedores, clientes, parceiros, investidores,
entre outros (DORNELAS, 2001).

Neste relatério é realizado o estudo sobre a aplicagdo da Modelagem de
Negdcios de Canvas, uma metodologia de plano de negdcios, em uma corretora de
seguros. Uma corretora de seguros € um estabelecimento comercial certificado pela
SUSEP (Superintendéncia de Seguros Privados) e pode ser de diferentes portes; tem
como principal fungdo a conexao entre a seguradora e o cliente, visando facilitar e
agilizar os processos necessarios para ambos. A empresa onde é realizado esse
estudo é a Deore Corretora de Seguros Eireli, localizada em Palhoga —SC. Fundada
em junho de 2015, pelo seu responsavel técnico Eduardo Crispim Silveira de Souza,
a empresa esta com seu planejamento em constante ajuste, pois trata-se de uma
empresa ainda nova no mercado. Portanto, este trabalho tem como finalidade, aplicar

o framework do método de Canvas, para a melhoria das partes estratégicas da
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organizacgéo e de todas as demais areas, buscando o crescimento da organizagéo de
forma saudavel e estruturada. Enfim, definiu-se a pergunta da pesquisa: Como a
Modelagem de Canvas pode ser aplicada na empresa Deore Corretora de

Seguros Eireli?

1.1 OBJETIVOS

Sao apresentados a seguir, 0 objetivo geral e os objetivos especificos.

1.1.1 Objetivo geral

O objetivo geral deste trabalho é aplicar as etapas da modelagem de
Canvas na empresa Deore Corretora de Seguros Eireli, localizada em Palhoga — SC.

1.1.2 Objetivos especificos

Tem-se como objetivos especificos:

a) Levantar as percepg¢des do gestor, clientes e concorrentes da empresa
em relacdo as dimensdes chave do negdcio (proposta de valor, segmento de cliente,
atividades, parceiros e recursos-chave);

b) Definir os elementos estratégicos para a empresa Deore Corretora de
Seguros Eireli; e

c) Apresentar o framework da modelagem de negdécios de Canvas e

demonstrar a estrutura de custos para a empresa pesquisada.

1.2 JUSTIFICATIVA

Para a Administragéo, a elaboragdo da Modelagem do Plano de Negocios
de Canvas, Segundo Tonin (2013), tem como objetivo principal estruturar um modelo
inovador de plano de negdcios, desenvolvendo-se com praticidade e agilidade na
analise das organizagoes.

Justifica-se o estudo para a empresa, visto que um plano de negdécios bem
elaborado, proporcionar maior chance de crescimento estruturado e de sucesso no

mercado.
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Enfim, justifica-se para a autora a realizacdo deste trabalho, por
proporcionar a oportunidade de colocar em pratica os ensinamentos adquiridos no

decorrer dos anos na universidade.
1.3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A metodologia da pesquisa € um conjunto de atividades sistematicas e
racionais que, com maior seguranga e economia, permite alcangar o objetivo
(MARCONI; LAKATOS, 2010).

1.3.1 Tipo de pesquisa

Este relatorio constitui-se de uma pesquisa aplicada, qualitativa, descritiva
e estudo de caso. Classifica-se como uma pesquisa aplicada pois, segundo Otani e
Fialho (2011, p. 36), “ gera conhecimento para aplicagao pratica e dirigida a solugao
de problemas especificos. [...] tendo como propdsito resolver um problema especifico,
que provavelmente resultara em um produto diretamente aplicado, buscando atender
demandas sociais”. E de carater qualitativo pois, na acepcdo de Godoy (1995) envolve
a aquisicao de elementos descritivos sobre pessoas, lugares e procedimentos
interativos pelo contato direto do pesquisador com o caso estudado, buscando
entender os fenbmenos segundo a concepgao dos individuos, ou seja, dos integrantes
da situagao estudada.

Trata-se de uma pesquisa descritiva, pois, segundo Gil (2002, p. 42).
“As pesquisas descritivas tém como objetivo primordial a descri¢ao das caracteristicas
de determinada populacdo ou fendmeno ou, entdo, o estabelecimento de relacbes
entre variaveis”. Torna-se também, um estudo de caso, segundo Gil (2002, p. 54), pois

tem como propdésito.

Explorar situagdes da vida real cujos limites ndo estédo claramente definidos;
preservar o carater unitario do objeto estudado; descrever a situagéo do
contexto em que esta sendo feita determinada investigagdo; formular
hipéteses ou desenvolver teorias; explicar as variaveis causais de
determinado fendmeno em situagdes muito complexas que nao possibilitam
a utilizacado de levantamentos e experimentos.
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A pesquisa foi realizada nas dependéncias da empresa DEORE
CORRETORA DE SEGUROS EIRELI ME, localizada no Edificio Duetto Office, na

cidade de Palhoca em Santa Catarina.
1.3.2 Técnicas de coleta e analise de dados

Na presente pesquisa € utilizada as seguintes técnicas de coleta de dados:
pesquisa bibliografica, documental, entrevistas e observacgéo participante; além disso,
a andlise de dados ¢é qualitativa.

Trata-se de uma pesquisa bibliografica, pois engloba bibliografia ja
publicada em relagdo ao tema de estudo, desde publicagdes avulsas, livros, artigos
cientificos, revistas, etc. Tem como finalidade colocar o pesquisador diretamente em
contato com que ja foi escrito, falado, filmado e gravado sobre o assunto em questéo
(LAKATOS e MARCONI, 2010).

A pesquisa documental € muito semelhante a pesquisa bibliografica. A
grande diferenga entre elas esta na natureza das fontes, ou seja, enquanto a pesquisa
bibliografica utiliza-se principalmente de contribuicdes de diversos autores sobre o
assunto, ja a pesquisa documental pode-se, também, utilizar materiais que ainda néao
receberam tratamento analitico. Estdo dentro dessa categoria os documentos
conservados em arquivos de 6rgéos publicos e instituigcdes privadas, inclui também
documentos como diarios, fotografias, cartas pessoais, bem como os documentos
empresariais (GIL, 2002).

Usou-se entrevista, pois segundo Lakatos e Marconi (2010, p.178)
“‘entrevista € um encontro entre duas pessoas, a fim de que uma delas obtenha
informagdes a respeito de determinado assunto, mediante uma conversagdo de
natureza profissional. E um procedimento utilizado na investigac&o social, para coleta
de dados. ” Neste caso, foram entrevistados 13 (treze) clientes e 2 (dois) concorrentes,
no periodo de margo de 2019.

E aplicado a técnica de coleta de dados observacdo participante, pois
segundo Lakatos e Marconi (2010, p. 177) “consiste na participacdo real do
pesquisador na comunidade ou grupo [...] O observador participante enfrenta grandes
dificuldades para manter a objetividade, pelo fato de exercer influéncia no grupo, ser
influenciado por antipatias ou simpatias pessoais”. Neste estudo, a autora é

empregada da empresa, propiciando esta técnica.
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Os dados da pesquisa foram analisados e interpretados de forma
qualitativa, pois segundo Oliveira (1998, p. 117):

As pesquisas que se utilizam a abordagem qualitativa possuem a facilidade
de poder descrever a complexidade de uma determinada hipétese ou
problema, analisar a interacao de certas variaveis, compreender e classificar
processos dinamicos experimentados por grupos sociais, apresentar
contribuigcbes no processo de mudanga, criagdo e formagéo de opinides de
determinado grupo e permitir, em maior grau de profundidade, a interpretagcéo
das particularidades dos comportamentos ou atitudes de cada individuo.

E apresentado a seguir, a organizacdo do estudo.
1.4 ORGANIZACAO DE ESTUDO

Este relatério € composto por cinco capitulos. No capitulo um tem-se a
introducgédo, incluindo os objetivos e os procedimentos metodoldgicos utilizados na
pesquisa. Ja no capitulo dois, conta-se com uma fundamentacao tedrica referente ao
tema abortado, baseado nos autores da area. No capitulo trés, tem-se a
caracterizagcao da empresa, contendo os dados da empresa, historico, sua estrutura
e todos os processos. No capitulo quatro, tem-se o diagndstico contendo a
apresentacao dos dados coletados e analisados, mediante entrevista com o gestor da
empresa (DEORE CORRETORA DE SEGUROS EIRELI ME), além de observagéo
participante, considerando que a autora da pesquisa € um membro atuante da
organizacgao, foram realizadas também entrevistas com 2 (dois) concorrentes e 13
(treze) clientes, todas as entrevistas foram feitas entre os dias 14 e 21 de margo de
2019. No quinto capitulo deste relatorio, encontra-se o desenvolvimento da
modelagem no negocio de Canvas, demostrando o framework. Enfim, no sexto o
ultimo capitulo encontra-se as consideragdes finais e conclusdes demonstradas pela
autora a respeito do tema pesquisado. A seguir apresenta-se uma base tedrica com

as revisoes bibliograficas realizadas com os autores da area sobre o tema pesquisado.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

Neste capitulo é apresentado o estudo tedrico sobre o tema, realizando a
revisdo de literatura, baseando-se em obras e autores com relacdao ao assunto
proposto, e que fundamentara teoricamente a pesquisa. Sdo abordados temas como:
administracdo, empreendedorismo, plano de negocios e modelagem de negdcios de

Canvas.
2.1 ADMINISTRACAO

A administragado surgiu assim que nasceram 0s primeiros agrupamentos
humanos, ha mais de seis mil anos. Para realizar as expedigbes de caca a grandes
animais era necessario planejamento, divisdo de trabalho e também identificar as
rotas de migragdes para conseguir realizar a caga, nessas expedi¢des de caga tinham
lideres, que era como os gerentes hoje. As teorias gerais da administragdo como é
estudado hoje, é diferente da época onde haviam expedigdes de caga, no entanto o
estudo das teorias da administracdo vem se aprimorando ha um bom tempo, pois
desde que os administradores antigos, enfrentaram problemas praticos em resolugdes
de problemas, precisaram estudar as técnicas a fim resolvé-los (MAXIMIANO, 2018).

‘Ao longo desses seis mil anos, os descendentes desses ndémades
transformaram-se nos sofisticados trabalhadores do mundo atual: cientistas,
astronautas, analistas financeiros, gedlogos, professores” (MAXIMIANO 2018, pg. 19).

A administragdo vem sendo pesquisada por diversos autores ao longo dos
anos, de acordo com Stoner e Freeman (1999, p.4), “a administragao é o processo de
planejar, organizar, liderar, e controlar o trabalho dos membros da organizagéo, e de
usar todos os recursos disponiveis da organizagdo para alcangar objetivos
estabelecidos. ”

Ja para Maximiano (2000, p.25)

Administrar € o processo de tomar, realizar e alcangar agdes que utilizam
recursos para alcancgar objetivos. Embora seja importante em qualquer escala
de aplicagao de recursos, a principal razdo para o estudo da administragao é
seu impacto sobre o desempenho das organizagdes. E a forma como s&o
administradas que torna as organiza¢gées mais ou menos capazes de utilizar
corretamente seus recursos para atingir os objetivos corretos.
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Segundo Chiavenato (2005, p. 06) “administrar ndo significa simplesmente
executar tarefas ou operagdes, mas fazer com que elas sejam executadas por outras
pessoas em conjunto e de maneira satisfatéria que traga resultados. O administrador
n&o é o que faz, mas o que faz fazer. ” E correto acrescentar que “uma parte de nossa
definigdo de administracdo se refere ao alcance de objetivos organizacionais de
maneira eficiente e eficaz. Isso significa que as razdes compdem a alta administragao
e tomam as principais decisbes da organizacao” (CHIAVENATO, 2005, p. 07).
Maximiano (2000) descreve administragdo, em primeiro lugar, como ag¢ao, um
processo dindmico que permite tomar decisdes e realizar agées que permitem um
melhor aproveitamento dos recursos disponiveis para poder atingir um terminado
objetivo.

Segundo Fayol (1998, p. 26) essa agao pode ser realizada ndo apenas por

uma determinada pessoa.

Assim compreendida, a administragdo ndo é nem privilégio exclusivo nem
encargo pessoal do chefe ou dos dirigentes da empresa; é uma fungéo que
se reparte, como as outras fungdes essenciais, entre a cabeca e os membros
do corpo social (FAYOL, 1989, p.26).

Fayol (1989) retrata essas fungdes essenciais também como um conjunto
de operacgdes, entre elas: técnicas, comerciais, financeiras, seguranga, contabilidade
administrativa. A técnica Administrativa requer um detalhamento mais amplo no seu
conceito. Pois, o objetivo de estabelecer agcbes gerais na empresa, bem como,
organizar as equipes trabalhadoras, coordenando e orientando seus atos nada mais
€ que a operacao administrativa. Apesar de o autor referir-se a administragcdo como
uma fungdo ampla e importante, ele ndo deixa de fixar que todas as operagdes sao

essenciais para 0 sucesso organizacional.
2.1.1 Processos Administrativos

A administracdo foi definida por Maximiano (2000) como um processo de
tomar decisbes e realizar agdes, que podem ser compreendidos em quatro processos
principais que sao os processos administrativos, também chamados de funcgdes
administrativas, sdo: planejamento, organizagao, execugao e controle. Existe também

trés tipos de planejamento: o estratégico, o tatico e o operacional.
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Para Hampton (1990) planejamento é o pensamento sobre a natureza
fundamental da organizagdo, que estabelece como ela deve se posicionar no
ambiente e no mercado, como se desenvolver, descobrindo suas forgas e assim lidar
com as ameacas e as oportunidades no ambiente, é também o aprimoramento dos
objetivos especificos da organizagao, segundo o autor € num planejamento que entra
as discussbes das estratégias, metas, programas, previsbes mercadologicas,
estimativas de vendas e de custos. Existem trés tipos de planejamento: o estratégico,
o tatico e o operacional. O planejamento estratégico é a evolugdo do pensamento
estratégico; para Chiavenato e Sapiro (2010) todas as empresas combatem por
recursos, pessoas, cliente, prestigio, etc. E atuam como agentes ativos em um variado
ambiente de incertezas conveniente as rapidas mudangas na sociedade, mercado e
tecnologia do mercado atual. Isso tudo, exige uma compreensao dindmica de seus
gestores em suas areas de atuagdo, assim como também exige a elaboragédo de
estratégias criativas com pensamentos abertos para elaborar a mesma, assim sendo
capaz de garantir a saude da organizagdo em um mundo de negdcios totalmente
mutavel.

Segundo Chiavenato (1994) o planejamento estratégico € um conjunto de
tomada de decisdes que envolve diversos empreendimentos, que afetam toda a
empresa por longos periodos de tempo. E planejado em prazos mais longos, também
€ desenvolvido no nivel hierarquico mais elevado da empresa, ou seja, 0 nivel
institucional. Ja para Pina (1994) a administracdo estratégica no sistema de
planejamento estratégico, adota um carater de administragdo que agrega condigbes
para a emergéncia de uma empresa atenta ao mundo, que esta totalmente
condescendente com as mudancgas e com senso de oportunidade. Os executivos séo
encarregados pela procura de informagdes sobre o ambiente, eles tém a
responsabilidade de selecionar o que interessa para a organizagao, e, por sua vez
gque mudancgas acarretara na mesma. Assim vé-se que “a estratégia é basicamente
um curso de acao escolhido pela organizacao a partir da premissa de que uma futura
e diferente posicdo podera oferecer ganhos e vantagens em relacdo a situagéo
presente” (CHIAVENATO; SAPIRO, 2010, p. 4).

Para Chiavenato (1994 p. 217) “ o planejamento tatico € o conjunto de
tomada deliberada e sistematica de decisdes envolvendo empreendimentos mais
limitados, prazos mais curtos, areas menos amplas e niveis mais baixos da hierarquia

da organizag&o. ” Entretanto, segundo Oliveira (2012), o planejamento tatico tem
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como principal finalidade, a aplicacao eficiente dos recursos disponiveis para que
sejam alcangados todos os objetivos departamentais que foram determinados,
seguindo uma estratégia predeterminada e politicas de orientagdo para que seja
tomada as devidas decisdes dentro da organizagao. Portanto, Crozatti (2003) mostra
que o Planejamento Tatico € um Planejamento Estratégico que deve ser elaborado
por niveis das areas dentro da empresa. Devem ser identificadas estratégias dessa
forma, pois o nivel de especializacdo de cada area permite que seja possivel identificar
as ameagas, forgas, fraquezas e oportunidades diante de cada situagdo que aparece
no dia a dia da empresa. Mas essas decisdes estratégicas devem ser tomadas,
seguindo as politicas da empresa, a sua missao, visao e valores, sempre respeitando
a macro estratégia da organizagao.

Ainda nesse ponto de vista, Maximiano (2000) apresenta que os planos
taticos sdo criados para proporcionar a efetivagdo dos planos estratégicos da
organizacgdo. Por isso os planos taticos envolvem todas as areas da empresa, como
o marketing, os recursos humanos, finangas e producgéao, pois cada uma dessas areas
conta com suas especializagdes.

Para Silva (2013, grifo nosso) planejamento operacional é diretamente
encarregado pela realizagdo de bens ou servigos. Esse grau de administragdo € a
juncao entre a realizagdo de cada departamento e o restante da organizagdo. Reage,
também, como gestdo e supervisdo do trabalho operacional nos processos da
organizacgao.

Segundo Chiavenato (1994, p. 233)

O planejamento operacional se preocupa basicamente com “o que fazer” e
com “como fazer’. Refere-se especificamente as tarefas operagdes
realizadas no nivel operacional. Como estd inserido na légica de sistema
fechado, o planejamento operacional esta voltado para a otimizagcdo e
maximizagéo de resultados, enquanto o planejamento tatico esta voltado para
resultados satisfacientes.

A organizagdo de uma empresa representa uma cadeia de niveis
hierarquicos, formando uma pirdmide, contando com a diregao (nivel estratégico) no
topo, geréncia (nivel tatico, gerencial) no meio e a supervisao (nivel operacional)
sendo a base de operacado (CHIAVENATO, 2009).

Planejamento operacional, também chamado de estratégias operacionais,

segundo Maximiano (2000), é o método utilizado para estabelecer meios para realizar
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objetivos, ou seja, sdo estratégias que indicam atividades e recursos que seréo
necessarios para realizar qualquer tipo de objetivo. Para Oliveira (2012) o
planejamento operacional, é realizado pelos niveis inferiores da organizagao, tem
como foco basico as atividades do dia a dia da organizagcéo e deve abranger com
detalhes todas as seguintes informagdes: os recursos que serao indispensaveis para
o desenvolvimento e implementagdo do plano; as técnicas e estratégias que seréo
adotados; o resultado esperado no final da implementacao do plano; e também quem
serao os responsaveis pela implementagao e execugao do plano.

S&o mostrados, na figura 1, as diferengas entre o planejamento tatico e o

planejamento operacional.

