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1 INTRODUCAO

Este Plano de Negocios visa elucidar de forma ampla e clara, os varios aspectos
relacionados a implantagdo de uma empresa, mais especificamente uma micro empresa pres-
tadora de servigos, no caso, administradora de condominios. Para obten¢ao de éxito no estudo,
fez-se necessario a utilizacdo de abordagens quantitativa e qualitativa, abrangendo desde a
legaliza¢do da empresa, localizacdo estratégica, viabilidades economica e financeira, até che-
gar aos beneficios sociais ¢ ambientais que a mesma venha gerar. O estudo também chama a
atencao no que diz respeito ao aspecto cultural da arte de administrar - o futuro proprietario e
empreendedor, terd condigdes de reconhecer que seu papel na sociedade, pode ir além de um
simples empresario, ele pode também contribuir com as futuras geragdes, praticando uma
administracdo benéfica, honesta, competente, e claro, rentavel, sem que para isso, outras pes-

soas possam vir a sofrer prejuizos.

1.1 TEMA E PROBLEMA

Trabalhando ha quinze anos como corretora no mercado imobiliario da cidade de
Florianopolis-SC, passei a observar a caréncia por servicos de exceléncia em um nicho cada
vez mais em expansao — as empresas administradoras de condominios, e foi assim que o tema
surgiu.

Praticamente em toda parte do Brasil, ndo apenas nas capitais e grandes cidades
mas também no interior, € perceptivel o crescimento das constru¢cdes em forma de condominios
fechados, sejam no segmento de edificacdo horizontal, loteamentos, conjuntos habitacionais,
tanto residenciais como comerciais. Concomitantemente, cresce a demanda na busca por pro-
fissionais habilitados e capazes de administrar os mais variados tipos de problemas oriundos
deste tipo de moradia; ai se encaixam as administradoras de condominios. A tendéncia € que
cada vez mais, esses moradores optem por contratar empresas especializadas, uma vez que, os
servigos prestados incluem consultoria juridica, trabalhista, fiscal e contabil, além de manuten-

¢do do cadastro de condominos, elaboragdao de previsdo or¢amentaria, administracdo de pesso-



al, assessoria para manutenc¢ao, reformas e servicos em geral, etc. Segundo o site do SEBRAE,
para uma parcela importante da populacdo, o imdvel se constitui no patrimdnio de maior valor;
e tudo o que o condominio fizer terd reflexo, direta ou indiretamente, na valorizagdo ou nao

deste patrimoénio.

O mercado ¢ considerado em expansao, ja se foi o tempo em que, bastava ser um
morador, ser simpatico e candidatar-se a sindico, muitas vezes sem remuneragdo ¢ ainda pro-
metendo resolver todos os problemas do condominio. Hoje ja ndo ¢ suficiente para convencer
aqueles que habitam em condominios, conforme informagdes levantadas junto ao setor imobi-
lidrio; essa mudanga ja ocorre ha algum tempo, a grande maioria de proprietarios prefere que o
condominio contrate uma administradora e que esta fornega o sindico com formagao, compro-
metimento e experiéncia.

Este estudo foi direcionado a regido norte da ilha de Floriandpolis, composta por cinco
distritos e uma populagdo de aproximadamente 120.000 habitantes, cuja regido percebe-se uma
caréncia de empresas que atuem neste segmento, além do fato de que as construgdes horizon-
tais seguem a todo vapor. Estima-se que, apenas no bairro Ingleses — o mais populoso desta
regido, entre as obras ja iniciadas e as que estdo em construcdo, o nimero de habitagdes que
serdo entregues até 2020, ultrapasse mil e quinhentas unidades, de acordo com pesquisa junto
as imobilidrias locais. O intuito ¢ demonstrar que o mercado € promissor e viavel, no entanto, ¢
fundamental que seja desenvolvido um plano de negdcios, a fim de se minimizar riscos e evi-

denciar fatos que permitam diferenciar-se da concorréncia.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral:

Estudar a viabilidade de implantacdo de uma empresa administradora de condo-

minios situada ao norte da ilha de Floriandpolis-SC.



1.2.2 Objetivos especificos:

a) Identificar a demanda pelo tipo de servigo na regido pretendida;

b) Quantificar os custos necessarios a abertura do novo empreendimento;
¢) Analisar a concorréncia local,

d) Pesquisar as necessidades dos possiveis futuros clientes;

e) Atestar sobre a existéncia de rentabilidade no negdcio.