Figura 1 - Diferencas entre planejamento tatico e planejamento operacional

Discriminacao Planejamento tatico Planejamento operacional
Prazo Mais longo Mais curto
Amplitude Mais ampla Mais restrita
Riscos Maiores Menores
Atividades Fins e de apoio De apoio
Flexibilidade Menor Maior

Fonte: Oliveira (2012, p.282).

Nota-se, na figura 1, que o planejamento tatico, em relagdo ao
planejamento operacional, segundo Oliveira (2012), é:

- De prazo mais longo, pois considera um agrupamento de todos os
planejamentos operacionais, e o montante disso deve levar um periodo de tempo
maior para que seja concluido;

- De amplitude maior, pois considera uma parte importante da organizagao,
ao mesmo tempo em que o planejamento operacional leva em consideracédo apenas
uma parte especifica e pequena da organizagao;

- De risco maior, por sua maior abrangéncia e maior periodo de execugao
em relagao ao planejamento operacional,

- Relacionado as atividades fins e de apoio da organizagdo, enquanto os
planejamentos operacionais sdo relacionados as atividades de apoio;

- De flexibilidade menor, por considerar partes relevantes da organizagao,
como também as consideragdes gerais de sua atual situagéo e posicionamento no

mercado e ambiente de trabalho.
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Para cumprir-se os objetivos estratégicos definidos pela organizacgéo, é
preciso escolher diferentes linhas de ag&o. O planejamento nas areas funcionais nos
define as linhas de agdo para que seja possivel por em pratica os objetivos
estratégicos da organizacdo (MAXIMIANO, 2000).

Além do processo administrativo planejamento, o segundo processo
administrativo € a organizagdo. Segundo Peci e Sobral (2013, p. 40) "organizar, antes
de tudo, é um processo de tomada de decisdes, como também sao as demais fungdes
da administracdo. Para organizar, o administrador divide, integra e coordena as

atividades e os recursos organizacionais, de forma a alcangar as metas definidas. ”

Organizagéao constitui a segunda etapa do processo administrativo, vindo logo
apos o planejamento e sendo seguida pela direcdo e pelo controle.
Organizacgéao é a fungdo administrativa que se incumbe do agrupamento dos
6rgaos e das atividades necessarias para atingir os objetivos da empresa
(CHIAVENATO, 2009, p. 49).

Para Perci e Sobral (2013) a divisdo do trabalho é uma estimativa basica
da organizagao. Afinal, uma organizagao realiza diversas tarefas e para isso as
organizagdes devem dividir o trabalho, e, caso for de um porte maior criar setores para
um processo mais organizado e eficiente. A divisdo do trabalho proporciona uma
colaboragédo eficiente entre os integrantes organizacionais, obedecendo parametros
racionais, seguindo as seguintes situacdes: especializagdo vertical e horizontal,

hierarquia e diferengas horizontais.

O termo organizacéo refere-se ao ato dividir toda uma organizagdo em
unidades comumente chamadas de divisbes ou departamentos, em
subunidades, comumente chamadas de sec¢des, tendo responsabilidades
especificas e uma hierarquia de relacionamentos: a estrutura organizacional.
Ela também refere a coordenagdo dessas unidades e subunidades
interagindo para atingir todos os objetivos organizacionais (HAMPTON, 1990,
P.27).

Segundo Kwasnicka (2011) O termo organizagao é melhor definido como a
estrutura ou a relacéo entre os colaboradores da empresa, e as suas posi¢des dentro
do ambiente de trabalho e o processo pelo qual essa estrutura é criada, mantida e
usada. Para essa definicdo deve-se levar em conta dois aspectos que estédo
relacionados: estrutura e processo. A estrutura forma-se de uma rede de
relacionamentos tipicos entre individuos, posicdes e tarefas. Processo, esta

relacionado as fungbes gerenciais pelas quais as organizagbes sao criadas,
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adaptadas e mudadas constantemente. Ja para Maximiano (2000) organizar é ter um
leque de recursos, em estrutura, para que fique mais facil a conclusao dos objetivos.
As organizagdes enfrentam problemas diarios, um dos principais problemas é a
definigdo da estrutura organizacional.

A estrutura organizacional é representada também por uma figura chamado
de organograma, conforme podemos observar na Figura 2, que mostra um modelo de

organograma onde estao as seguintes informagdes (MAXIMIANO, 2000).

Figura 2 - Informagdes constantes de um organograma.
A

Autoridade e

: : Comunicacao
Hierarquia

l

N

Divisao do Trabalho e
Responsabilidades

Fonte: Maximiano (2000, p. 267).

Vé-se o terceiro processo administrativo direcdo, que segundo Gomes
(2014) é uma fungdo administrativa, que tem como papel acionar e dinamizar a
organizacgao, além de estar totalmente ligada aos objetivos da organizagdo. Também
esta muito relacionada com a agéo e as pessoas, ou seja, € pautada aos recursos
humanos da organizagdo. Os autores Sobral e Peci (2008) uniram as fungdes
comandar e coordenar para transformar em dirigir, que nada mais é que a interagéo
entre trabalhador e administrador. Ou seja, a fungdo direcdo envolve lideranga,
orientagdo, comunicagao e motivagao, buscando alcangar os objetivos da organizagéo

com o desempenho dos trabalhadores
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Lideranca refere-se ao processo interpessoal de influéncia, através do qual
0s gerentes comunicam-se com subordinados sobre a realizagéo do trabalho.
O processo é facilitado quando a informagao sobre tecnologia, coordenagao
e motivagao é trocada (HAMPTON, 1990, P. 27).

Direcdo € um dos processos administrativos que tem como fung¢ao dentro
das empresas de cuidar da capacidade e habilidade, de supervisionar e orientar todos
0s recursos dentro da organizagao, recursos humanos, financeiros, tecnoldgicos,
materiais, equipamentos, visando aprimorar o processo decisorio visando alcangar os
resultados estabelecidos nos planejamentos da organizagao (OLIVEIRA, 2009). Para
que as estratégias determinadas pela organizacdo, de fato se realizem, s&o
necessarios todos os membros da empresa, pois as atividades sao feitas por setores
e se todos nao contribuirem os objetivos ndo serdo compridos, e as metas nao seréao
alcangadas. E por isso que a diregdo esta ligada diretamente com a atuacdo sobre os
recursos humanos, por meio de motivagéo, treinamentos, comunicacéo e lideranga
(GOMES, 2014).

Finalmente, tem-se o ultimo processo administrativo: controle. Segundo
Gomes (2014, p. 12) “apds ter sido planejado, organizado e dirigido, o importante
agora é verificar o cumprimento dos objetivos. Essa é a fung&o controle e avaliagéo.
E o momento em que se verifica se o que foi planejado esta sendo executado, se os
resultados estdo sendo obtidos etc. ” Montana e Charnov (2006) relatam que das
fungdes o planejamento € o mais importante, mas quem implementa os planos e avalia
o0 desempenho para o sucesso ou fracasso € o controle. Com isso o controle é
essencial para a concretizagdo do planejamento, pois analisa e avalia todo o
desempenho.

Lacombe e Heilborn (2003, p. 172) acrescentam ainda que o controle além
de medir e comparar, ainda corrige o desempenho de toda a equipe, para garantir que
0s objetivos finais sejam alcangados e que “planejamento e controle sdo conhecidos
como fungdes gémeas da administragdo. Nao adianta planejar se ndo houver controle

e nao se pode controlar se ndo houver planejamento”.

Controle é o processo de monitorar o progresso comparado com os objetivos
e padrdes derivados do planejamento. O controle fecha o circulo do processo
administrativo, relacionando o progresso atual com o previsto durante o
planejamento. A elaboracéo dos relatérios, a comparagéo dos resultados e a
avaliagao do progresso fornecem a base para intervengéo, o ajustamento, o
replanejamento e a tomada de outras ag¢des corretivas (HAMPTON,2000 p.
28).
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Para Kwasnicka (2011) o planejamento e o controle estao t&ao interligados
que chega a ser dificil identificar onde um termina e outro comega. O planejamento é
a antecipagdo da agao. Ja o controle € um processo que procura manter o
planejamento dentro dos conformes. Podemos definir controle administrativo como
sendo o processo onde por meio do qual os administradores tém o conhecimento que
as atividades efetivas estardo de acordo com as atividades planejadas.

Figura 3 - Processo de Controle

Comportamento

Controle

i 1-1--_——.._ }

Sistema , Objetivo

Padrédo de Comportamento

Fonte: Maximiano (2000, p. 456).

Conforme pode-se observar na figura 3, o controle consiste em fazer de
tudo para manter o sistema dentro de um comportamento padrao, tendo como base
as informacbes diretas do préprio sistema e também o proprio padrao de

comportamento.
2.1.2 Areas da Administragdo

Para Maximiano (2000) as areas funcionais que sdo mais importantes
dentro de qualquer organizagao, sao:

- Marketing: Gerencia as relagbes da empresa com o mercado.

- Produgao/Operagao: Gerencia a distribuicdo e entrega dos produtos e

servigcos da organizagao para os clientes.
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- Desenvolvimento de produtos: Gerencia a elaboragao, criacdo e inovagao
nos produtos e servigos da organizagéao.

- Finangas: Gerencia o dinheiro da organizagao.

- Recursos humanos: Gerencia as relagbes da empresa com seus
empregados.

As estratégias para as areas funcionais sdo mais aprofundadas do que as
estratégias organizacionais. Tem como objetivo: divulgar metas de curto prazo;
detalhar as agdes necessarias para atingir essas metas; e estabelecer um ambiente
gue motive os colaboradores para atingir essas metas (STONER E FREEMAN, 1999).

Segundo Stoner e Freeman (1999), as estratégias de marketing, fazem
com que as produtos e servigos da organizagao, satisfagam todas as necessidades
dos consumidores, determinam quando e onde vender e também estabelecem
precos. As estratégias de finangas representam a aquisigao e aplicagao do capital da
empresa, fazendo também o controle e o gerenciamento do capital de giro e dos
dividendos. As estratégias de produgao realizam a transformagao de materiais, mao-
de-obra, e o capital em produtos e servigos. As estratégias para recursos humanos,
deve conter, recrutamento, treinamento e aconselhamento dos empregados, tem
como objetivo atrair, motivar e manter os empregados necessarios para a
organizacgdo. Por fim, as estratégias de pesquisa e desenvolvimento, s&o necessarias
para garantir que os produtos e servicos e os métodos de produgao ndo fiquem

ultrapassados.
2.1.3 Habilidades e Competéncias do Administrador

Existem trés tipos de habilidades que um administrador deve apresentar
para trabalhar com sucesso: habilidade técnica, habilidade conceitual, e habilidade
humana. “As habilidades técnicas, envolvem saber escrever, saber ouvir as pessoas
e captar informagdes, ser um bom orador, ser organizado, saber liderar e trabalhar em
equipe e possuir know-how técnico na sua area de atuagao (DORNELAS, 2001, P.39).

Segundo Chiavenato (2014) a habilidade técnica constitui-se em utilizar
conhecimentos, técnicas, equipamentos e os métodos essenciais para realizagao de
tarefas especificas baseado em sua educacdo e experiéncia profissional. E a
habilidade que faz coisas concretas e praticas.
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A habilidade humana, para Lacombe e Heilborn (2003), € um modo de
saber lidar com as pessoas, de compreender e conseguir cooperagao do grupo para
alcancar os mesmos fins estabelecidos. Para criar um ambiente harmonioso, com boa
comunicagado e motivagao. E para isso acontecer é necessario que o administrador
tenha empatia de viver a experiéncia para saber qual a melhor decisdo para a
empresa. Para Chiavenato (2014) a habilidade humana constitui-se na capacidade e
competéncia para trabalhar com pessoas, saber compreender suas atitudes e
motivacdes, saber se comunicar devidamente para enfim conseguir desenvolver uma
lideranga com eficiéncia. O administrador trabalha constantemente com equipes de
pessoas, e essa habilidade significa que o administrador precisa ensinar, orientar,
liderar, motivar e educar pessoas constantemente.

A habilidade conceitual, segundo Silva (2013) esta relacionada a
capacidade de ver a empresa como um todo, € a capacidade de compreender
organizagdo como um todo, de modo global, e assim promover o ajuste necessario no
comportamento dos colaboradores. “A habilidade conceitual proporciona ideias
globais e conceitos, valores e principios que permitem saber aonde chegar a fim de
definir o comportamento e as acgdes futuras necessarias, além da capacidade de
diagnostico e de visdo futura” (CHIAVENATO, 2014, p. 4).

Figura 4 - As habilidades do Administrador

Habilidades
-. conceituais
 Nival' Alta direcao (ideias & conceitos
ingtitucional .\ abstratos)
2 Hablildms
Mi ; humanas
L | Geréncia ;
{ intermediang (relacionamentd
/ interpessoal)
Habilidades N
Mivel 4\ Supervisio tmm':_as
operacional | {manusep de
| coisas fisicas)
Execugdo das operagbes Fazer e executar

Fonte: Chiavenato (2014, p.5).
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Conforme pode-se verificar na figura 4, as trés habilidades variam conforme
e o administrador sobe na escala hierarquica. A medida em que sobe para os niveis
mais elevados da organizacédo diminui-se a necessidade das habilidades técnicas e
aumenta as habilidades conceituais. No nivel baixo da escala, os supervisores
precisam apenas das habilidades técnicas, para tomarem decisoes, referente as
tarefas do dia a dia, ja no nivel mais alto da escala, os e administradores precisam ter
as habilidades conceituais, pois deve tomar as decisdes, delimitar os objetivos e definir
as estratégias que levaram ao destino da organizagao.

Entretanto, para essas trés habilidades serem colocadas em pratica,
necessitam de competéncias pessoais do administrador, as competéncias sao sua
maior riqueza. As competéncias sao as qualidades que um administrador deve
possuir, para estudar e examinar uma determinada situagéo, analisar os problemas e
decidir qual a melhor opg¢ao para entédo apresentar solugées (CHIAVENATO, 2014).

Segundo Chiavenato (2014) conhecimento sendo a primeira habilidade, é
um conjunto de informagbes, conceitos e ideias que s&o adquiridas pelo
administrador, porém em funcéo das constantes mudancas e inovagdes de mercado,
o administrador deve sempre se atualizar, ler e reciclar para ndo se tornar
ultrapassado. Mas de nada adianta se possuir o conhecimento em nio saber aplicar,
por isso o administrador precisa adicionar outra competéncia, neste caso, a
habilidade. A habilidade é a capacidade de por em pratica todo o conhecimento, os
conceitos e ideias. Analisar o mercado de forma global, ter uma viséo sistematica,
para conseguir visualizar as oportunidades e ameagas e enfim transformar de forma
criativa e inovadora as oportunidades, em novos produtos e servigos (CHIAVENATO,
2014). O julgamento é a terceira competéncia que um administrador deve ter, pois néo
basta s6 ter conhecimento e habilidade, € necessario também saber analisar e avaliar
todas as situagdes com clareza, obter os dados e informagdes realizar uma analise
minuciosa, considerando os fatos e entdo definir as prioridades (CHIAVENATO,
2014). A quarta e ultima competéncia € a atitude, que nada mais é que o
comportamento que o administrador assume diante de determinadas situagdes que
enfrenta no trabalho. E o diferencial de cada administrador, o estilo pessoal, a forma
como lida com as pessoas, como se comunica, lidera e motiva as pessoas
(CHIAVENATO, 2014).
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Figura 5 - Competéncias do Administrador
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= Transmitir conhecmento = Trabalhar com os outros = Julgar os fatos * Foco em resultado
= Compartilhar * Proporcionar solucies = Pondarar com equilibro = Autorrealzacio
conhecimento * Definir prioridades

Fonte: Chiavenato (2014, P.6).

De acordo com a figura 5, que apresenta um resumo sobre as
competéncias do administrador, pode-se concluir que todas as competéncias sao de
extrema importancia para o sucesso da organizagédo, mas, a mais importante na viséo
a autora € a competéncia da atitude, pois um administrador precisa saber fazer
acontecer, precisar ser a pessoa que compreender as necessidades da organizagao
e realiza as mudancgas necessarias.

Na sequéncia € abordado o tema empreendedorismo, sendo apresentados

conceitos e caracteristicas dos empreendedores.

2.2 EMPREENDEDORISMO

“ A palavra empreendedor (entrepreneur) tem origem francesa e quer dizer
aquele que assume riscos e comega algo novo ” (DORNELAS, 2008, p. 14). Hoje, o
empreendedorismo é um fenbmeno global, foco do interesse de agéncias
internacionais de desenvolvimento, grupo de investimentos, governos centrais e
regionais, universidade e instituicbes publicas e privadas com dedicagao total para
conseguir constituir novas atividades geradoras de riquezas. Percebe-se hoje que
existe uma grande ligacdo entre empreendedorismo e o crescimento econémico
(ANGELO, 2003). Segundo Alves (2011) nao se pode falar de empreendedorismo no

Brasil sem lembrar primeiro de Irineu Evangelista de Souza, o “Bardo de Maua” era
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conhecido como o primeiro grande empreendedor brasileiro, um simbolo dos
capitalistas empreendedores brasileiros do século XIX.

O empreendedorismo tem sido muito difundido no Brasil nos ultimos anos;
a preocupacgao é com a criacao de pequenas empresas duradouras e a necessidade
da diminuicdo das altas taxas de mortalidade desses empreendimentos, pois sao
esses empreendedores que estdo eliminando barreiras comerciais e culturais,
quebrando paradigmas e gerando riqueza para sociedade (DORNELAS, 2001). O
empreendedorismo no Brasil comegou a se formar na década de 1990, quando
entidades como Sebrae (Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e pequenas empresas)
e Softex (Sociedade Brasileira para Exportagdo de Software) foram criadas; antes
disso, era raro se falar em empreendedorismo ou em criagado de pequenas empresas.
(DORNELAS, 2001). “O Sebrae é um dos 6rgaos mais conhecidos do pequeno
empresario brasileiro, que busca junto a essa entidade todo suporte de que precisa
para iniciar uma empresa, bem como consultorias para resolver pequenos problemas
pontuais de seu negdécio” (DORNELAS, 2001 p.25). O brasileiro € um dos povos mais
empreendedores do mundo, aqui um entre quatro individuos economicamente
produtivos é dono de empresa, € 0s pequenos empreendimentos sido elos
fundamentais para o funcionamento de cadeias produtivas de importantes setores
econdmicos e s&o responsaveis por uma significativa quantidade de postos de
trabalho, mas lamentavelmente no Brasil apenas trés de cada dez novos
empreendimentos chegam ao quinto ano apds sua criagdo (MIRSHAWKA;
MIRSHAWKA JR, 2003).