1.3 JUSTIFICATIVA:

O setor de servigos tem apresentado um crescimento continuo na economia mundial.
Nao s6 nos paises desenvolvidos, mas também em paises em desenvolvimento como o Brasil,
em relacdo a industria, os servigos ja representam uma maior contribuicdo para a formagao do
Produto Interno Bruto!. (Unisul 2011- Qualidade em Servicos, pag. 36).

O setor terciario, conhecido por abranger as atividades de comércio bens e prestagdo
de servigos, demonstra crescente relevancia na economia brasileira, sendo que, nos ultimos
anos, a evolugdo do PIB foi influenciada significativamente pelo setor. Vale ressaltar que o
desempenho do setor terciario e a variagdo do PIB aparecem fortemente relacionados. E pos-
sivel afirmar que, mesmo com a recente desaceleragdo econdmica, esse setor continuara sendo
fundamental para a economia brasileira e também para a expansdo das atividades empresari-
ais.

De 2003 a 2016, a representatividade do setor tercidrio, passou de 65,8% para 73,3%
2do valor adicionado ao Produto Interno Bruto (PIB), segundo dados das Contas Nacionais
Trimestrais do IBGE. O comércio contribuiu significativamente para este avango, elevando-se
de 9,5% para 12,8%, no valor adicionado do PIB nesse periodo, havendo atingido o pico em
2013, quando o setor alcancou uma participacao de 13,5%. Ja o setor de servicos (excluido o
comeércio) saltou de 53,3% em 2003 para 60,8% em 2016.

! Santos. Luciano Costa — Qualidade em Servigos, Unisul 2011

2 A TImportancia do Setor Terciario: http://www.mdic.gov.br/index.php/comercio-servicos/a-secretaria-de-
comercio-e-servicos-scs/402-a-importancia-do-setor-terciario em 10 Nov 2017



http://www.mdic.gov.br/index.php/comercio-servicos/a-secretaria-de-comercio-e-servicos-scs/402-a-importancia-do-setor-terciario
http://www.mdic.gov.br/index.php/comercio-servicos/a-secretaria-de-comercio-e-servicos-scs/402-a-importancia-do-setor-terciario

1.3 METODOLOGIA

O trabalho foi desenvolvido através de uma pesquisa empirica, caracterizada
por investigar a realidade social, no intuito de demonstrar que, em relacao a prestacao de
servico, o profissionalismo, habilidades e competéncia fazem a diferenca na vida do fu-
turo empreendedor e de sua empresa. A abordagem qualitativa é empregada para que se
possa identificar a relacdo mercado-consumidor, e os objetivos serdo abordados de for-
ma descritiva, pelo fato do objeto da pesquisa ser conhecido; portanto ndo havera mani-
pulacao de dados além da descri¢ao. O procedimento fara uso de fontes de informacao
tanto em campo, quanto bibliograficas e publicacdes eletronicas, além de uma pesquisa-
acdo na qual permitird uma maior aproximacao da realidade local atual. A coleta de da-

dos se dara por meio de fontes secundarias e entrevistas in loco.

1.5. FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

* Denominagdo da empresa: Viva Administradora de Condominios

* Porte: Pequeno Porte

* Localizagdo: Rodovia Armando Calil Bulos, 5700 - Ingleses

* Ramo de atividade: Prestacdao de Servigos

+ Area de atuacio: Mercado Local

» Setor da economia: Terciario

* Produtos: A empresa oferecera servigos de administragdo de condominios resi-
denciais e comerciais, que envolverdo: Consultoria administrativa e financeira, as-
sessoria juridica, auditoria, contabilidade, gestao de conflitos, elaboragdo de previ-
sdo de orcamentos e demais questoes relativas aos condominios em geral.

* Numero de funcionarios: 03

» Investimento total: R$ 69.800,00

* Receita operacional mensal prevista: R$ 10.800,00

* Ponto de Equilibrio: 93,46%



e Taxa mensal do retorno do investimento: 0,95%
» Situacdo do mercado: Estavel

» Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: Viavel.

2 REVISAO DE LITERATURA

A ética empresarial pode ser entendida como um valor da organizagdo que assegu-
ra sua sobrevivéncia, sua reputacao e, consequentemente seus bons resultados, tanto para as
pequenas quanto para as grandes. E o comportamento da empresa quando ela age de confor-

midade com os principios morais ¢ as regras do bom proceder aceitas pela coletividade.

As organizagdes estdo percebendo a necessidade de utilizar a ética, para que o
"publico" tenha uma melhor imagem do seu slogan, que permitira, ou ndo, um crescimento da
relagdo entre funcionarios e clientes. Desse modo ¢ relevante ter consciéncia de que toda a
sociedade vai se beneficiar através da ética aplicada dentro da empresa, bem como os clientes,

os fornecedores, os socios, os funcionarios.’