Segundo Dornelas (2008), no século XVII, o empreendedor comegou a
assumir riscos, vender produtos ou realizar servigos para o governo. Foi nessa época
Richard Cantillon criou o termo empreendedorismo, diferenciando-o do capitalismo.
Mas, foi apenas no século XVIll, que o empreendedor que assumia riscos, foi
diferenciado do capitalista que fornecia o capital, devido a industrializac&o. Brito,
Pereira e Linard (2013) comentam que foi por volta dos anos 90, que o
empreendedorismo comegou a ser estudado por instituicdes de ensino e ser foco nas
politicas publicas, devido ao avango tecnoldgico. Para que as pessoas pudessem
entender a inovagao e também serem competitivas no mercado. No final do século
XIX e inicio do século XX, os empreendedores foram confundidos com os

administradores, sendo analisado dessa forma:
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Todo empreendedor necessariamente deve ser um bom administrador para
obter sucesso, no entanto, nem todo bom administrador € um empreendedor.
O empreendedor tem algo mais, algumas caracteristicas e atitudes que o
diferenciam do administrador tradicional (DORNELAS, 2008, p. 15).

Sendo assim, “o0 empreendedorismo pode ser compreendido como a arte
de fazer acontecer com criatividade e motivagédo” (BAGGIO e BAGGIO, 2014, p. 26),
ou seja, a arte de realizar um projeto pessoal ou organizacional com determinagao,
sincronia e inovagao, analisar todos os desafios, as oportunidades e os riscos que
aparecem ao longo da ideia que foi projetada.

“Os empreendedores sao pessoas diferenciadas, que possuem motivacao
singular, apaixonadas pelo que fazem, n&o se contentam em ser mais um na multidao,
querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem deixar um
legado” (DORNELAS, 2008, p. 5). As pessoas abrem negdcios por muitas razdes, a
grande maioria dos empreendedores deseja tornar-se independentes e escapar do
ambiente de trabalho tradicional, mas o mercado muitas vezes pode ser mais severo
e exigente que o mais meticuloso dos patroes, infelizmente as pessoas tem diversos
motivos para nao comprar, sendo assim uma empresa sO sobrevive quando o
empreendedor consegue identificar a demanda para seus bens e/ou servigos
(MIRSHAWKA; MIRSHAWKA JR, 2003).

Para Drucker (2003) os empreendedores bem-sucedidos pdem-se a
trabalhar, e qualquer que seja a sua motivagado pessoal, criam valores novos e
diferentes e fazem contribuicdes, combinam recursos existentes em uma nova e mais
produtiva configuragdo, a empresa existente tem que ser administrada como uma
empresa empreendedora. “A empresa empreendedora trata a empresa como um
dever; ela é disciplinada para isso...a trabalhar nele... e a pratica-lo” (DRUCKER,
2003, p. 209).

No inicio da histéria o empreendedorismo era conceituado e ligado
diretamente aos negdcios e as empresas, devido ao termo que veio de estudos da
economia. Mas Alves (2011) comenta que o empreendedorismo com o passar dos
anos passou a ser explorado pela Psicologia e Sociologia como um comportamento,
sendo relacionado aos negodcios, empresas e também a projetos e realizagdes
pessoal. Deste modo, o empreendedorismo foi subdividido em empreendedorismo de
negocios; social e intraempreendedorismo. O empreendedorismo de negdcios esta

associado as empresas de prestagao de servigos ou vendas de produtos, quando esta
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transforma uma ideia em um negdcio lucrativo. Ja o empreendedorismo social é bem
semelhante ao empreendedorismo de negocios, nasce a ideia, mas o resultado néo é
buscar a lucratividade e sim o impacto social, ajudar no bem-estar e na qualidade de
vida das pessoas. Ja o intraempreendedorismo séo varios empreendedores dentro de
uma empresa apresentando ideias, projetos e solugdes a fim de colocar em pratica
todas as agdes, ou seja, em cada departamento tem um empreendedor que arrisque
e inove dentro do seu espago, com seu determinado grupo de trabalho (ALVES, 2011).

Bernardi (2012) levanta o questionamento que nao é possivel desenvolver
um empreendedor, e sim se nasce um empreendedor. Mas o autor declara que se
trata de uma colocacao equivocada, pois, existe varias circunstancias que podem dar
origem a um empreendimento e o surgimento do empreendedor. Dornelas (2008)
completa que o empreendedorismo pode ser ensinado e que qualquer individuo pode
entender o processo, e que o sucesso depende de fatores externos e internos das
empresas. Os dois autores afirmam que existem oito tipos de empreendedores: O
empreendedor nato segundo Dornelas (2007 apud André Neto et al., 2013) é aquele
que ja nasce com aptidao e afeicdo para empreender e com vocagao para construir
grandes organizagbes. Ja para Bernardi (2012) o empreendedor nato, € a
personalizacdo do empreendedor por vocagao, aquele que por influéncias de
familiares, ou também por motivos préprios, apresenta possuir percepc¢ao de
negocios.

O empreendedor herdeiro, pode ou nao possuir atributos de um
empreendedor. Existe dois tipos de empreendedores herdeiros, o por afinidade e
vocagao que se encontra em treinamento desde cedo e € um triunfo para o futuro dos
negocios, e existe o empreendedor herdeiro por imposi¢cao, aquele que precisa ser
treinado, isso pode determinar um problema para a continuidade dos negdcios
(BERNARDI, 2012). O empreendedor funcionario de empresa, é empreendedor que
se caracteriza como um individuo que compreende, aquele que comecou a carreira
em uma empresa, e em um determinado momento reconhece a oportunidade de
comecar seu proprio negocio (DORNELAS, 2007 apud ANDRE NETO et al., 2013).
Ja para Bernardi (2012) este empreendedor é aquele que no decorrer de sua carreira
sente uma desigualdade e falta de reconhecimento em suas atividades,
decepcionado, e frustrado, e em decorréncia de sua necessidade de realizagéo

pessoal, vé como saida, empreender em seu proprio € novo negocio.
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O empreendedor excelente técnico, sdo aquelas pessoas que tem
caracteristicas empreendedoras, e que também dispdem de um vasto conhecimento
em normas, técnicas, procedimentos, métodos e por dominarem o conhecimento no
ramo decidem iniciar um negdcio préprio (BERNARDI, 2012).

O empreendedor vendedor, € aquele profissional que reconhece as rotinas
e dindmica das funcdes e devido ao conhecimento adquirido pela pratica dessas
fungdes, toma a decisdo de empreender (BERNARDI, 2012). O empreendedor opgao
ao desemprego, é caracterizado como uma modalidade de empreendedor de risco,
pois trabalha com o fator de risco de executar um empreendimento sem planejamento
devido a necessidade de implantacdo imediata (BERNARDI, 2012). Dornelas (2007
apud ANDRE NETO et al., 2013), de maneira semelhante descreve este
empreendedor como empreendedor por necessidade, que segundo o autor, sao
aqueles que ndo tiveram outra escolha a ndo ser empreender para sobreviver, ou seja,
aqueles que nao tiveram oportunidades, ou tinham dificuldade para se inserir no
mercado, devido as limitagdes com as baixas especializagdes.

Ha também o empreendedor que desenvolve em paralelo, € aquele
individuo que trabalha como funcionario de uma empresa e apresentar caracteristicas
empreendedoras, alia-se ao conhecimento adquirido em sua atual atividade, ou néo,
associa-se a outro ramo ou atividade como sécio capitalista, tomando a decisdo de
empreender (BERNARDI, 2012). Para finalizar, o empreendedor aposentadoria, que
devido todo o conhecimento adquirido ao longo de todo o tempo, e a dificuldade de se
colocar no mercado novamente apds a aposentaria, o individuo pesquisa, analisa e
explora a oportunidade de abrir seu proprio negécio (BERNARDI, 2012).

Todos os tipos de empreendedores que foram expostos, de alguma forma
se arriscaram por algum motivo em algum negécio. De acordo com Brito, Pereira e
Linard (2013) o fato de uma pessoa ter flexibilidade de horario, estar desempregada,
ou ter uma ideia brilhante, pode levar essa pessoa a se tornar um empreendedor. Mas
somente isso, e a vontade de se tornar um empreendedor néo basta, é fundamental
apresentar diversas caracteristicas proprias, com diferenciacbes para tornar o
empreendimento uma realidade e enfim alcangar o sucesso.

Segundo Alves (2011) o SEBRAE lista as caracteristicas do empreendedor
conforme apresenta-se abaixo:

a) Busca oportunidades e tem iniciativa: realiza as tarefas antes que seja

necessario alguém pedir, ou as circunstancias o obrigarem a tomar;
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trabalha para sempre ampliar seus negdcios tanto nos servigcos e
produtos quanto na area de atuacao; tira proveito de todas as
oportunidades que existe para comegar seu proprio negécio, comprar
equipamentos, terrenos e até conseguir financiamentos.

b) Corre riscos calculados: Analisa as alternativas, e calcula todos os
riscos; pde-se em situagcdes que envolvem desafios e riscos moderados;
toma atitudes para reduzir os riscos e controlar os resultados.

c) Exige qualidades e eficiéncia: age de forma que tudo tenha um perfeito
grau de satisfacdo, muitas vezes excedendo os padrdes de exceléncia;
potencializa e otimiza os procedimentos para ter plena certeza de que
o trabalho sera concluido a tempo e também que o trabalho respeite os
padrées de qualidades que foram previamente estabelecidos; acha
formas de fazer as coisas de forma mais barata, que sejam melhores e
mais rapidas.

d) Persisténcia: Atribui-se a responsabilidade pessoal pelo funcionamento
adequado da organizacgao para que seja possivel atingir todas as metas
e objetivos; age diante de dificuldades e obstaculos importantes; muda
suas estratégias e age de forma rapida a fim de superar ou enfrentar
qualquer desafio.

e) Comprometimento: Empenha-se para manter os clientes satisfeitos,
pdem em primeiro lugar sempre a boa vontade em longo prazo, acima
de ganhos a curto prazo; se dispdem em ajudar os empregados, e até
se pdem no lugar deles, caso necessario para finalizar um determinado
trabalho; faz sacrificios e gasta tempos extraordinarios para realizar
determinadas tarefas.

Ha diversas caracteristicas de um empreendedor na literatura, mas pode-
se resumir conforme nos apresenta Dornelas (2001), que declara o empreendedor de
sucesso possui caracteristicas extras, além das qualidades de um administrador e
atributos pessoais, que acompanhados de caracteristicas ambientais e sociologicas
possibilita a origem de uma organizagdo. “De uma ideia, surge uma inovagéo, de
desta, uma empresa” (DORNELAS, 2001, p. 30).

Ainda segundo Dornelas (2001), as caracteristicas de um empreendedor
de sucesso: sao visionarios, sabem tomar decisdes, sédo individuos que fazem a

diferengca, sabem explorar ao maximo as oportunidades, sdo determinados e
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dindmicos, sao dedicados, otimistas e apaixonados pelo que fazem, sao
independentes e constroem o préprio destino, ficam ricos, sao lideres e formadores
de equipes, sao bem relacionados, organizados, planejam, possuem conhecimento,
assumem riscos calculados e criam valor para a sociedade. De acordo com todas
essas caracteristicas, o empreendedor apresenta um papel de muito importante para
a sociedade. De acordo com Baggio e Baggio (2014), o empreendedor é fundamental
para o desenvolvimento econémicos, ou seja, a sociedade nao se desenvolvera se
em sua base nao existir lideres empreendedores. E devido a essa importancia, que
desde a década de oitenta, o empreendedorismo passou a ser estudado em quase
todas as areas de conhecimento e assim se destacando nas politicas econdmicas de

paises desenvolvidos e em desenvolvimento.
2.2.1 Plano de negécios

O plano de negocios é uma ferramenta de gestdo, fundamental para o
planejamento e desenvolvimento de uma empresa, é a partir do plano de negdcios
que o empreendedor consegue definir as suas alternativas de apresentacdo da
empresa, podendo assim julgar a que sera mais adequada ao seu publico-alvo,
contudo todo plano de negdcios deve possuir um minimo de informagdes que

proporcionaram um entendimento completo do negécio (DORNELAS, 2008).

O plano de negécio é um instrumento que permite ao empreendedor orientar-
se na tomada de decisdo e acompanhar o desempenho do empreendimento.
Para isso, 0 empreendedor analisa os itens que direcionam as metas, nao
permitindo desvios das estratégias estabelecidas, levando, assim, a empresa
a obter resultados positivos. Este instrumento faz o empreendedor refletir
sobre a realidade que cerca o empreendimento, por isso 0 mesmo deve ser
periodicamente atualizado a partir de uma reflexdo da verdadeira posicao da
empresa no mercado que esta inserido, sendo alterado conforme as
variagdes do meio, suas estratégias e metas com foco no atendimento as
necessidades dos clientes (BRITO, PEREIRA, LINARD, 2013, p. 67).

Entre as micro e pequenas empresas, 0 numero das quais morrem no seu
primeiro ano de vida € muito grande, por isso € analisado e discutido em todos os
paises os motivos pelo qual isso ocorre. Dornelas (2001) aponta que a maioria, ou
seja, 98% das empresas que fracassam por falha ou falta de planejamento adequado
para um determinado negécio.

Conforme pode-se observar o plano de negdcios € de extrema importancia

para gestdo. Biagio e Batocchio (2005) mostra que o plano de negdcios é importante,
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pois permite analisar os riscos e definir solu¢des; reconhecer os pontos fracos e fortes
da empresa em relagdo aos concorrentes; compreender as vantagens competitivas
da empresa; definir o que agrega valor para o cliente, ou seja, quais sdo as
caracteristicas que os clientes procuram nos produtos e servigos e qual o valor estao
dispostos a pagar; projetar e implantar uma estratégia de marketing voltada para o
cliente-alvo; determinar metas para a empresa; analisar e examinar possibilidades de
investimentos; identificar caso haja necessidades de implantacdo de novas
tecnologias e novos processos de fabricagdo; mensurar o retorno sobre o capital
investido; lucratividade e produtividade. Por fim, o plano de negdcios € o guia que ira
orientar todas as a¢des da empresa.

De acordo com Sahlman (1997 apud Dornelas, 2008), plano de negdcios é
uma das areas que mais atrai a atengdo dos homens de negdcios. Varios livros e
artigos sé&o escritos e publicados com formulas brilhantes e espléndidas de como criar
um bom plano de negocio. Mas, € indispensavel ter muito cuidado com essas leituras,
pois as vezes esses documentos possuem conteudo fora da realidade ou recheado
de entusiasmo. Desta forma, pior que néo fazer um plano de negécios é fazé-lo de
forma incorreta, e pior ainda, consciente deste fato.

O plano de negdcio € uma ferramenta muito importante, pois de acordo
com Pavani (2000 apud Brito, Pereira e Linard, 2013), serve como ferramenta de
apresentacao da empresa para diferentes publicos-alvo, como por exemplo:

e Socios: para convencimento em participar do empreendimento,
formando sociedade, onde serdo estabelecidos acordos e direcao;

e Parceiros: para definicdo de estratégias conjuntas, e discussado de
formas de interacéo entre as partes;

e Bancos: para que seja possivel conseguir financiamentos, tanto para
equipamentos, quanto para capital de giro ou expanséo da empresa;

e Pessoas intermediarias: para facilitar a veda de seus negdcios para
investidores, ou empresas de capital de risco;

e Gerentes: para que seja possivel estabelecer canal de comunicagao;

e Executivos de alto nivel: para aprovacao de alocagao de recursos;

e Fornecedores: para negociagdo na compra de mercadorias, matérias-

primas, e até na forma de pagamento;
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e Clientes: para venda de produtos e/ou servigcos, e também para
publicidade da empresa;

e Propria empresa: Auxiliar na comunicagéo interna com os empregados,
sendo possivel a comunicagao da geréncia com o conselho administrativo e com os
empregados.

Porém, segundo Biagio e Batocchio (2005), ainda que com todas essas
vantagens e de todas as informagdes reunidas em um plano de negocios, ele sé sera
realmente util se for efetivamente colocado em pratica. O plano de negdcios, que for
efetivamente aplicado e que tenha sido bem construido podera evitar que a empresa
tenha um tempo de vida curto, levando assim ao fracasso. Uma ferramenta com todo
esse potencial ndo podera ser realizada somente para preenchimento de solicitacbes
burocraticas, pois, caso seja somente para isso, ndo passara de um conjunto de
informagdes perdidas.

Para Bernardi (2010) a analise de um plano de negdcio ampara cinco
pilares: qual € o negocio, quem e como € o cliente, ramo e concorréncia, lucratividade
no ramo, crescimento de receita e gestdo com os desafios e demandas. As variagbes
na estrutura de um plano de negdcios podem ocorrer, como a forma e a sequéncia,
mas o contexto dos dados e as analises feitas sdo parecidas. “Cada negdécio tem suas
particularidades e semelhancgas, sendo impossivel definir um modelo padréo de plano
de negocios que seja universal e aplicado a qualquer negécio” (Dornelas, 2001, p 99).

A seguir é apresentado em topicos, como pode ser escrito um plano de

negocios, segundo os autores Dornelas (2001) e Biagio e Batocchio (2005).

2.2.1.1 Capa

Por ser a primeira coisa vista num plano de negdécios, a capa transmite a
primeira imagem da empresa. Geralmente, na capa contém as seguintes informagdes:
razao social da empresa, enderego completo, logomarca, nome da pessoa que fez o
plano, més e ano da producédo do plano e numero da copia ou edigdo (BIAGIO E
BATOCCHIO, 2005). Segundo Dornelas (2001) a capa pode nao parecer, mas € uma
das partes mais importantes do plano de negdcios, devido ser a primeira se¢ao vista
por quem esta lendo o plano de negécios. Desse modo, deve ser feita de forma clara,

contendo as informagdes essenciais e importantes.
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2.2.1.2 Sumario Executivo

Para Dornelas (2001) o sumario executivo € a principal se¢ao do plano de
negocios, pois é ele que fara o leitor decidir se continuara ou néo a ler o plano. Deste
modo, o plano deve ser escritor com muita atencao e revisado varias vezes, além de
conter um resumo das principais informag¢des que constam no plano de negaocios. O
sumario executivo deve ser voltado para o publico-alvo do plano de negdcios, e
especificar o objetivo do plano para o leitor especifico. E de extrema importancia que
0 sumario executivo seja a ultima tarefa do plano, pois neste ira conter informagdes
relevantes de todas as seg¢bes (BIAGIO E BATOCCHIO, 2005).

2.2.1.3 Descricao da empresa

Para Biagio e Batocchio (2005) toda a composig¢ao do plano de negdcios
inicia por uma descricao da empresa, pois essa explicitara tudo que é necessario
saber. E muito importante na execugdo da descricdo, ter em mente que o investidor
de risco, costuma analisar bem detalhado essa secdo, pois € nela que serao
encontradas as evidéncias de que o negdcio foi bem detalhado no planejamento antes
de ser efetivada a implantagcdo do negédcio. “Nesta secdo deve-se descrever a
empresa, seu historico, crescimento, faturamento dos ultimos anos, sua razao social,
impostos, estrutura organizacional e legal, localizag&o, parcerias, certificacbes de
qualidade, servigos terceirizados, etc” (DORNELAS, 2001, p.100).