Na Grécia antiga, ha 2.500 anos, Socrates (470 — 399 a.C.) fundou a Etica ao de-
fender o exame da moral, dos comportamentos morais, a partir de uma perspectiva antropo-
céntrica, isto €, considerando o proprio homem, existente, como o agente fundamental que

deve pensar o seu agir.

Conforme Pegoraro (2006, p. 19-20)

Nas conversas e discursos, nas ruas e pragas de Atenas, Sdcrates insistia na necessi-
dade de restaurar a imagem do homem, que deveria voltar a sua interioridade, “co-
nhecer a si mesmo”, e recuperar seu valor e dignidade moral [...] Portanto, a ética
nasce com os temas centrais, nunca esgotados, do bem, da virtude, do valor da pes-
soa e da sociedade justa [...] este discurso ndo nasceu de uma genial intuigdo de um
sabio que medita em seu gabinete ou na montanha. Nasceu de um contexto sociopo-
litico em decadéncia vertiginosa.

A ética nasceu nas pragas, na andlise dos fatos negativos que Socrates via e vivia.*

3 Extraido do site: https:/pt.wikipedia.org/wiki/%C3%89tica_empresarial em 10 Nov 2017.

4 Paz, Claudio Damaceno et al — Estudos Socioculturais, pag 47, Unisul Virtual, 2013.


https://pt.wikipedia.org/wiki/%C3%89tica_empresarial

Corroborando com a filosofia de Sdcrates, no entanto, observando que hoje em
dia, os principios da ética ndo sdo respeitados por uma boa parcela da sociedade, nem por
aqueles que exercem a administragdo; concluo que, aqueles que almejam uma sociedade mais
justa, devam exigir a prética da honestidade. Talvez o termo Etica, ndo tenha sobrevivido aos
tempos atuais, muita gente nem sequer sabe ao certo defini-la, mas quem o sabe e ndo aplica,
¢ muito pior do que o ignorante, por ignora-la.

Quando se fala em honestidade, o sentido fica mais amplo e claro, e todos nds sa-
bemos que a honestidade afeta a vida das pessoas para o bem ao mesmo tempo em que a falta
dela, afeta a vida das pessoas para o mal, as conseqiiéncias sdo percebidas nitidamente nas
organizagdes, nas comunidades, no meio ambiente. A falta da honestidade gera corrupgao, e a
corrupgao tira das pessoas o direito de se alimentar melhor, o direito a satide, o direito a edu-
cacdo, o direito a cultura, ao progresso, enfim, direito de viver com dignidade.

Embasada nos conhecimentos adquiridos através da minha inser¢cdo na vida aca-
démica, e acima de tudo, na minha experiéncia como cidada e mae de familia, concluo que, a
existéncia de uma sociedade mais justa, s6 serd possivel quando a pratica da honestidade for
imposta de maneira coercitiva ao ser humano através da educacdo, j4 que muitas vezes, o
exemplo ndo esta no seio familiar, ndo vem do berco.

A execucao deste estudo me trouxe também um pouco de esperanga, pude consta-
tar que a maioria das pessoas, (prospectos clientes) tem sede de mudanga.

Honestidade, na etimologia da palavra, significa honra, do latim honos , remete a
dignidade, uma caracteristica da pessoa ou instituicdo, que quer dizer, falar a verdade, ndo
omitir, ndo dissimular. O individuo que ¢ honesto repudia a malandragem e a esperteza de

querer levar vantagem em tudo.’

3 Extraido do site: https://www.significados.com.br/honestidade/ em 10 Nov 2017.



https://www.significados.com.br/honestidade/

3 DESCRICAO DO NEGOCIO

A empresa oferecerd servigos de administragcdo de condominios residenciais e
comerciais, que envolverdao: Consultoria administrativa e financeira, assessoria juridica, audi-
toria, contabilidade, gestdo de conflitos, elaboragdo de previsdo de orcamentos e demais

questdes relativas aos condominios em geral.

3.1 NOME DA EMPRESA

Viva Administragdo de Condominios

3.2 CONSTITUICAO LEGAL

Viva Administradora de Condominios Residenciais € Comerciais S/C Ltda.

3.3. PROPRIETARIOS DA EMPRESA

Marco Antonio dos Santos e esposa



4 PLANO ESTRATEGICO

4.1. ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

Fatores

Aspectos analisados

Econdmicos

O mercado da habitacdo vem sendo impulsionado especialmente
pelo atual programa de governo “ Minha Casa Minha Vida”, na ilha
de Florianopolis, este contexto alavanca as construgdes horizontais,
mas principalmente devido a escassez de areas proprias para cons-
trucdo, pois existe uma grande gleba de areas em situagdo de preser-
vacgdo. Vale ressaltar que a administracdo de condominios ndo se
aplica apenas nos residenciais, outros segmentos também podem ser
atendidos, como comerciais, hoteleiros e clubes. De acordo com o
sindicato do setor hoteleiro, a cidade de Florianopolis, possui 182
hotéis filiados, ja o site de buscas booking.com, aponta que, apenas

no bairro Ingleses, sdo duzentas opgdes.

Politico-legais

O futuro empreendedor deve seguir algumas etapas para legali-
zar sua empresa, como, elabora¢do dos atos constitutivos e registro
junto aos 6rgdos competentes como: Junta Comercial, Secretaria da
Receita Federal, Secretaria Estadual da Fazenda, Prefeitura Munici-
pal, responsaveis por concederem os alvaras de funcionamento, além
da licenca do Corpo de Bombeiros e cadastramento junto a Caixa
Economica Federal — no sistema “Conectividade Social — INSS,
FGTS”.

As empresas consideradas de pequeno porte se enquadram no




sistema Simples de arrecadagdo de impostos, conforme Lei Com-
plementar n® 123/2006. Outro fator importante ¢ a contratacdo de
pessoal, deve-se estar atento para a Convengao Coletiva do Sindicato
dos Trabalhadores da categoria, como balizadora dos salérios e ori-
entadora das relagdes trabalhistas, evitando assim consequencias

desagradaveis.

Socioculturais

As mudangas no setor de administracdo de condominios ja vém
ocorrendo ha alguns anos, os antigos sindicos eram os proprios do-
nos e moradores dos condominios, geralmente pessoas com mais
disponibilidade de tempo para tentar resolver os mais variados pro-
blemas. No entanto, administrar também requer imparcialidade na
hora de resolver questdes coletivas. Uma das causas comuns de con-
flitos, por exemplo, diz respeito a relagdo animais de estima-
¢do/condominios, existem leis que regem os direitos e deveres dos
moradores, € na maioria das vezes nao sdo apresentadas as solugdes
adequadas, pois geralmente estes sindicos se detém apenas as con-
vengdes particulares, e estas, ndo devem sobressair a Constituicao
Federal. H4 muita divergéncia de opinides, e possuir conhecimento
nas diversas areas que abrangem a administragao, certamente resul-

tard na solugdo dos conflitos por mais complexos que sejam.

Tecnolodgicos

Basicamente sdo poucos os equipamentos necessarios para este
tipo de prestacdo de servicos. Computadores e impressoras moder-
nas, ligados as redes com conexdes mais rapidas, sdo imprescindi-
veis para o bom andamento dos trabalhos diarios. Para comegar, uma
linha telefonica fixa ¢ importante para passar mais seguranga e faci-
litar a divulgagdo da empresa em listas telefonicas, inclusive eletro-
nicas. J4 para os funcionarios e sindicos, ¢ ideal que utilizem apare-
lhos do tipo smartphones, possibilitando assim maior agilidade no

atendimento ao publico, bem como rapidez de comunica¢ao com a




empresa. Como ferramenta, a empresa pode adotar programas de
computador que ja vem prontos, o mercado de tecnologia da infor-
macgao ¢ amplo e oferece softwares especializados. Segundo o site da
revista Exame, € possivel encontrar hoje no mercado, softwares para
gestao e monitoramento das mais variadas operagdes, que agilizam a
comunicagdo entre moradores e sindicos, e proporcionam mais pro-
dutividade para as administradoras de condominios com a execugao
dos tramites financeiros. H4 ainda os sistemas de solucdes de gestao
condominial online, cuja vantagem ¢ ndo precisar investir na compra
de um servidor para armazenar o sistema, uma vez que, a adminis-
tradora o acessa via Internet; mas o Sebrae faz um alerta: antes de se
decidir pelo sistema a ser utilizado, o empreendedor deve avaliar o
preco cobrado, o servico de manutengdo, a conformidade em relagdo
a legislagdo fiscal municipal e estadual, a facilidade de suporte e as
atualizagoes oferecidas pelo fornecedor, verificando ainda se o apli-
cativo possui funcionalidades tais como: controle de dados sobre
faturamento, gestdo de caixas e bancos, contas a pagar e receber,
fluxo de caixa, emissao de pedidos e orcamentos, controle de taxa de
servico, lista de espera, relatorios e graficos gerenciais para analise

real do resultado operacional da empresa.