2.2.1.4 Planejamento estratégico

Para Dornelas (2001) é nessa parte do plano de negécios, sao definidos os
rumos da empresa, sua missao, visao e valores, a situagdo atual da empresa, suas
competéncias e as ameacas externas, sua forga e fraqueza, seus objetivos e metas
de negdcio. Esta parte é na verdade a base para o desenvolvimento e a implantagéo
de todas as demais acdes que sio descritas no plano de negdécios. E nesta parte que
a empresa deve comprovar seu autoconhecimento e suas expectativas para o futuro,
a grande vantagem de um planejamento estratégico € a sua propria atividade, que

dizer que € por intermédio dele a empresa consegue prover problemas, caso néao
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consiga evita-los, a0 menos ira conseguir agir mais rapido e ira ter alternativa caso
acontega algumas consequéncias (BIAGIO E BATOCCHIO, 2005).

2.2.1.5 Produtos e Servicos

Essa parte do plano de negdcios esta reservada para as caracteristicas
quanto aos produtos e servigos que a empresa oferece, ou seja, como sado produzidos,
quais os recursos destinados para determinado produto/servigo, o ciclo de vida, os
fatores tecnoldgicos, como é feito o processo de pesquisa e desenvolvimento desses
produtos/servigos, os principais clientes, se a empresa detém marca e/ou patente de
algum produto, entre outras informacdes pertinentes (DORNELAS,2001). Para Biagio
e Batocchio (2005) essa parte do plano € muito importante, pois contém a descrigéo
dos produtos/servigos que a empresa vende, assim podem vender suas ideias aos
investidores. E, também, uma forma proveitosa de se comparar com os concorrentes,
podendo assim, verificar as vantagens e desvantagens dos seus produtos quanto aos
dos concorrentes e também observar as falhas e acertos dentro do mercado.

2.2.1.6 Analise de mercado

Segundo Dornelas (2001) é nesta segdo que sera apresentado o
conhecimento sobre o mercado consumidor de seus produtos e servicos, esse
conhecimento sera apresentado através de pesquisas de mercado, deve conter
informagdes de como esta o segmento, o crescimento do mercado, as caracteristicas
do consumidor e sua localizagao, se pode haver sazonalidade e como agir nesse caso,
analise da concorréncia, sua participagdo de mercado e a dos principais concorrentes,
entre outros. Ja para Biagio e Batocchio (2005) a analise de mercado € o
conhecimento da empresa sobre seu ambiente externo e as inter-relagbes com esse
ambiente, além de fornecer beneficios para o plano de marketing. Essa analise € uma
forma de conhecer o mercado, avaliar de forma sistematica o ambiente onde o
produto/servico da empresa esta inserido. O mercado é formado por concorrentes,
fornecedores e, essencialmente, cliente. Para a definicdo do mercado é necessario
realizar uma analise da industria/setor, analise SWOT do produto/servigo e analise da

concorréncia e também a descricdo do segmento de mercado.
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2.2.1.7 Plano de marketing

O plano de marketing deve revelar como a empresa planeja vender seu
produto/servico, como sera feito para alcangar varios clientes, manter esses
interessados, assim aumentando a demanda. Devera apresentar seus métodos de
comercializagao, os diferenciais do produto/servico, politica de pre¢o, quais serao os
principais canais de distribuicdo e estratégias de promogéo e publicidade, assim como
a projecdes de vendas (DORNELAS, 2001). Segundo Biagio e Batocchio (2005) é
através do plano de marketing que a organizagdo demostra a sua capacidade em
tornar os seus produtos/servigos conhecidos por seus clientes, bem como despertar
nos clientes o desejo de comprar. Desta forma, um bom plano de marketing conter:

e O método que a organizagao ira utilizar para que os clientes conhegam
seus produtos e servicos.

e O método que a organizacao ira utilizar para que os clientes sintam
necessidade de comprar seus produtos e servicos.

¢ O método que a organizagao ira utilizar para que na hora da compra os
clientes lembrem da sua marca.

e De que forma a organizagéao ird se comunicar com seus consumidores.

e A descrigdo da estrutura de vendas e a estrutura de distribuicdo dos
produtos ou servigos da organizagao.

2.2.1.8 Plano operacional

Nesta etapa do plano de negécios sera apresentada a forma que a empresa
funciona, contendo desde a maneira de administrar o negdcio, até a maneira de
executar, distribuir e controlar os produtos e servigos. Devera apresentar também
como sera o relacionamento entre as fungbes da organizagao (BIAGIO E
BATOCCHIO, 2005). Para Dornelas (2001) é nesta se¢éo do plano de negdcios que
sera apresentada as agdes da empresa, quanto o planejamento do sistema produtivo
e 0 processo de producéo, indicando assim qual impacto essas acdes terdo dentro
dos seus parametros para a avaliacdo de producdo. Devera conter, também, as

informacdes operacionais atuais e as previstas dos fatores.
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2.2.1.9 Plano financeiro

Para Dornelas (2001) a segao de finangas devera apresentar em numeros
todas as acgdes que estdo sendo planejadas para a empresa e as suas comprovagoes,
através de projegdes futuras. Deve conter também o demonstrativo do fluxo de caixa,
com planejamento de pelo menos trés anos, devera ter o balango patrimonial, analise
do ponto de equilibrio, demonstrativos de resultados, analise de indicadores
financeiros do negdcio e também analise referente a necessidade de investimento. A
colocacgao de um plano financeiro dentro de um plano de negécios procura determinar
um conjunto de proje¢cdes abrangentes que possam refletir o desempenho futuro da
organizacdo em termos financeiros. Caso seja bem elaboradas e com bom
embasamento essas projecdes transmitirdao uma imagem futura de estabilidade e de
ganhos, tornando-se um dos indispensaveis pontos de avaliagdo referente a
atratividade do negdcio (BIAGIO E BATOCCHIO, 2005). Com base nesses dois
autores, pode-se perceber que o assunto tem a mesma esséncia e busca o0 mesmo
resultado.

O plano de negdcios tanto para abertura ou reestruturacdo de uma
organizagdo, € importante, pois é nele que vocé ira planejar e projetar todos os
objetivos da organizagdo e como quer executa-los. Mas isso nao quer dizer, que toda
empresa que fez um plano antes da sua abertura ou fez um plano para reestruturar
nao tera problemas ou falhas ao longo de seu trajeto, na verdade o plano ira ajudar a
entender melhor todos os pontos de vista para que tenha uma ampla visdo do seu
meio e, assim, se prepare melhor para todos os desafios que irdo aparecer ao longo
de sua trajetoria.

A seguir, € abordada a modelagem de negdcios de Canvas, objeto deste

estudo.

2.2.2 Modelagem de Negécios de Canvas

A velocidade em que acontecem mudangas em todas as areas do
conhecimento e a revolugao digital vém afetando diretamente o mundo dos negdcios,
devido a isso a ciéncia da administragcao sente a necessidade de incorporar uma série
de novos conceitos para atuar em meio a essas mudancas. Uma iniciativa recente que

vem sendo bem recebida pelos empreendedores, é a sintese de fun¢gdes da empresa
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em um unico quadro, elaborado por Alex Osterwalder e Yves Pigneur (SERVICO
BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2013).

Figura 6 - Quadro Modelo de Negdcios de Canvas

PARCERIAS PRNCPAS || ATIVIDADES PRNCIPAS L PROPOSIADE VALOR
? % COM CLENTE CLENTES

Fonte: Servico Brasileiro de apoio a micro e pequenas empresas (2013).

A figura 6 apresenta o quadro elaborado por Alex Osterwalder e Yves
Pigneur, representando o Framework da modelagem de negécios de Canvas, este
quadro é uma ferramenta utilizada para a criagdo de um Modelo de Negdcios que
engloba nove blocos que constituem um negocio, agrupado em quatro questdes que
devem ser respondidas:

1 — Vou fazer o que? Essa resposta sera a Proposta de Valor.

2 — Para quem vou fazer? Para essa resposta deve estar incluso trés
blocos: segmento, canais e relacionamento com os clientes.

3 — Como fazer? Deve-se compreender quais sao os recursos, atividades
€ parceiros principais.

4 — Quanto? Analisar quais e como serao obtidas as receitas e qual sera

estrutura de custos para viabilizar o negocio.
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Segundo o Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas Empresas

(2013) “O prop0dsito € ajudar na organizagéo das ideias, descobrir que cada bloco esta

relacionado aos demais e permitir que vocé ajuste o seu modelo quantas vezes for

necessario, até conseguir perceber o negécio como um todo”. O Canvas surgiu do

conceito de modelo de negdcios que todos compreendam sendo de facil descri¢cao e

que facilite a discussdo, o quadro tem uma linguagem comum para descrever,

visualizar, avaliar e alterar modelos de negdcios, ele deve ser simples, relevante e

intuitivamente compreensivel, ao mesmo tempo que nao simplifique demais a
complexidade do funcionamento de uma empresa (OSTERWALDER; PIGNEUR,
2011). A ideia dos nove blocos integrados de Canvas, é que o empreendedor

responda de maneira objetiva a pergunta de cada bloco, partindo por sua proposta de

valor ou pelos segmentos de clientes, depois canais e relacionamentos, logo depois

as atividades, parceiros, recursos chave e por ultimo devem ser preenchidos os blocos
de receita e custos (DORNELAS et al., 2016).

Quadro 1 - Modelo de negdécio Canvas.

Parceiros-
chave

- Quem sao
seus
parceiros-
chave?

- Quem sao
seus
fornecedores-
chaves?

- Quais
recursos-
chave
adquirimos
de NOSS0S
parceiros?

- Quais
atividades
NOSSsos
parceiros
realizam?

Atividades-
chave

- Quais
atividades nossa
proposta de valor
requer?

- Quais sédo os
NOSSOS canais de
distribuicdo?

- Como é o
relacionamento
com o cliente?

- Quais sédo as
fontes de
receita?

Recursos-
chave

- Quais recursos-
chave nossa
proposta de valor
requer?

Propostas de
valor

- Que valores
entregamos
aos  NoOssos
clientes?

- Quais
problemas de
NOSS0S
clientes
ajudamos a
resolver?

- Que
categorias de
produtos e
servicos
oferecemos a
cada
segmento de
clientes?

- Quais
necessidades
dos clientes
nos
satisfazemos?

Relacionamentos
com os clientes

- Como nos
conquistamos,
mantemos e
aumentamos
nossos clientes?

- Quais
relacionamentos
com o cliente nés
definimos/temos?
- Como esses
relacionamentos
estdo integrados
no modelo de
negocio?

- Qual é o custo
envolvido?

Canais

- Através de quais

canais NOSS0S
segmentos de
clientes querem

ser alcangados?

Segmentos de

Clientes

- Para quem
noés criamos
valor?

- Quem sao
Nnossos  mais
importantes
clientes?

- Quais sao

nossos clientes
tipicos/padrao?
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- Canais, | - O que/qual é | - Como outras

relacionamentos, | nosso minimo | empresas chegam

modelo de | produto até eles hoje?

receita? viavel? - Quais canais
funcionam
melhor?

- Quais canais sao
mais eficientes em
custo?

- Como
promovemos a
integracao dos
canais com a
rotina dos
clientes?

Estrutura de custos Fontes de receita

importantes de nosso modelo de | estdo dispostos a pagar?

negocio? - O que eles estao comprando/pagando hoje?
- Quais recursos-chave sao mais | - Qual € o nosso modelo de receita?

caros? - Quais sao nossas politicas de precos?

- Quais atividades-chave sao as mais

caras?

- Quais sao os custos mais |- Para qual proposta de valor nossos clientes

Fonte: Dornelas et al. (2016, p. 17).

O quadro de modelo de negdécios de Canvas tem nove componentes
basicos, que envolvem as quatro areas principais de um negécio como clientes,
ofertas, infraestrutura e viabilidade financeira, esses nove componentes apresentam
a légica de como uma organizagao planeja gerar valor e serve como esquema para a
estratégia ser realizada através das estruturas organizacionais dos processos e
sistemas (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011). Os clientes sdo fundamentais para
qualquer negdcio, sem eles nenhuma empresa sobrevive por muito tempo, para
satisfazer as necessidades deles, a empresa precisa agrupa-los em segmentos
distintos, de modo com que tenham necessidades e comportamentos comuns, sendo
possivel definir os diferentes grupos de pessoas ou organizagado que a empresa busca
alcangar e servir (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011). No Segmento de Clientes sera
determinado quem sao os clientes que a empresa pretende atender, € analisado o
perfil especifico, como estdo agrupados, onde estdo localizados e se ha uma
necessidade em comum (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS, 2013).
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A Proposta de Valor € o conjunto de beneficios que uma empresa oferece,
€ o motivo pelo qual os clientes escolhem a empresa. A proposta de valor € um pacote
de produtos e servigos criado para que supra a necessidade de um segmento de
cliente (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011). Na Proposta de Valor sera definido a
razao ou o motivo pelo qual as pessoas compram seus produtos ou servicos, se é por
uma necessidade, para resolver um problema ou melhorar alguma situagao
(SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2013).

Os canais de comunicacgao, distribuicdo e venda sdo compdem a interface
de contato da empresa com seus clientes, desempenham um importante papel na sua
experiéncia geral, este componente descreve como uma empresa se comunica e
alcanga seus Segmentos de Clientes para entregar uma Proposta de Valor
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011). Nos Canais é definido como os produtos e
servigos chegarao até os clientes (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS, 2013).

No relacionamento com o cliente a empresa descreve os tipos de relagao
que sera estabelecido com Segmentos de Clientes especificos. As relagdes podem
variar desde relacionamento pessoal até automatizado e cabe a empresa esclarecer
que tipo de relacdo que ela quer estabelecer com cada segmento (OSTERWALDER,;
PIGNEUR, 2011). Nesta etapa sera definido a forma que a empresa fara para
conquistar e manter uma boa relagdo com os clientes para que ndo sejam trocados
pela concorréncia (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS, 2013).

Fontes de Receitas demonstram o dinheiro que uma empresa gera a partir
de cada Segmento de Cliente, sendo que os custos devem ser subtraidos da renda
para gerar o lucro. Saber qual valor cada segmento de cliente esta disposto a pagar
permite que a empresa gere uma ou mais Fontes de Receita para cada segmento
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011). Neste tépico sera definido o quanto e como os
clientes pagardo pelos produtos ou servicos que a empresa oferece, esse valor
cobrado deve possuir relagcédo com a Proposta de Valor (SERVICO BRASILEIRO DE
APOIO A MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2013).

Nos Recursos Principais sera estabelecido os recursos necessarios para
realizar a proposta de valor e fazer o negdcio funcionar (SERVICO BRASILEIRO DE
APOIO A MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2013). Os recursos principais podem

ser fisicos, financeiros, intelectuais ou humanos, esses recursos sdo necessarios para
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que uma empresa crie e oferega sua Proposta de Valor, conseguindo alcangar
mercados e também manter o relacionamento com os Segmentos de Cliente, para
enfim obter receita, este componente descreve os recursos mais importantes exigidos
para fazer um modelo de negdcios funcionar (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

As Atividades Principais englobam as a¢des importante para a realizagao
da proposta de valor (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS, 2013). Todo modelo de negécios conta com Atividades-Chave que sao
acdes importantes que a empresa deve executar para operar com sucesso, este
componente ira descrever as acdes mais importantes que uma empresa deve realizar
para fazer seu Modelo de Negdcios dar certo (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Nas Parcerias Principais estdo os fornecedores e parceiros, que serao
aliados para otimizar e reduzir riscos na realizagdo do negécio (SERVICO
BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2013). Este
componente descreve a rede de fornecedores e os parceiros que pdem o Modelo de
Negdcios para funcionar, essas parcerias vém se tornando peg¢a fundamental em
muitos Modelos de Negdcios pois criam aliangas para otimizar seus modelos, reduzir
riscos e adquirir recursos (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Na Estrutura de Custos, é feito um levantamento e analise de todos os
custos envolvidos para a realizagao da proposta de valor (SERVICO BRASILEIRO DE
APOIO A MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2013). A Estrutura de Custos descreve
todos os custos que serédo envolvidos no modelo de negécio, ira descreve os custos
mais importantes que podem ser calculados com facilidade depois de definidos os
Recursos Principais, atividades-chave e parcerias principais (OSTERWALDER,;
PIGNEUR, 2011).

Apods apresentados os topicos da fundamentacgao tedrica, é exposta, a
seguir, a caracterizagdo da empresa objeto desse estudo (Deore Corretora de
Seguros Eireli ME).
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3 CARACTERIZAGAO DA EMPRESA

A seguir apresenta-se a caracterizagao da organizagédo, com os dados de
histéricos do setor e da empresa, produtos comercializados, clientes alvos, e mercado
de atuacdo, missdo, visdao e valores da empresa estudada, sua estrutura
organizacional, seus processos organizacionais, bem como a cultura organizacional,
suas competéncias e vulnerabilidades, e por ultimo, mas ndo menos importante, suas

perspectivas.
3.1 HISTORICO DO SETOR E DA EMPRESA

O nome da empresa estudada é Deore Corretora de Seguros Eireli, fica
localizada na Avenida Atilio Pedro Pagani, numero 115, edificio Duetto Office, sala
303, Bairro Passa Vinte, cidade de Palhoga, no estado de Santa Catarina. Foi fundada
pelo proprietario Eduardo Crispim Silveira de Souza, em 16 de maio de 2015. Atua no
ramo de corretagem de seguros, sendo 0s seus principais produtos os seguros de
automoveis, empresas e residéncias.

Segundo a Superintendéncia de Seguros Privados (2018), a atividade de
seguros no Brasil deu-se inicio em 1808, ap6s a abertura dos portos ao comércio
internacional, e tinha como objetivo inicial o seguro maritimo.

O desenvolvimento da atividade de seguro no Brasil garantiu-se apos a
promulgacgéo da Lei 3.017, sancionada em 1916. Os preceitos formulados pelo cédigo
Civil e pelo Codigo Comercial passaram a compor, em conjunto, o que se chama
Direto Privado do Seguro, firmaram os principios essenciais do contrato e
regularizaram os direitos e obriga¢des das partes de modo a evitar e extinguir conflitos
entre os interessados (SUPERINTENDENCIA DE SEGUROS PRIVADOS, 2018).

A empresa conta, atualmente, com uma colaboradora e o proprietario da
empresa. Trata-se de uma empresa de pequeno porte e de abrangéncia nacional.
Possui uma estimativa de faturamento anual de R$ 200.000,00 (duzentos mil reais).
Por se tratar de uma empresa pequena esta atualmente em processo de
departamentalizacao.

Embora a empresa Deore Corretora de Seguros tenha sido fundada no ano
de 2015, o proprietario da mesma, e também corretor, ja trabalhava no ramo de
seguros desde o ano de 2004. Como ele sempre teve o sonho de abrir seu proprio
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negocio e ja possuia uma solida carteira de clientes, viu a oportunidade de abrir a sua

prépria empresa.

3.2 MERCADQOS, CLIENTES, FORNECEDORES E PRODUTOS

O mercado de seguro € muito competitivo, pois a cada ano que passa mais
corretoras sao fundadas. Sdo concorrentes diretos da corretora os bancos e também
o mercado de seguro online. Além da concorréncia comum de mercado deste setor
qgue sao as outras corretoras, o mercado também tem as chamadas associagdes. As
associagdes comercializam ilegalmente seguros de automédveis, sem o
acompanhamento, supervisdo e autorizacdo da SUSEP (Superintendéncia de
Seguros Privados), mas com precos totalmente atrativos, fazendo com que sejam
concorrentes direto das corretoras.

A empresa comercializa seguros em todo territério nacional, mas possui
uma maior concentragao de clientes no estado de Santa Catarina por ser localizada
nesse estado. Os clientes da Deore Corretora estéo distribuidos da seguinte forma: 1
% na regiao Norte, 2 % na regido Nordeste, 5 % na regido Sudeste, 92 % na regiao
Sul.

Todos os clientes da empresa tiveram o primeiro contato com a mesma por
meio de indicagdo de outros consumidores. As vendas sdo realizadas pessoalmente,
pelo telefone, WhatsApp ou e-mail. Como a empresa tem apenas uma planilha com
pouquissimas informagdes para o controle de gestao, é dificil determinar um perfil dos
clientes. Como a planilha da empresa é ordenada por data de vigéncia das apdélices
que sdo renovadas, informa-se que nesta planilha contém 858 renovacgdes, destas,
313 sdo do sexo feminino e 459 sao do sexo masculino, pode-se verificar também que
das 858 renovacgdes constante na planilha, 86 sdo empresas.

Os fornecedores da corretora sdo as seguradoras; a Deore Corretora
trabalha hoje com as principais do mercado, que s&o: Porto Seguro, Azul Seguros,
Itau Seguros, Allianz, HDI Seguros, Liberty Seguros, Aliro Seguros, Tokio Marine
Seguradora, Bradesco Seguros, Sul América, Sompo Seguros, Mapfre, Suhai e
Sancor. Esses fornecedores disponibilizam sistemas de cotag¢ao online. Um exemplo
€ que no caso de calculos de seguro para automoveis, os corretores preenchem
algumas informacdes sobre o cliente, e esse sistema online avalia o perfil de cada

cliente, o modelo do veiculo e as coberturas contratadas no seguro, apresentando ao
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final do calculo o valor minimo por qual eles estdo dispostos a aceitar aquele
determinado risco. O mesmo acontece com 0s seguros empresariais e residenciais,
preenche-se o enderego de risco, qual a atividade da empresa, e tipo de construgao
da residéncia, informa-se as coberturas que desejasse contratar e ao final do calculo
a companhia apresenta um determinado valor para cada tipo de riscos. Os anexos A,
B, C e D apresentam as telas de entrada das companhias Azul Seguros, Porto Seguro,
Suhai Seguros e, também, Liberty Seguros, respectivamente.

O produto vendido pela empresa € a apdlice de seguro de, praticamente,
todos os ramos comercializados no mercado, sendo, os principais vendidos pela
empresa: seguros de residéncias, empresas, condominio, seguro de vida, fianga
locaticia, seguro carta verde, previdéncia privada, mas 88 % das vendas de empresa
€ apodlice de seguro de automovel.

Apresenta-se, nos anexos E, F, G, H e |, de forma ilustrativa, algumas
imagens onde pode-se observar como apresenta-se a tela de calculo de seguro
automotivo do site da companhia HDI Seguros. Nota-se as informagdes necessarias
solicitadas pela companhia, informagdes como: nome, CPF, chassi e modelo do
veiculo, CEP de pernoite, dados dos condutores, perfil de utilizacdo e também as
coberturas que deseja contratar. O corretor determina a comissédo que ira aplicar e,
enfim, clica em calcular. A companhia ira apresentar o valor pelo qual esta disposta a
assumir este determinado risco.

Nos anexos J, K e L, observa-se a tela de calculo de seguro residencial da
companhia Tokio Marine. A companhia solicita informagdes como: nome, CPF, tipo
de imovel, tipo de construcdo, forma de ocupagdo, CEP do local da residéncia, a
companhia realiza um questionario e apds isso pode-se selecionar as coberturas que
deseja contratar. A companhia entéo ird apresentar um valor do seguro.

Verifica-se nos anexos M, N e O, a tela de calculo empresarial da Sompo,
a companhia solicita informacdes como: CNPJ da empresa, razao social, endereco da
empresa, qual é a atividade empresarial, dados do risco, questionario para avaliacao,
enfim preenche as coberturas que deseja contratar e a companhia ira apresentar o
valor do servigo cotado.

Ja no anexo P é possivel observar a tela de calculo de seguro de vida da
Liberty. Para seguro de vida a companhia solicita as seguintes informagdes: nome,
qual o capital o cliente deseja contratar, renda mensal, sexo, data de nascimento, peso

e altura, profissdo, estado civil; enfim seleciona a cobertura que deseja contratar, para
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por fim a companhia apresentar um valor pelo qual esta disposta a assumir

determinado risco.

3.3 MISSAO VISAO E VALORES

A Missao da empresa € realizar intermediagbes de contratos com agilidade
e segurancga aos clientes, promovendo tranquilidade a sua familia. Tem como vis&o
alcangar uma carteira de clientes sdélida em todos os ramos de seguros
comercializados, e ser reconhecidos pela sua qualidade de servigos prestados. Seus
valores sao ética em todas as relagdes; Busca pela inovagao; Trabalho em equipe;
Qualidade de vida.

3.4 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

Por se tratar de uma empresa de pequeno porte, ndo existe um
organograma bem definido. As fun¢des diarias dentro da empresa sao repassadas do
corretor responsavel para a auxiliar, trabalhando sempre juntos, para manter o bom
funcionamento da empresa. A empresa, atualmente, ndo conta com um sistema de
gestao.

Em relacédo a gestdo, dentro da empresa a comunicagao € totalmente
aberta, por se tratar de uma empresa pequena, contanto apenas com o proprietario e
uma colaboradora. As decisdes séo centralizadas no proprietario, mas normalmente
sdo conversadas anteriormente em conjunto. A empresa hoje ndo conta com um
planejamento estratégico, seus planos a tomada de decisbes sao realizados para um

curto periodo de tempo.
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Figura 7 - Organograma da empresa
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Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

As decisdes quanto a contratacdo de funcionarios, sdo tomadas pelo
proprietario, assim como treinamento e desenvolvimento também sao realizados pelo
proprietario. A politica de salario da empresa segue as normas da CLT do setor
securitario.

Todas as informagdes financeiras e contabeis da empresa sdo passadas
do proprietario para a contabilidade, pois ambos trabalham juntos para que a empresa
possa ter uma vida financeira saudavel.

A empresa, atualmente, ndo conta com um sistema financeiro, o controle
financeiro é feito em uma planilha do Excel, onde existem as seguintes informagdes:
ordenados pela data final de vigéncia da apdlice, o nome dos clientes, companhia no
qual este possui seguro, valor do seguro do cliente, valor bruto da comissao a receber,
valor liquido da comisséo a receber, em quantas parcelas o cliente fez o pagamento
da apdlice, (para efeito de calculo da comissao). Ao final dessa planilha tem-se a soma
de valor total comercializado, para que se possa ter o controle de quanto € produzido
por ano e o indice de crescimento ao longo de um determinado periodo. O marketing

realizado na empresa € um marketing basico e direto, é feito com a entrega de cartao
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de visita, divulgagao nos meios digitais como Facebook, mas a divulgagao da empresa
€ realmente forte através das indicacdes dos clientes.

A empresa tem como principal valor a qualidade de vida, com isso tem
como proposito a satisfagcdo e bem-estar dos funcionarios. A organizagao conta hoje
somente com o proprietario da empresa e uma funcionaria, mas ja esta no
planejamento da empresa a contratagdo de mais um funcionario. Tem um ambiente
de trabalho muito agradavel e comunicativo entre os envolvidos.

A principal politica da Deore, é prezar pelo bom atendimento ao cliente.
Isso é também seu ponto forte, pois o proprietario da empresa, que é o corretor técnico
responsavel, fica de plantdo 24hrs por dia, caso acontega alguma emergéncia com
algum cliente, ele esta disponivel. Isso € um grande diferencial de mercado. A
empresa tem como ponto fraco, a centralizagdo nas tomadas de decisbes, ou em
qualquer processo que acontece dentro da corretora, pois todos 0s processos passam
pelo corretor responsavel.

A perspectiva de mercado do empreendimento € bem ampla, mesmo se
tratando de uma empresa pequena. Atualmente a empresa tem dois projetos futuros:
a contratagdo de um colaborador, (a empresa acredita que deve investir na
contratagdo, pois assim ira crescer de forma estruturada); e a instalacdo de um
sistema de gestdo que auxilie nas tarefas diarias da empresa, (pois hoje todo o
controle de cliente é feito através da planilha e de pastas que contém a proposta e as
informagcdes de cada cliente anotadas pelo corretor, ordenadas por vigéncia da
apolice).

Ap0s apresentado este topico de caracterizacdo da empresa, a seguir tem-

se o diagnéstico.
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4 DIAGNOSTICO

Neste capitulo sdo apresentados a descricdo dos dados e resultados
obtidos em entrevistas feitas com o gestor da empresa, 13 (treze) clientes, e com 2
(dois) concorrentes, dados esses coletados a partir de uma pesquisa em forma de
questionario com respostas abertas, conforme descrito no topico de procedimentos
metodoldgicos. Tais questionarios foram aplicados no intuito de trazer as percepgdes
dos atores envolvidos com a empresa, a fim de alimentar as informagdes necessarias
ao desenvolvimento do modelo de Canvas. Para manter o critério de sigilo os nomes
das empresas serao substituidos por ficticios: uma sera chamada de Alfa e a outra de
Beta, na apresentacao dos dados.

4.1 QUESTIONARIO APLICADO COM O GESTOR DA EMPRESA

A entrevista aplicada ao corretor, gestor e proprietario da empresa teve a
participagédo da autora por essa fazer parte das atividades diarias da organizacéo.

A Deore Corretora de Seguros é uma microempresa, esta no mercado ha
4 anos, mas o corretor e proprietario da empresa ja vem montando sua carteira de
clientes ha 8 anos. A empresa atua no mercado de seguro, comercializando apdlice
de seguros de diversos ramos, mas 0s principais sao: apolice de seguro para
automovel, residéncia, empresarial e vida.

Seus clientes, sao pessoas com idade mediana, em sua grande maioria de
classe média e, em menor escala, micro e pequenas empresas que contratam
servigos para seguro empresarial, além de frotas veiculares.

A proposta de valor que a empresa entrega para seus clientes é a ética em
todas as relagdes, buscando sempre inovagao e trabalho em equipe. E prestando um
servigco de qualidade que os proprios clientes da empresa se tornam divulgadores dos
servigos, € dessa forma que a empresa chega até seus clientes, convertendo entédo o
“boca-a-boca” em vendas.

A empresa presta um servigo de qualidade, tentando sempre dar o retorno
0 mais rapido possivel, para qualquer questao solicitada, a fim de que os clientes se
mantem na empresa. O aumento de clientes esta relacionado as indicagbes. O
relacionamento da empresa com seus clientes esta atrelado ao processo de vendas

consultivas e um pés-venda que fideliza o cliente.
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Os principais parceiros da corretora sao as principais companhias de
seguro do mercado segurador. Hoje a corretora é credenciada nas seguintes
seguradoras: Porto Seguro, Azul Seguros, Itau Seguros, Allianz, HDI Seguros, Liberty
Seguros, Aliro Seguros, Tokio Marine, Bradesco Seguros, Sul América, Sompo
Seguros, Mapfre, Suhai e Sancor.

Quando questionado sobre quais sao os recursos-chave, ou seja, aqueles
que é considerado um diferencial da empresa, o gestor respondeu que a qualidade no
atendimento é um dos principais recursos-chave, agilidade operacional em apresentar
solucdes que mais se adequem a necessidade do cliente e suporte técnico como
ferramenta diferencial no seu pos-venda.

A politica de preco da empesa é a competividade de mercado, ou seja, a
empresa tenta sempre apresentar um valor compativel com o do mercado, levando
em conta que as companhias disponibilizam o valor conforme informagdes
preenchidas, podendo ter variagcdo apenas na comissao do corretor.

Quando questionado sobre qual os custos mais importantes da empresa, o
gestor informou que se trata da folha de pagamento, ou seja, custo com pessoal.
Quanto aos recursos-chave que seriam mais caros para o funcionamento da empresa,
trata-se da gestéo pessoal. E a atividade-chave que é mais cara, € a propria operagao
desenvolvida pela empresa, ou seja, é a atividade mais cara pois leva um tempo para
ser finalizada conforme a negociagéo com o cliente e, apds o fechamento do seguro,
o corretor vai até o cliente visitar e explicar as particularidades de cada contrato.

Hoje os principais concorrentes da empresa s&o as outras corretoras,
bancos, mercado online, e as cooperativas ou chamadas associagdes. No ponto de
vista do entrevistado a empresa precisa ter uma melhora na sua gestao estratégica,
para poder crescer de forma estruturada. Espera crescer 30% até o final desse ano.
E tem como planos para o futuro crescimento na carteira de cliente de todos os ramos
de seguro que sdo comercializados, consolidagdo da marca e qualidade de vida dos

colaboradores.

4.2 QUESTIONARIO APLICADO COM OS CLIENTES DA CORRETORA

Foram entrevistados 13 clientes da corretora, essa entrevista contou com

10 perguntas. (roteiro no apéndice A)
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Quando questionados ha quanto tempo conhecem a empresa, a grande
maioria dos clientes informou que conhece a empresa desde sua abertura, ou seja,
ha 4 anos, ou até desde antes da abertura, pois alguns ja conheciam o corretor quando
ele trabalhava de forma independente. Apenas dois clientes informaram que
conhecem a empresa ha 1 ou 2 anos.

Questionados sobre a forma que conheceram a empresa, todos informaram
que foi através de indicagao, ou seja, “boca a boca”, a grande parte dessas indicagdes
aconteceram por meio de amigos e familiares. No momento que foi perguntado o que
esperam de uma corretora de seguros, a maioria dos clientes responderam que
anseiam por qualidade, agilidade e bom atendimento, prezam pela seguranga na
contratagao, desejam profissionalismo adequado e honestidade sempre. Esperam ter
suporte quando necessario em casos de alguma assisténcia ou em casos de sinistro.

Interrogados sobre quais foram os motivos que levaram a usar a corretora,
praticamente todos os clientes da empresa relataram que foi devido as o6timas
indicagdes e recomendagdes, alguns entrevistados informaram que devido ao étimo
atendimento, agilidade no suporte quando solicitado e também a praticidade na
contratagdo do seguro, pois o corretor facilita a contratagdo passando as informagdes
por telefone ou WhatsApp e, depois, vai visitar o cliente onde ele estiver para entregar
o contrato em maos.

Questionados sobre quais canais de comunicacdo da empresa que
conhecem, a maioria respondeu telefone e WhatsApp. Alguns responderam que
conhecem também o e-mail, pouco dos entrevistados conhecem o Facebook e o site.
Quando foram questionados sobre quais desses canais de comunicagao utilizam,
praticamente todos responderam que usam somente telefone ou WhatsApp.

No momento em que foi perguntado como é o relacionamento com a
empresa, todos dos clientes responderam que este é 6timo, devido a corretora estar
sempre disposta a resolver os problemas, tem um bom atendimento quando é
necessario ser acionado o seguro, prestando todo o suporte para a conclusdo do
processo o quanto antes. Alguns informaram que € muito bom, pois o corretor esta
sempre disposto, ndo importando se esta fora do horario comercial ou se é final de
semana, ele esta sempre a disposicéo para esclarecer qualquer duvida que surgir.

Interrogados sobre os beneficios que a empresa oferece, a maioria dos
clientes relatou que a empresa presta um 6timo atendimento nas ocorréncias de

sinistro e, também, na assisténcia quando solicitado. Alguns informaram que a
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comodidade é um 6timo beneficio, pois o corretor atende o cliente onde ele estiver,
seja em casa ou no local de trabalho. Alguns clientes apontando, também, que um
beneficio da corretora, € ter o corretor disponivel 24 horas, para prestar suporte.
Outros clientes informaram que um beneficio da empresa é o 6timo servigo prestado
de assessoria em relacao a cotagdes de valores e o fato do corretor sempre entrar em
contato com antecedéncia, quando esta préximo de vencer o seguro.

No momento em que foi perguntando no que a empresa precisa melhorar,
a maioria dos clientes informou estar satisfeito com o servigo da forma que ele esta
hoje. Alguns relataram que teria que melhorar na divulgagao dos servigos usando as
redes sociais. Outros entrevistados indicaram que a empresa poderia criar um plano
de fidelidade ou, até, dar brindes no aniversario dos clientes.

Questionados sobre o que acham dos precos praticados pela empresa, a
grande maioria aponta que os precos estdo dentro do valor de mercado. Alguns
informam que pelos beneficios e pelo servigo prestado é um preco justo a se pagar e
apenas um cliente informou que considera o pre¢o caro, mas que contrata o seguro

mesmo assim para proteger seus bens.
4.3 QUESTIONARIO APLICADO COM OS CONCORRENTES

Foram aplicados questionarios em dois concorrentes da Deore (aqui
identificados como empresa Alfa e empresa Beta).

A empresa Alfa € uma cooperativa de créditos de grande porte, foi criada
em 1995, ou seja, a empresa tem 24 anos de mercado, sua sede fica localizada na
cidade de Francisco Beltrdo — Parana, com filiais em todo o Brasil. A empresa conta
com um quadro de funcionarios de 1600 colaboradores no total, mas a filial onde foi
aplicado essa pesquisa, que fica localizada em Aguas Mornas — Santa Catarina, conta
com 190 colaboradores. Os produtos comercializados pela empresa sio: conta
corrente, taldo de cheques, depdsito a vista, depdsito a prazo cooperativo, cartdo de
credito, empréstimos pessoais (microcrédito), seguros, recebimento de beneficios,
pagamento de titulos e programas aos agricultores familiares como: o Programa
Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar (PRONAF), o Programa Nacional
do Microcrédito Produtivo e Orientado (PNMPO), Programa Nacional de Apoio ao
Médio Produtor Rural (PRONAMP) e o Programa Minha Casa, Minha Vida (PMCMV).

Todos os produtos e servigos que a empresa disponibiliza a seus associados é para
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incentivar a permanéncia no campo, com melhores condi¢gdes de trabalho e mais
qualidade de vida para toda a familia. O perfil de seus clientes sdo pequenos
agricultores, pessoas fisicas e também alguns clientes empresariais.

A empresa Beta é uma corretora de seguros de médio porte, tem 16 anos
de mercado e esta localizada no bairro Barreiros, na cidade de Sdo José — Santa
Catarina. Os produtos comercializados pela empresa sao apélices de seguro de todos
0S ramos, ou seja, comercializam apdlices de seguro de vida, automaével, residencial,
empresarial, condominio, risco de engenharia, capitalizagao e aluguel. O seu perfil de
clientes sdo pequenas e médias empresas e, também, pessoas fisicas.

Hoje, a empresa conta com 7 funcionarios contratados e 45 vendedores
que trabalham como representantes. Esses representantes sao corretores de seguro,
cada qual com sua carteira de cliente. Os negdcios novos surgem através de
indicagdes, a cada negocio novo que vai surgindo, os representantes passam as
informacdes de cada cliente para os funcionarios da empresa, funcionarios esses que
dao o suporte para calculo, com as informagées em maos eles realizam os calculos e
entregam de volta para os vendedores. A negociagao com o cliente, quanto ao preco
ou coberturas é toda feita pelo representante, os funcionarios apenas calculam. Em
relagdo ao acompanhamento de parcelas, os funcionarios geram um relatorio e
entregam para os representantes, ou seja, os funcionarios ndo tém contato com os
clientes, apenas os representantes. Com relagdo ao repasse das comissdes, a
empresa Beta retém do valor integral da comissédo 35 %, repassando para os
vendedores 65% da comissido acordada. A empresa retém essa comissao, devido ter
todo o custo operacional e tributarios.

Os respondentes foram um profissional género feminino, com 21 anos, da
empresa Alfa, e um profissional do género masculino, com 30 anos, da empresa Beta,
ambos estdo cursando o ensino superior em Administragdo. Em relagdo a Alfa, a
entrevistada trabalha ha 3 anos na empresa, e referente a Beta, o entrevistado
trabalha ha 5 anos na empresa. Questionados sobre a proposta de valor que a
empresa entrega para seus clientes, a empresa Beta respondeu que sua proposta de
valor € a qualidade e agilidade em todos os atendimentos. Ja a empresa Alfa
respondeu que por se tratar de cooperativa, a sua proposta de valor é a propria
filosofia cooperativista. Segundo Alves (2003) de acordo com Alianga Cooperativa
Internacional (ACI) a doutrina cooperativista ndo sé procura conciliar as virtudes de

uma economia de mercado, mas também valorizar o esforgo e talento individual. A
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ACI julga essencial, para que seja formado uma cooperativa, o cumprimento de sete
principios fundamentais, s&o eles:

1- Adeséao livre e voluntaria: As cooperativas sao instituigdes voluntarias,
abertas para qualquer pessoa que esteja disposta a assumir todas as
responsabilidades como um integrante da cooperativa, sem nenhuma descriminacgao,
seja ela de sexo, social ou racial.

2- Gestao democratica pelos membros: As cooperativas séo instituicbes
democraticas dirigidas pelos seus membros, onde todos participam dinamicamente e
ativamente na elaboragéo de suas politicas e nas tomadas de decisdes.

3- Participagcao econbémica dos membros: Os membros da cooperativa
contribuem de modo igual para o capital das suas cooperativas e controlam-no
democraticamente.

4- Autonomia e independéncia: As cooperativas sdo instituicoes
autbnomas, que sdo controladas pelos seus membros. Caso seja firmado qualquer
acordo com outras organizagdes, deve ser feito de forma que tenham condi¢des de
assegurar o controle democratico por seus membros e manter a autonomia das
cooperativas.

5- Educacdo, formacado e informacdo: As cooperativas proporcionam
educacédo e formagao para seus membros. Anunciam ao publico em geral sobre as
vantagens da cooperagao.

6- Inter cooperacdo: As cooperativas sao mais fortes no movimento
cooperativo quando trabalham em conjunto, através das estruturas locais.

7- Interesse pela comunidade: As cooperativas atuam para que o
desenvolvimento sustentavel da comunidade, mediante as politicas aprovadas pelos
membros.

Em relagdo aos canais de comunicacao e venda que a empresa utiliza para
chegar aos seus clientes, a empresa Alfa respondeu que chega aos seus clientes
através de indicagao, radio, televisao, telefone e, também, redes sociais. Ja a empresa
Beta chega aos seus clientes através de seus vendedores, ou por meio de indicagao.
Quando questionados de que forma a empresa mantém e aumenta o numero de
clientes, a empresa Alfa respondeu que esta sempre buscando taxas mais atrativas
junto de uma prestacao de servigo de qualidade para cada s6cio, por tratar-se de uma
empresa do ramo financeiro a concorréncia € elevada e, por isso, a qualidade no

atendimento torna-se um grande diferencial. Ja a empresa Beta respondeu que n&o
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tem contato com o cliente, apenas através de seus representantes, sendo que estes
mantém o numero de clientes, prestando um servi¢o de qualidade. No que diz respeito
ao relacionamento da empresa com os clientes, a empresa Alfa respondeu que em
sua visao o relacionamento com o cliente é excelente, pois ndo adianta sé ter bons
produtos, € necessario sempre demonstrar confiabilidade, buscar inovagdes e formas
de agrada-los, pois isso conduzira uma relagdo melhor. A empresa Beta n&o possui
contato com os clientes direto, somente os vendedores, ficando a cargo desses
cultivar uma relacao de confianca.

Questionados sobre quem s&o os principais parceiros, a empresa Alfa
respondeu que contam com muitos parceiros, entre eles: BNDES, Banco do Brasil, as
principais companhias seguradoras do mercado como: Mapfre Seguros, Porto
Seguros, Tokio Marine Seguradora, HDI Seguros, Liberty Seguros, Azul Seguros,
Bradesco, Mongeral Aegon, Sancor Seguros, entre outras. A empresa Beta respondeu
que seus parceiros sdo as principais companhias existentes no mercado segurador
hoje, Porto Seguro, Azul Seguros, Itau Seguros, Allianz, HDI Seguros, Liberty
Seguros, Tokio Marine Seguradora, Bradesco Seguros, Sul América, Sompo Seguros,
Mapfre, Suhai, Sancor e Zurich.

Interrogados sobre quais os recursos-chave que sao considerados
diferenciais, a empresa Alfa respondeu que a qualidade do atendimento & seu grande
diferencial. Ja a empresa Beta informou que sua organizagao enxuta, o baixo custo
de operacéao e a qualidade do atendimento s&o os grandes diferenciais da empresa.
Em relacdo a politica de preco de cada uma, a empresa Alfa respondeu que sua
politica de preco é de acordo com o mercado financeiro, mas esta sempre em busca
de taxas mais atrativas para seus clientes. Ja a empresa Beta respondeu que os
valores apresentados pelos representantes para os clientes sao valores que ja sdo
disponibilizados pelas companhias que fornecem os servigos; cada perfil de cliente,
utilizacdo de veiculo e coberturas pode onerar o valor final que sera apresentado.

Questionados sobre quais os custos mais importantes, a empresa Alfa
respondeu que é o custo com o pessoal, ou seja, treinamento e desenvolvimento,
folna de pagamento, férias entre outros. Ja para a empresa Beta, os custos mais
importantes sdo as folhas de pagamento e os custos com a tributagdo. Em relagao
aos recursos mais caros para o funcionamento, a empresa Alfa respondeu que é o
investimento com o pessoal, gestdo de pessoas, pois para um bom funcionamento,

precisa de colaboradores treinados e prontos para o atendimento. Ja a empresa Beta
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respondeu que OS recursos mais caros sao as despesas com maquinas e
equipamentos, pois existe um grande volume de contratos e, também, a estrutura
fisica onde a empresa esta localizada, pois € um imdvel alugado. Com relagao as
atividades-chave que sdo mais caras, a empresa Alfa respondeu que € o treinamento
e desenvolvimento do pessoal. Ja a empresa Beta respondeu que é o repasse de
informacéo para os vendedores, pois tem todo o custo com o pessoal que fica no
suporte operacional.

Questionados sobre quais sao os principais concorrentes, a empresa Alfa
respondeu que o maior concorrente € o Banco do Brasil, por ter taxas muito atrativas
para os clientes e, também, as demais cooperativas de crédito. Ja a empresa Beta
respondeu que 0s principais concorrentes sao as outras corretoras de seguro, bancos,
cooperativas e o mercado online, pois esse vem adquirindo um grande espago no
mercado. Quando questionados sobre qual a média de crescimento esperado para o
ano de 2019, a empresa Alfa espera ter um crescimento de 20%, ja a empresa Beta
espera crescer até 8%.

Quando foi questionado quais s&o os pontos que podem ser melhorados, a
empresa Alfa aponta que para melhorar a relagao entre a cooperativa e o cliente seria
interessante a criacdo de um aplicativo para os cooperados, onde fosse possivel fazer
transacgdes e consultas. Ja a empresa Beta aponta que seria interessante a aquisi¢ao
de uma estrutura fisica propria e, também, poderia melhorar no treinamento dos
colaboradores. A ultima pergunta feita foi sobre quais os planos da empresa para o
futuro, a empresa Alfa busca o crescimento continuo, para que isso seja possivel a
empresa pretende abrir novas cooperativas, em outros municipios, obtendo assim a
expansao de localizagdo. Ja a empresa Beta, deseja ter um bom crescimento de sua
carteira em todos os ramos comercializados e, também, adquirir uma sede prépria.

No quadro exposto a seguir, sdo apresentadas as perguntas que a
pesquisadora colocou no questionario e um resumo das respostas obtidas, para
facilitar a compreenséao e interpretacdo dos dados, ajudando assim a distinguir as

diferencas e semelhangas das respostas entre as duas empresas.

Quadro 2 - Resumo das respostas dos concorrentes
Perguntas Alfa Beta

Quantos anos tem a 24 anos 16 anos

empresa?
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Qual porte da empresa?

Grande Porte

Médio Porte

Qual o nicho de atuacao —
Principais

produtos/servigos?

Conta corrente, taldo de
cheques, empréstimos
pessoais (microcrédito),

seguros, entre outros

Apdlice de seguro de
vida, empresarial,

residéncia, entre outros.

Quem é o seu cliente?

Pequenos agricultores,
pessoas fisicas e a
empresa comegou 0O
atendimento a clientes

empresariais

Pequenas e média

empresas. Pessoas de
idade mediana, de classe

média alta

Qual proposta de valor a
empresa entrega para

seus clientes?

Filosofia cooperativista

Qualidade e agilidade de

atendimento

Quais canais de venda e
comunicacao a empresa
utiliza para chegar aos

seus clientes?

Por meio de indicacao,
radio, televisdo, telefonia,

etc

A empresa chega nos
seus clientes através de

seus vendedores.

Como a empresa mantém
e aumenta o numero de

clientes?

Sempre busca taxas
atrativas e prestacao de
servico de qualidade a
cada sécio.

Os clientes chegam na
empresa através de seus

vendedores.

Como é o relacionamento

com os clientes?

Buscam sempre agradar
e demonstrar

confiabilidade

A empresa nao possui
contato com seus
clientes, somente através

de seus vendedores

Quem séao seus principais

parceiros?

A empresa conta com
muitos parceiros, entre
eles: BNDES, Banco do
Brasil, Seguradoras
(Mapfre Seguros, Porto
Seguros, Tokio Marine

Seguradora, etc)

Porto Seguro, Azul
Seguros, Itau Seguros,
Allianz, HDI Seguros,
Liberty Seguros, entre

outras.
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Quais sdo seus recursos-
chave, ou seja, quais
itens vocé considera

diferenciais da empresa?

Atendimento de qualidade

Organizagao enxuta,
baixo custo de operacao,
qualidade do

atendimento.

Qual a politica de precos

da empresa?

De acordo com o
mercado financeiro,
buscando sempre taxas

atrativas.

Apresentamos os valores
gue nos sao
disponibilizados pelas
seguradoras fornecedoras

do servico

Quais sdo os custos mais
importantes de uma

corretor de seguros?

Custo com pessoal

Tributacao e folha de

pagamento

Quais recursos-chave que
Sao mais caros para o
funcionamento de uma

corretora de seguros?

Gestao de pessoas.

Estrutura fisica onde a
empresa esta localizada.
Despesa com maquinas e

equipamentos.

Quais atividades-chave

sdo mais caras?

Treinamento e
desenvolvimento de

pessoal

Repasse de informagdes

para os vendedores

Hoje quais sao os

principais concorrentes da

Banco do Brasil e as
demais cooperativas tais

As outras corretoras, os

bancos, cooperativas e

empresa? como Sicredi, Sicoob. também o mercado
online.
Em média qual é o 15% 8%

crescimento esperado

neste ano de 20197

Quais os planos da

empresa para o futuro?

A empresa busca o
crescimento continuo,
para isso pretende abrir
novas cooperativas e

outros Municipios.

A empresa espera ter um
bom crescimento na sua
carteira de clientes e
também a aquisicdo de

uma sede propria.

Fonte: elaborado pela a autora, 2019.
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A seguir é apresentado o diagnostico das dimensdes do Canvas, a partir
da percepcao dos entrevistados.

4.4 DIAGNOSTICO DAS DIMENSOES DO CANVAS A PARTIR DA PERCEPCAO
DOS ENTREVISTADOS

A partir das entrevistas realizadas com o gestor, os clientes e os
concorrentes da empresa Deore Corretora de Seguros, foi possivel desenvolver um

quadro resumo a fim de diagnosticar as percepgdes sobre as dimensdes do Canvas.

A sequir, isto pode ser visualizado no quadro 3.

Quadro 3 - Diagndstico das dimensdes do Canvas

Dimensoes Gestor Clientes Concorrentes
_ Companhias de | Clientes Companhias de
Parceiros-Chave o
seguros. (indicagodes) seguros; Bancos.
Trabalho em | Otimo o
. . _ Confiabilidade;
o equipe; ética; | atendimento; .
Atividades-Chave . qualidade no
vendas Agilidade no .
) atendimento.
consultivas. suporte.
. Seguranca; Qualidade;
Etica; trabalho em N . _ _
Propostas de Valor o B agilidade; agilidade; filosofia
equipe; inovagao. _ o
comodidade cooperativista.
_ Vendas Qualidade no
Relacionamento _ ) _ o
. consultivas; pos- | atendimento; Confiabilidade.
com os clientes o . o
venda que fideliza. | disponibilidade.
Pessoa fisicas de o
_ . Pessoas fisicas;
Segmentos de | idade mediana e o
_ _ Pessoas fisicas. pequenas e
Clientes micro;  pequenas o
medias empresas.
empresas.
Qualidade; | Atendimento  de
o WhatsApp;, e-mail; . .
Recursos-Chave agilidade no qualidade; baixo
. Facebook. _
atendimento custo de operacao.




65

Os proprios | Telefone; o o
) ) | Indicacdes; radio;
Canais clientes WhatsApp; e-mail; o
L redes sociais.
(indicagéo). Facebook.
Custo com
pessoal; Gestao
pessoal; despesa
Custo com
com
pessoal; gestdo | Operagéao

L . equipamentos;
Estrutura de custos | pessoal; a prépria | (atendimento  de

B _ treinamento e
operagao qualidade). _
, desenvolvimento
realizada.
de pessoal;
repasse de
informagdes.

Competitividade de | Dentro da faixa de | Competitividade de
Fontes de receita

Mercado. preco do mercado. | mercado.

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Além de diagnosticar as percepg¢des dos atores acerta das dimensdes do
Canvas, foi possivel também levantar elementos do planejamento estratégico,
suprindo uma demanda da prépria empresa. A seguir, serdo apresentados esses

elementos.

4.5 ELEMENTOS ESTRATEGICOS

Conforme descrito anteriormente, por ndo possuir um formato de gestao
estruturada, a empresa nédo possui os elementos estratégicos definidos. Contudo, a
partir do desenvolvimento desse estudo e das entrevistas com o gestor, clientes e
concorrentes foi possivel levantar informagdes que podem servir de insumo para este
fim. Desta forma, a seguir, € apresentada uma analise SWOT e um plano de agao
contemplando elementos para tomada de decisdo estratégica na empresa Deore
Corretora de Seguros. Sendo que empresa tem sua missao, sua visao e seus valores

definidos, conforme apresentado anteriormente.
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4.5.1 Analise SWOT

SWOT é ferramenta de analise, derivada da sigla em inglés Strengths
(Forcas), Weaknesses (Fraquezas), Opportunities (Oportunidades) e Threats
(Ameacgas). A analise SWOT é uma ferramenta usada para realizar analises
ambientais, sendo assim é a estrutura de sustentacdo de toda a gestdo e o
planejamento estratégico em uma empresa, essa ferramenta contribui para a tomada
de decisao, oferecendo uma perspectiva da empresa e do mercado em que esta
inserida. Trata-se de um mecanismo usado para detalhar as oportunidades e ameacas
do ambiento externo e as forgas e fraquezas do ambiente interno da empresa. O

detalhamento é apresentado a seguir.

4.5.1.1 Ambiente interno

No ambiente interno sao identificadas as forgas (pontos fortes) e fraquezas
(pontos fracos) da empresa Deore Corretora de Seguros.

As forgas, ou seja, os pontos fortes da organizag&o sao:

¢ Qualificagao técnica: corretor com certificacao exigida pela autarquia do
governo federal (SUSEP), para atuar no mercado segurador, o corretor participa de
constantes treinamentos que sao realizados por instituigbes seguradoras para
reciclagem e aprimoramento dos produtos comercializados;

e Baixo custo de operagdo: atuando diariamente na gestdo da empresa, e
organizando formas simplificadas de execug¢ao dos processos, sem ocasionar a perda
de qualidade da prestagao de servigo oferecida.

As fraquezas, ou seja, os pontos fracos da organizagao, sao:

e Falta de divulgagdo da empresa: devido a inseguranga do gestor em
gerar um fluxo de atendimento, e ndo conseguir manter o padrao de qualidade;

e Falta de gestdo de pessoal: essa € a maior dificuldade da empresa no
momento, pois € devido a falta de tempo que o gestor tem medo de “largar” a linha de
produgao, ou seja, a prestagao do servigo e realizar o processo de adequagao de
novos colaboradores as politicas da empresa;

e Sobrecarga do gestor: pois tem um perfil centralizador e isso acaba
dificultando a expansao de processos internos da empresa, tornando o crescimento

da empresa mais demorado.
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¢ Inexisténcia de um sistema integrado de gestado: os dados e informacgdes
da empresa estao registrados numa planilha eletrénica, o que dificulta a utilizagao dos

mesmos na tomada de deciséo e para sustentar agdes estratégicas.

4.51.2 Ambiente externo

No ambiente externo sao identificadas as oportunidades e ameacgas da
empresa Deore Corretora de Seguros.

As oportunidades' da organizagdo so:

e Perspectiva de retomada da economia;

e Aumento do consumo das familias, com a redugao das taxas de juros no
mercado nacional, a tendéncia € que as familias promovem um fluxo de consumo
maior em aquisicbes de bens e servicos do que anteriormente, pois possuiam
barreiras devido as dificuldades a acesso a linhas de crédito;

e Baixa dos juros no mercado nacional, do ano de 2016 (14,5% a.a) a
meados de 2018 (6,5% a.a.) houve redugéo de 52% na principal taxa de referéncia no
Brasil (Selic);

¢ Maior fluxo e acessibilidade a informagdes na sociedade ocasionando
aumento na procura por apdlices de seguros.

As ameagcas? da organizagao, s3o:

e Crise econdmica, diminuindo o poder de compra e reduzindo o consumo
como um todo;

e Concorréncia Informal, muitas pessoas que no periodo de crise
perderam seus empregos em outros segmentos de mercado, resolvem “vender”
seguros, sem se preparar, conhecer ou saber os riscos de elaborar um contrato de
forma errada. Em conjunto a criagdo de cooperativas mutuas entre pessoas fisicas
para levantarem fundos e garantirem os bens de tais cooperados. Eis, que a forma
que esta sendo comercializado criasse a ideia de seguro aos consumidores, porém
na verdade nao é. Trata-se de um mercado sem regulamentacgao, que esta vendendo

algo que atua as margens da lei;

' Disponivel em  <http://www.revistacobertura.com.br/2018/02/01/perspectiva-positiva-para-2018-traz-

oportunidades-para-o-corretor-de-seguros/> Acesso em 11 maio 2019.
2 Disponivel em  <https://www.pwc.com.br/pt/sala-de-imprensa/noticias/pesquisa-pwe-risco-mercado-
seguros.html> Acesso 11 maio 2019.
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¢ Mudancga social na forma de compra, com consumidores cada vez mais
independentes na forma de comprar seu bens e servigos, através das ferramentas on-
line, o papel do corretor de seguros com sua venda consultiva fica ameacgadas, pois
clientes apenas em busca de custos reduzidos podem nao estar cientes das limitacoes
e interpretagdes das condigdes gerais dos produtos de cada companhia de seguros.

Quadro 4 - Analise SWOT

ANALISE SWOT

FORGAS " orommwomoss

o Perspectiva de retomada da
economia
fo) e o Aumento do consumo das familias | »
> | Qualificagao técnica . . =2
oz . ~ . Baixa dos juros no mercado W
ool Baixo custo de operacao . =
= nacional E
Zz o Maior fluxo e acessibilidade de S
w informacdes m
= m
z >
m | Falta de divulgacao da g
= |empresa . - 4
< ~ o Crise econbmica o
o Falta de gestao pessoal N
o Concorréncia informal
o Sobrecarga do gestor :
RO : . Mudancga Social
o Inexisténcia de um sistema
integrado

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Apos apresentada a analise SWOT, a seguir esta um plano de agéo.

4.5.2 Plano de agdes

A seguir, apresenta-se um quadro contendo o plano de agao definido para
a empresa, as duas estratégias estabelecidas pela autora, foram: comprar um
software de gestao e contratar um novo colaborador. Pode-se analisar no quadro, as
agdes determinadas para cada estratégia, o responsavel, o custo estimado para cada

acao e, também, o periodo de realizagao de cada agao.
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Quadro 5 - Plano de agbes

e PERIODO - 2019
L . ~ . usto
Estratégia Acoes Responsavel | .. 4o |1 o[ 9o 30 40
trimestre | trimestre | trimestre | trimestre
Definir
necessidades da | Gerente X
empresa
Analisar softwares
disponiveis no | Gerente X
mercado
Rieliz=n Gerente X
orgamentos
Comprar  um Negociar custo-
software  de b gocie Gerente R$1.000,00 |X
~ eneficio
Gestao ¢
Realizar a comprar
Gerente X
o software
Realizar a
|ns.tala(;ao €| Gerente X
treinamento do
software
C_omegar . 2| Gerente X
alimentar o sistema
Dese~nhar cargos € | ~o o nte x
fungdes
Definir fungdes para
o colaborador a ser | Gerente X
contratado
Definir
caracteristicas para | Gerente X
o colaborador
Definir meio de
Gerente X
a—— recrutamento
ontratar um
colaborador | Divulgar a vaga Gerente R$500,00 X
Analisar 0s
. Gerente X
curriculos
Realizar entrevistas | Gerente X
Gerente e
Gty Contabilidade X
Aplicar treinamento
para o novo | Gerente X
colaborador

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

No quadro 4, pode-se observar o plano de ag¢ao determinado para a
corretora, tendo em vista as duas estratégias estabelecidas, suas ag¢des e por fim os
prazos definidos para conclusao das agdes.

A seguir, sera apresentado o desenvolvimento da modelagem de negécios

de Canvas, aplicada da Deore Corretora de Seguros.
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5 PROGNOSTICO: DESENVOLVIMENTO DA MODELAGEM DE NEGOCIOS DE
CANVAS

No quadro exposto a seguir, € apresentado o desenvolvimento da
modelagem de negécios de Canvas aplicada na Deore Corretora de Seguros, com
objetivo de fazer uma analise estruturada do negdcio. Este modelo de negdcio tem
como objetivo aqui explicar de forma simples e interativa como uma corretora de
seguros funciona e cria valor. No quadro 6, pode-se observar o framework da
modelagem de negdécios de Canvas desenvolvida na corretora seguindo-se os nove
blocos, que sao definidos a seguir:

A corretora conta com dois parceiros-chave, o0 primeiro sdo seus proprios

clientes, pois sédo eles que fazem a divulgagao da empresa; é através do “boca-a-
boca” que os clientes chegam até a empresa. O segundo parceiro-chave sdo as
companhias de seguros; a corretora é credenciada nas companhias e séo elas que
fornecem o servigo e a cobertura do seguro que a corretora vende. Suas atividades-
chave sdo o trabalho em equipe - dentro da empresa um vai sempre auxiliando o outro
e dando o apoio que cada situagao exige. A qualidade no atendimento & a principal
atividade chave, pois é através de um atendimento excelente e através das vendas
consultivas, que é conquistado o cliente, sendo transparente nas negociagcdes e nos
esclarecimentos; ele sempre ira ter seguranca com o determinado corretor, ficara
satisfeito com o servico prestado e ira indicar para outras pessoas.

A proposta de valor que é entregue pela corretora € a ética em todas as

relagdes; a empresa explica para o cliente todas as particularidades do contrato
quantas vezes forem necessarias, permanecendo a disposi¢cao do cliente para este
tirar qualquer duvida que vir a surgir. Além disso a comodidade que a empresa oferece
€ um grande diferencial, pois quando um contrato novo é fechado, o corretor vai até o
cliente, ndo importa onde ele esteja, seja em casa ou no trabalho, entregar em maos
0 contrato assinado, isso passa seguranga. Seguranga essa necessaria, pois estéo
confiando seus patriménios a corretora, tem como proposta de valor também a
agilidade, pois busca sempre responder/atender os clientes o mais rapido possivel e
guando nao consegue resolver de imediato, mantem o cliente informado de como esta
a busca pela respostas aos questionamentos, pelo menos uma vez ao dia. A inovagao
também faz parte de sua proposta de valor, pois a corretora esta sempre em busca

de estar atualizada em relacio as inovagoes que estdo sendo aplicadas no mercado.



71

Seus recursos-chave sido o atendimento personalizado, pois cada cliente é

unico, por isso devem ter atendimento de forma especifica, alguns ja possuem
conhecimento sobre seguro, outros nem tanto, assim cada um é atendido de uma
forma especifica. A qualidade e agilidade no atendimento € um recurso-chave, pois é
em virtude deste que muitos clientes ficam satisfeitos com os servigos prestados pela
corretora e indicam os seus servigos. O baixo custo de operagéo é visto como um
recurso-chave, pois a venda dos contratos de seguro, operagado realizada pela
corretora, possui um baixo custo na sua operacgdo, por tratar-se de uma empresa
enxuta.

Em seus segmentos de clientes a empresa conta com micro e pequenas

empresas que contratam em sua grande maioria seguros empresariais, frotas e vida
em grupo e, também, pessoas fisicas, clientes que normalmente contratam seguros
para seus veiculos, residéncia e seguro de vida. O relacionamento com seus clientes
€ gerado a base a confiabilidade, possui um pos-venda que fideliza, pois tem o corretor
que tem disponibilidade para atendé-los, ou seja, o corretor tem um numero de celular
que fica de plantdo 24 horas por dia, 7 dias por semana, para o cliente ligar em
qualquer situagado de emergéncia nao importando o horario, ou seja, o cliente no fica
desamparado no momento do nervosismo e, também, ndo fica a mercé do
atendimento da central da companhia.

Os canais da corretora sao seus proprios clientes, pois sdo eles que trazem
novos clientes; a empresa chega até esses eles, normalmente através do WhatsApp
e telefone, pois é assim que fazem o primeiro contato com a corretora. Alguns enviam
e-mail e poucos contratos sdo efetivados por meio de um contato através do
Facebook, visto que essa ferramenta € pouco utilizada pela corretora, o gestor tem
“‘medo” da demanda de contato que pode gerar, ndo conseguindo manter o padrao de
atendimento.

A fonte de receita da corretora é baseada na competitividade de mercado,

pois o valor de cada seguro de automodvel, por exemplo, é tabelado em cada
companhia, o valor ficara igual para todos os corretores, desde que as informacgdes
tenham sido preenchidas iguais. O valor final apresentado para o cliente so6 varia de
corretor para corretor, devido a comiss&o, ou seja, a corretora busca sempre trabalhar
com a taxa de comissdo a mais competitiva possivel. Do mesmo modo, os clientes

estdo dispostos a pagar os valores dentro da faixa de mercado.
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Quadro 6 - Modelagem de negocios de Canvas aplicada na Deore Corretora de
Seguros

Trabalho em T
Companhias equipe onfiabilidade

de Seguro Vendas Pessoas fisicas

Pos-venda que

Clientes

Atendimento

i ) Disponibilidade
de qualidade T
. Clientes empresas
Atendimento (indicagdes)
personalizado

Comodidade
Baixo custo

Microempresas

Pequenas

agilidade no

atendimento

. . Competitividade de
Treinamento e desenvolvimento
Mercado
Maquinas e Custo com )
q Faixa de preco de
equipamentos pessoal
mercado

Operagao (atendimento de qualidade)

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Na estrutura de custos, os gastos fixos da corretora sdo o salario da

funcionaria, luz, agua, telefone, internet, condominio, IPTU e o valor pago para a
contabilidade. Nos seus gastos variaveis entram os impostos, pois esses variam todo
0 més, uma vez que os valores pagos sao determinados com base no valor faturado
em determinado més, e também, tem o gasto com combustivel, visto que o corretor
utiliza sua moto para visitar os clientes. Foi desenvolvido na tabela 1, a estrutura de
custos da empresa, onde pode-se observar os gastos mensais de janeiro até maio de

2019, para melhor visualizagao dos gastos de uma corretora.




Tabela 1 - Estrutura de custo - Gastos Fixos

73

Salarios base (R$) 1.169,32(1.169,32|1.169,32|1.169,32 | 1.169,32
Auxilio transporte (R$) 120,00 [120,00 (120,00 |120,00 |120,00
Vale Alimentagdo (R$) 520,00 |520,00 |520,00 |520,00 |520,00
Encargos sobre salarios (R$) 413,24 (413,24 (413,24 [413,24 (413,24
Pro Labore (R$) 1.698,1211.698,12(1.698,12|1.698,12|1.698,12
Luz (R$) 162,14 [160,20 (155,88 |159,01 |132,00
Condominio (R$) 227,40 (227,40 (227,40 |227,40 |227,40
Telefone + Internet (R$) 316,00 |316,00 |316,00 |316,00 |316,00
Materiais Diversos (R$) 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00
Manutengao e Conservacgédo (R$)| 100,00 |100,00 [400,00 [100,00 |100,00
Seguros (R$) 78,57

Escritério Contabil (R$) 333,00 |333,00 |333,00 |333,00 |333,00
Despesas financeiras (R$) 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
IPTU (R$) 185,75

Alvaras (R$) 98,38

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Na tabela 2 sdo apresentados os custos variaveis, impostos e combustivel,

referentes aos meses de janeiro a maio de 2019.

Tabela 2 - Estrutura de custo - Gastos Variaveis

1.623,08 | 2.010,07
194,14 156,20

1.752,97
168,00

1.356,75
208,14

1.785,60
171,20

Impostos (R$)
Combustivel (R$)

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Na tabela 3 é apresentado o resultado de faturamento da empresa.

Tabela 3 - Faturamento (Ano 2019

Janeiro (R$) 17.708,16
Fevereiro (R$) 21.709,77
Marco (R$) 24.245,32
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Abril (R$) 23.973,23

Maio iR$i 20.724,12

Fonte: Elaborado pela autora, 2019

As tabelas apresentam os gastos e receitas da corretora com base nos 5
(cinco) primeiros meses de 2019, levando em conta que até o momento a empresa
possui apenas uma funcionaria e o préprio gestor.

Apos apresentado o framework da modelagem de negdcio de Canvas para
a empresa Deore Corretora de Seguros, conforme o objetivo principal desse estudo,

a seguir sdo apresentadas as consideragoes finais.
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6 CONSIDERAGOES FINAIS

O tema abordado neste relatério foi a modelagem de negécios de Canvas
aplicada na Deore Corretora de Seguros. A modelagem de negdcio de Canvas é uma
anadlise de negodcios enxuta, que tem como objetivo ajudar as empresas na
organizagdo de suas ideias; € composta por nove blocos interligados que contém
perguntas objetivas, como um modelo de facil visualizagao, avaliacao e alteragao.

Os objetivos especificos determinados para este trabalho foram: levantar
as percepgbes do gestor, clientes e concorrentes da empresa em relacdo as
dimensdes chave do negocio (proposta de valor, segmento de cliente, atividades,
parceiros e recursos-chave); definir os elementos estratégicos para a empresa Deore
Corretora de Seguros Eireli; e demonstrar a estrutura de custos para a empresa
pesquisada e apresentar a framework da modelagem de negdécios de Canvas.

Em relagdo a percepgao do gestor, a proposta de valor € o trabalho em
equipe, inovagcido e ética; o segmento de clientes sdo pessoas fisicas, micro e
pequenas empresas; as atividades-chave sao o trabalho em equipe e as vendas
consultivas; os parceiros-chave sdo as companhias de seguro e os recursos-chave
sdo a qualidade e agilidade no atendimento. A percepg¢ao dos clientes da empresa
demonstra que a proposta de valor € a segurancga, agilidade e comodidade; segmento
de cliente sdo pessoas fisicas; as atividades-chave sdo o 6timo atendimento e a
agilidade no suporte; os parceiros-chaves sao os proprios clientes devido as
indicagdes e recursos-chave sdao o WhatsApp, e-mail, Facebook. Os concorrentes
apontaram que a proposta de valor € a qualidade e agilidade no atendimento e,
também, a filosofia cooperativista; o segmento de cliente sdo pessoas fisicas,
pequenas e meédias empresas; as atividades-chave séo a confiabilidade e a qualidade
no atendimento; os parceiros-chave sdo as companhias de seguros e os bancos e os
recursos-chave séo o baixo custo de operagao e o atendimento de qualidade.

Como a empresa néo tinha um direcionamento estratégico estruturado, foi
desenvolvida uma analise SWOT detalhada apontando todas as oportunidades,
ameacas, forcas e fraquezas em relagdo ao ambiente interno e externo da corretora.
A principal oportunidade encontrada € o aumento do consumo das familias e o maior
fluxo e acessibilidade das informagdes. Observou-se, como ameaga mais critica, a

crise econdmica e a concorréncia informal. Como ponto forte, a empresa tem um baixo
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custo de operacéo e, também, a qualificagdo técnica do corretor de seguro. Como
ponto fraco, a organizagédo tem a falta de uma gestdo pessoal e a sobrecarga do
gestor. Foi desenvolvido, ainda, um plano de agao tendo como estratégias a compra
de um software de gestao e a contratagdo de um novo colaborador. Esses elementos
estratégicos sdo necessarios para a tomada de decisdo da empresa.

Por fim, foi apresentado o framework da modelagem de negdcios de
Canvas (quadro 6). Sendo que o principal resultado € a explicitagdo da proposta de
valor da corretora, que é a comodidade, agilidade, segurancga, ética e inovagao. Na
estrutura de custos da empresa foi possivel determinar que os gastos fixos da
empresa sao o salario, luz, agua, telefone, internet, condominio, IPTU, auxilio
transporte, vale alimentagcdo e o custo com a contabilidade, gasto em média R$
5.333,46 por més. Ja os gastos variaveis sao os impostos e o combustivel gasto em
média R$ 1.885,24 por més. Foi apresentado também o faturamento da empresa
referente aos primeiros cinco meses de 2019, onde foi possivel visualizar que nesse
periodo a empresa faturou o total de R$ 108.360,60.

As limitagdes enfrentadas no desenvolvimento desse trabalho foram a
estruturagdo das informagdes da empresa, pois como trata-se de uma organizagéo
que nao tem um sistema de gestdo, acabou dificultando a coleta dos dados. Outra
limitagdo foram as entrevistas, devido a dificuldade de comunicagdo com os clientes,
que nao se disponibilizam a responder a entrevista; estas foram realizadas com
clientes que séo proximo da autora do trabalho, ou seja, por critério de acessibilidade.
A principal limitag&do para o desenvolvimento desse trabalho foi o fato da pesquisadora
trabalhar na propria empresa, assim tem um contato diario com o ambiente de trabalho
e o dia-a-dia da organizagédo, o que pode acarretar em viés, tendo em vista seu
relacionamento com a mesma.

A principal sugestdo para a empresa, apdés desenvolvido o plano de agéo
proposto, € fazer uma descrigdo detalhada ou plano de cargos e salarios, visto que
esta dimenséo nao foi abordada, ainda. Além disso, levando em consideragado que a
modelagem de negécios de Canvas € uma anadlise de negdcios mais enxuta,
recomenda-se a elaboragdo de um planejamento de marketing, onde podera ser
estudado mais afundo o mercado e seus servicos, possibilitando assim a elaboragao
de um plano de acado de marketing detalhado. Por ultimo, aconselhasse que seja

realizado futuramente um estudo para analise de viabilidade para abertura de uma
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filial da empresa, tendo em vista que a empresa vem crescendo rapidamente no
mercado.

Como recomendacao para estudos futuros, tem-se a questao voltada a gestao
de corretora de seguros, como um todo. A literatura pouco aborda este segmento de
atuacao e, principalmente, as implicagdes das novas dinamicas de mercado

(cooperativas), bem como a migragao dos clientes para plataformas online.
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APENDICE A - Questionario para coleta de dados

O presente questionario destina-se a coleta de dados para a elaboragao do trabalho

de concluséo de curso. Esse questionario foi aplicado com os clientes da empresa

Deore Corretora de Seguros.

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)
9)

Quanto tempo vocé conhece/usa a empresa?

Como vocé conheceu a empresa?

O que espera de uma corretora de seguros?

Quais os motivos levaram vocé a usar esta corretora?

Quais canais da empresa para venda e comunicagéo vocé conhece?
Quais canais da empresa para venda e comunicagéo vocé usa?
Como é seu relacionamento com a empresa?

Quais os beneficios a empresa oferecem?

No que a empresa precisa melhorar?

10) O que vocé acha dos pregos da empresa?
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ANEXO A - Tela do site de entrada da companhia Azul Seguros

B Azul Sequros X+
€« > C & hitpsy//dashboard.azulsequros.com.br/#/home r @

Ola, DEORE CORR SEGS EIRELI ME E

Biblioteca Sinistros Financeiro Tributos Atendimento

1 Meus Negocios Cadastro Propostas

Servicos Rapidos

Pnera 22 Vi the Analice

a’ Agendar Vistoria ﬁ Aplicactes Restritas

E tudo o que VOCE e seul cliente querem.

Novidade: comisséo antecipada para pagamentos

parcelados no cartéo.

@ Endossar Apdlice Extrato de Comisses

o
Para Acompanhar Periodo: 06/05/2019 a 05/06/2019

Sinistros Apolices Apolices Ativar ok
em andamento » 1 2 emitidas » 3 canceladas ) Acesse C




B Porto Seguro

& c

ANEXO B - Tela do site de entrada da companhia Porto Seguros

x

& Porto Seguro Companhia de Seguros Gerais [BR] | https://comretor.portoseguro.com.br/corretoronline/homepage

online

+

Azul

N
= | ltac

auto
(SRS i

MARIANA FOLSTER DA
SILVEIRA
SUSEP: QJ576]
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PRODUTOS v CALCULOS v AGENDAMENTO E SERVICOS v

A A

0

Propo

Pendentes

Agora os seus clientes
vao ficar protegidos contra
os imprevistos da profissao.

PROPOSTAS v APALICES v COBRANCA v SINISTROS v GESTAD E MARKETING v NOTICIAS v

Chegou o seguro de Resp Civil Profissional e o seguro
de k |

F ilidade Civil para Ad e (D&O). PORTO a
SEGURO ==

1 1 6 Sinistros

Apdlices a

vencer

Calculos

Porto Plus B —— ‘




ANEXO C - Tela do site de entrada da companhia Suhai Seguros

& c @ https;//www.intergrall.com.br/callcenter/cc_principal.php g o @ 1 t\
suHAI Usuario...: DEORE CORRETORA
ntergri
Menu: B Destaque Bl Favoritos B Configuracio B Atualizacées B Mural B calculadora Bl Calendario Bl Notas B Agenda B Pesquisa: ,J

7
o @
f\ov2 Cotecio Endosso

m SuHai-Cotagio/Proposta

@ 2001-2019 URANET Projetos e Sistemas Ltda. Todos os direitos reservados.
Servidor: cl21504
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ANEXO D - Tela do site de entrada da companhia Liberty Seguros

T Liberty Seguros: Sequro Auto, R= X { Meu Espago Corretor - Inicio x  + = by
<« C & https://meuespacocorretor.libertyseguros.com.br/inicio/hame.aspx aQ e :
meu Liberty Suspeita de Fraude? Assista ao video e aprenda a identificar
espaco Siegurog Saiba o que fazer @ prevenir atividades suspeitas.

ACESSO RAPIDO ~ PENDENCIAS ~ CONSULTAS ~ FERRAMENTAS ~ PROGRAMA CONEXAO~ ATENDIMENTO ~

(D 0 Meu Espaco Corretor utiliza Popups para algumas funcionalidades, como os Cotadores. Se o bloqueador de popups estiver ativo

‘ ‘ = ek & REH ¥ S X
essas funcionalidades nao abrirdo automaticamente, para desabilita-lo acesse as configuracées do navegador.

Consulta Rapida

Quero Consultar Critério Dados do cliente

2
Apdlice v Nome do Segurado v Consultar & c
-
[~
o
]
9 @
<
. =
H e h kB & = B> [ 8
2 [ L L] + H
'5 B Diretériode  Abrir Reprogramar  Acomp. de
o Auto Residéncia Vida Comércio  Engenharia Transportes  Demais [fid Servigos Sinistro Parcelas  Propostas
gserviges & RC Produtos il Operacionais (EasyWay)
D b ST

Clique aqui para acessar

E o Cotador Frota




ANEXO E - Primeira tela de calculo seguro de automoével HDI Seguros

HOME COTA@.&O +NEGOCIDS PROPOSTA  VISTORIA  APOLICE  RASTREADOR = PARCELA RENOVAQ&D SINISTRO ~ ADM o

Nova Cotacéo

TEM 000001 :CRE S [ 1] ®-

0 preenchimento dos campos indicadoes com * s3o obrigatdrios.

1 DADOSDOCLIENTE -

Atengdo: O CPF / CNPJ do sagurado deve ser preenchido cormetamente, pois o
sistema ndo permitira a alteracdo na Efefivacio da Proposta.

“Peszoz ® Fisica O Juridica © Isenta
° Nome:

*Nome Do Usuario:  MARIAMA FOLSTER DA SILVEIRA

E-Mail :
Telefone:
Celular:
Apeits Recebar SMS Para Fins Publicit3rios: [C]

& sim Nio

u A
== PRODUTO
“Produto: 431- HDI AUTO PERFIL L 3
*Inicio De Vigéncia: 1200302018
*Fim De Vigéneia: 121032020

* CARREGAR F'ADH.;D DE CAL_ULO- SAIBA MAIS SOBRE PADROES DE CALCULD

B8  MELHOR DATA PARA PAGAMENTO L

A escolha da melhor dafa esta disponive! apenas para forma de pagamento débilo
em conta.

L2l Methor Data

PAINEL DO CORRETOR

Tadlh (%) 15,00
Franquia (RE)
Prémio Liquido (RS)

Prémio Total (R3)

[E] sawvarcotagio
(%) rFEcHer
OPGOES DE COTAGAD
€ ADICIONAR ITEM

) excLuR mEM

(E]| rRepLicAR mEM

(D COTA FACIL HDI [ ]

&9
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ANEXO F — Segunda tela de calculo seguro de automoével HDI Seguros

M HDiDigital x o+

= & & https://www.hdi.com.br/digital2/home?chavelsuario=FCF3E3AQE1C11D4556588447 1 ABE766C5CEDFEC2FB4D)

(m DADOS DO VEICULO

Chasst: » PROCURAR

CLIQUE AQUI PARA SABER OS BENEFICIOS DE SE INFORMAR O CHASSI DO VEICULO.

*Veiculo: * PROCURAR

III)

Cod FIPE: * PROCURAR
*Ano Fab/Mod: v v

Marca:

Categoria:

“Passageiros:

*Combustivel: BI-COMBUSTIVEL

[C] Possui Dispositivos De Protegéo

Tipo De NegociagBo: ) Novo Negdcie () Renovagdo HDI ) Renovagio Congénere

Localizagéo:
*CEP De Circulacio:
*CEF De Pernoite:

*Regide De Circulacio:
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ANEXO G - Terceira tela de calculo seguro de automoével HDI Seguros

M =D Digital x +
“ e & https:/fwww.hdi.com.br/digital2/home?chaveUsuario=FCF3E3AOE1C11D45565884471ABBT66C5CEDFEC2ZFB4DAC
J_. AVALIA(_}:&O DE RISCO L

Informe o(s) motorista(s) que dirige(m) este veiculo mais de 15% do tempo de
circulacdo.

*CPF.
*Condutor:

*Data De Nascimento:

*Sexo: ) Masculine ) Femining

* Estado civil: Escolha a resposta v
* Habilitacao: Escolha a resposta v
> REMOVER

* Existe residentes ou dependenies com idades enire 17 e 24 anos?
O sim O nao

Guarda do veiculo

* O veiculo fica guardado em garagem fechada na Residéncia?

2 8im Y Nao



ANEXO H — Quarta tela de calculo seguro de automével HDI Seguros

M =D Digital x 4+
&« C @ nhttpsy//www.hdi.com.br/digital2/home?chavelsuario=FCF3E3AQE1C 1104556588447 1 ABE766C5C8DFEC2F84I

* Utiliza o veiculo como meio de transporte ao Trabalho?
) 8im ) N&o

* Utiliza o veiculo como meio de transporte a Escola/Faculdade/Pos

Josim & Nao
* Utilizacao do veiculo Selecione uma opcég v
$ GARANTIA ~
*Cobertura: ® Compreensiva RCFV ) Exclusiva RCFV
* Franquia REDUZIDA r
*Valor De Mercado (%) : 100 %
*Valor De Mercado{RE):
*Valor Determinado(RE):
*RCFV Danos Materiais(RE): 100.000,00 A
* RCFV Danos CorporaisiRS) : 100.000,00 A
*APP Morte / Invalidez(RE): 5.000,00
— NECESSIDADE DO CLIENTE )
() Essencial (@) Especial ) VIP

Limite de Guincho

() 200 KM (®) Sem Limite Km
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ANEXO | — Quinta tela de calculo seguro de automoével HDI Seguros

M HDi Digital x |+

&1 8 https)//www.hdi.com.br/digital2/heme?chaveUsuario=FCF3E3ADE1C11D4556588447 1 ABE766C5CEDFEC2F84DACT 1DEF589A9ATFADS 15AC1826430ABCFIE396972E651 10FB.

Carro Reserva

(_) Sem Carro Reserva

() 30 Dias

CR com Ar Condicionado

[} carro Reserva Gf Ar Condicionado

Vidros

¥ vidros

[# Farol Augiliar
Complementar

[ Higienizacio

| Reparo Para-Chogue
Coberturas Adicionais

[] Despesas Extras
[0 Extensao Soc Dir

) Desp. Medicas Hospitalares

BEEREE

(® 07 Dias

_) 15 Dias

¥ Retrov./ Faréis/ Lan

L Teto Solar

|| Reparo Abaixo Da Franguia

|| Extensao Perim Urug Arg E Paraguai

| Danos Morais

PAINEL DO CORRETOR

THiA (%) 15,00
Franquia (RS)
Prémio Liquido (RS)

Prémio Total (R$)

[£] sALvAR coTAGAO

® recHAR

OPGOES DE COTAGAO

© ADICIONAR ITEM
©) ExcLuRITEM

h

|=J| REFLICAR ITEM

@ coTA FACIL HDI ]




ANEXO J - Primeira tela de calculo seguro residencial Tokio Marine

1 0 motivos para . Escolher os seguros Tokio Marine

Dados do Seguro (iiem 492

Dados do Negdcio
Inicio vigéncia: Fim vigéncia:

| PEPGE |

E-mail:

1210372020

Dados do ltem
Tipo de seguro

Selecione v

Tipo de Imdvel

Selecione v

Local do Risco
C.E.P.

Q Buscar Endereco

Local de Risco

Complemento

Seguradora

Néo foi avancada a aba de dados)

CPFICNPJ:

[ Autorizo o envio de informacies

por e-mail ao segurado.

Tipo de cobertura:

Selecione

Forma de Ocupagao

Selecione

Bairro

Clique Aqui

Proponente:

Celular:

[ Autorizo o envio de informacbes
por SMS ao segurado.

Tipo de Construgdo

v Selecione v

Nimero Logradouro

O sem nimero

Cidade Estado

Selecione v

Avancar »
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ANEXO K - Segunda tela de calculo seguro residencial Tokio Marine
Seguradora

Contratar seguro com a indenizagio sem aplicagdo de depreciagio?

Sim, confratar Valor de Novo - Sem Aplicacdo de depreciacio dos Bens Segurados.

N&o, contratar Valor Atual - Com Aplicacgo de depreciacio dos Bens Segurados.

A residéncia esta localizada em condominio horizontal fechado/murado e com vigildncia permanente?

Néo, a residéncia ndo esta localizada em condominio horizontal fechado/murado e com vigildncia permanente

Sim, a residéncia esta localizada em condoeminio horizontal fechado/murado e com vigildncia permanents.
Ampliar a cobertura Basica para garantir danos causados a veiculos de passeio e motos dentro da garagem do imével segurado (Carro na
Garagem)?

Sim, ampliar & Cobertura Basica para garantir veiculos dentro da garagem do imével segurado.

N&o, ndo ampliar a Cobertura Basica para garantir veiculos dentro da garagem do imovel sequrado.

O Imével esta localizado em zona rural e possui ativi agropecudrias e/ou fins comerciais?

N&o, o imével ndo estd localizado em zona rural
Sim, o imével estd localizado em zona rural, mas ndo possui atividades agropecudrias e/ou fins comerciais

Sim, o imével esta localizado em zona rural e possui atividades agropecudrias e/ou fins comerciais.

A residéncia (se em condominio, a unidade autdnoma) possui sistemas de protegdo contra roubo e furto em funcionamento?

Ndo, a residéncia ndo possui sistemas de protecéo contra roubo e furto.

Sim, a residéncia possui sistemas individuais de protecio contra rouboffurto (deteccéo de invasdo, alarmes sonoros, ou sensores de presenca e movimento) em
funcionamento.

« Voltar Avancar »
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ANEXO L - Terceira tela de calculo seguro residencial Tokio Marine

Assisténcia

Assisténcia

Coberturas

Incéndio, Raio, Exploséo, Fumaca e Queda Aeronave

Danos Elétricos

Impacto de Veiculo

Despesas com Aluguel

Responsabilidade Civil Familiar

Roubo e Subtracio de Bens com Armombamento

Vendaval, Furacéo, Ciclone, Tornadoe, Granizo

Vidros, Espelhos e Marmores

Escritdrio na Residéncia

Recomposicdo de Documentos

Tacos de Golfe

Hole In One

Danos ao Jardim

Joias e Relogios

Obras de Arte e Bens Culturais

Responsabilidade Civil Danos Morais

« Voltar

Seguradora

Assisténcia 24h

Avancar »
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ANEXO M - Primeira tela de calculo seguro empresarial Sompo Seguros

—

e/ SOMPOQ secures

Techinfo: 120 |

) RE MASSIFICADOS 019

Nova Cotacgéo Sompo Empresarial

Dados do Corretor
Corretor Unidade Produtor Comissdo
DEORECSEME FLORIANOPOLIS v JULIANA MACEDO 20,00 %
Cesséo de Co-corretagem
N&o v
Dados do Seguro
Referéncia Solicitagao de Andlise Produto Inicio de Vigéncia Témino de Vigéncia
470144 0 Tarita Empresarial - 02/2019 A 1210372019 = 1210312020 =]

Dados do Proponente

Tipo de Pessoa CNPJ Nome Proponente

Juridica v | |

Dados do Local em Risco Item 1 de 1 nn nnﬂnE 00001 v

Dados do Local

Item Plano Classificagdo

1 SOMPO EMPRESARIAL SIMPLIFICADO A Buscar




ANEXO N - Segunda tela de calculo seguro empresarial Sompo Seguros

CEP Logradouro Nimero Complemento
0
Bairro Cidade UF Houve Sinistro
Nao v
Caracteristicas do Local de Risco
Desconto de Protecao Construgdo Objeto Segurado Verbas Separadas
Sim v Superior v Prédio/Contetido v Nao v

Fatores de Protegdo

Extintor Extintor + Hidrante

Extintor + Hidrante + Extintor + Hidrante + Sprinkier

Sist.Detec./Alarme/Prev.

Grades e fechaduras (tetras), em todas as
Janslas e portas externas

Sistema de Alarme (Infra-Vermelho,
Abertura, Impacto, &fc

Vigilancia exclusiva 24 h (365 dias ao ano) Edificio comercial com elevador e porteiro
permanente (a partir do 2° andar)

Beneficiario

Beneficidrios

Nao v
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ANEXO O - Terceira tela de calculo seguro empresarial Sompo Seguros

RS R§ %

Lucros Cessantes / Despesas Fixas

Valor em Risco do P LMI LMIVR
R3 R$ %
Coberturas
Adicionar coberiuras
Cod  Cobertura(s) Contratada(s) Limite maximo Prémio % Frangquia Franquia Multiplo % Desc Pl Excluir
Indenizagdo
1 BASICA - INC, RAID, EXPLOSAQ/MPLOSAQ RS RE 0 % 0,00 v 1% 0 % 0 ﬂ
1103 DANOS ELETRICOS - CURTO CIRCUITQ RE RE 0 % 0,00 v % 1] % o ﬂ
1106  VIDROSIANUNC/LETREIR/ANTEN/ESPELHMARMORES RE RE 0 % 0,00 v 1x 0 % 0 ﬂ
1108  TUMULTOS/GREVES/LOCKOUT R§ RS 0 % 0,00 v 1% 0 % 0 ﬂ
1109 ROUBOQ/FURTO QUALIFICADO RS RS 0 % 0,00 v 1x (1] % 0 ﬂ
1117 PERDA/PAGAMENTO DE ALUGUEL RE RE 0 % 0 dia(s) v % 1] % 6 ﬂ
1131 VENDAVAL ATE FUMACA - EXCETO BENS AR LIVRE RE RE 0 % 0,00 v 1x 0 % 0 ﬂ
1136 EQUIP ELETRONICOS R§ RS 0 % 0,00 v 1% 0 % 0 ﬂ
1189 RCOFERAQE)ES RS RS 0 % 0,00 v 1x (1] % 0 ﬂ
1208 DESP FIXAS BASICA RE RE 0 % 0 dia(s) ¥ 1x 0 % 6 ﬂ

Visualizar Franquias
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ANEXO P - Tela de calculo seguro de vida Liberty Seguros

ke B % ] Mo Fipego Cometor - Rapatied - H e
T TR R TH TR G A oS oo, B rarban e araerna ul el aipa "o e o el ipeausl

Widith »
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Dk prara Didimadins ru deiy
e ke B ol PRERE & Enteeens Mdeca
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5 Wiberty Aapnbingis | BASICA = 194 2000% « O BASICO + LIBEATY SORTERD
1 Wity Assisibri | BAEICA = 164 = (P4 Fy = [FOHF = LIBERTY SORTEID
i mwlm-n-ﬂm— LIBERTY SORTINE
BASICA + JE& + [P Moy s (o5 BASDED LIBERTY SORTEND
- BASICA = J5A = [Pk Jies [ PLUS LEBERTY SCRTRID
M BAKICA + 1P Ty + DPO-F + LSBENTY SORTEDD
BAFICA = 1% T [ PLUS = LIBERTY SOATEN)

L] BASICH = P8 TOT%= LOSERTY SORTLID

[rae——— BapCA < JEA = [P, = DG BapSI00 + LIBERTY SORTERD
BEICA » IEA = DR = DG PG « LIBERTY SORTIIO0
BapSICA + 1EA = BPA » [POF = LEBERTY SORTEID

T it - 104 - 174 « LIBGRTY SORTED |
BASICA = 1P = O BpSS00 « LIBERTY SORTESD

1Dan Privbimieal By SICA + [Pk = D PLUS + LIBERTY RORTERD

EgSICA » IP% = DPDF o LIBDATY SORTIIO0
T rmlaantn | BARSICH + TG = LIBERTY SORTELD |
' MORTT = LIRGRTY SORTEIE
Deeisimstran cha Py Pl