4.2 ANALISE DO SETOR

Forca 1: Possibilidade de entrada de novos concorrentes.

Resultado: 87,5 — Intensidade da Forca: Alta

Forga 2: Rivalidade entre as empresas existentes no setor.

Resultado: 25 — Intensidade da Forga: Baixa

Forca 3: Ameaga de Produtos Substitutos.

Resultado: 12,5 — Intensidade da Forca: Baixa

Forga 4: Poder de negociacdo dos compradores.

Resultado: 18,75 — Intensidade da Forga: Baixa

Forca 5: Poder de negociagao dos fornecedores.

Resultado: 0 — Intensidade da Forga: Baixa




4.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

AREAS

ASPECTOS ANALISADOS

Producio

Por se tratar de uma prestadora de servigos, as variaveis para anali-
se do setor producdo, basicamente se referem a infra estrutura do escri-
torio, bem como facilidade de locomocao até os clientes. Primeiramen-
te, o layout fisico deve estar propicio ao bem estar dos funciondrios,
uma vez que refletira no atendimento ao publico. Apesar de ndo haver a
necessidade de uma sala com muito espago, ¢ importante que existam
divisorias que permitam agilidade e atendimentos especificos, simulta-
neos ¢ com privacidade. Quanto a locomocao, o ideal ¢ que a empresa
possua veiculos proprios como meio de transporte, fator que contribui

com a produtividade.

Recursos
Humanos

A questdao ambiente de trabalho deve ser considerada uma prioridade.
Ao destacar a importancia das pessoas para as organizacdes, Davel e
Vergara (2009) entendem que elas ndo fazem somente parte da vida pro-
dutiva das organizagdes; afirmam que as pessoas constituem o principio
essencial de sua dindmica, conferem vitalidade as atividades e aos pro-
cessos, inovam, criam, recriam contextos e situagdes que podem levar a
organizagdo a posicionar-se de maneira competitiva, cooperativa e dife-
renciada, com clientes, outras organizagdes € no ambiente de negdcios
em geral. E fundamental que a empresa principalmente em fase de cons-
trucdo, ofereca oportunidades de realizagdo pessoal, salarios compativeis
e beneficios, bem como seguranca no trabalho, estabilidade, respeito e
reconhecimento; em contra partida, recrutar “parceiros” que estejam dis-
postos e em harmonia com a politica da empresa, sua missao e valores. O
mercado de administracdo de condominios ¢ bem dinamico e esta em
constante atualizagdo, sendo assim, ¢ importante oferecer aos colaborado-
res, cursos de capacitacdo, semindrios, palestras, isso gerard um ganho a

mais com o cliente, que estara sempre recebendo um feedback.




Financas

O investimento inicial nesta area ¢ considerado relativamente baixo.
Segundo reportagem da revista Pequenas Empresas Grandes Negocios,
atualmente , € possivel legalizar a empresa e comprar os equipamentos
necessarios com uma quantia aproximada de vinte mil Reais. O ideal ¢
que se inicie sem estar devendo prestacdes € possuir uma reserva para o
pagamento das primeiras despesas .

A politica de cobranga dos servigos nao deve estar acima da concor-
réncia, no entanto, nem tao abaixo, ao ponto de provocar uma baixa re-
muneragdo aos funciondrios, e consequentemente colocar em xeque a

qualidade dos servigos prestados.

Marketing

O marketing ¢ uma parte muito importante no processo de constru¢do da
nova empresa, € ¢ o responsavel por causar a primeira impressao no con-
sumidor. Ainda que, com recursos modestos, uma campanha direcionada
ao publico alvo, pode ser levantada a fim de se fazer uma apresentagdo da
empresa € o que ela estd propondo, o marketing também pode auxiliar no
desenvolvimento do website da empresa . Oferecer exceléncia na quali-
dade dos servigos e po-los em pratica, ¢ a chave para o sucesso. Um dado
curioso aponta que aproximadamente 91% dos clientes insatisfeitos com
as ofertas de uma empresa, nunca mais fazem compra nessa empresa; es-
ses clientes insatisfeitos contardo a nove pessoas, em média, sobre suas
experiéncias insatisfatorias (Unisul — Qualidade em Servigos, 2011). Por-
tanto o popular “boca a boca” certamente fara a diferenca, principalmente

a longo prazo.




Expectativas do

cliente antes da Expecta}tivas Qualidade
compra do servigo excedidas ideal
Expectativas i
Geram pecte |:> Qu‘ahda’ld'e
atendidas satisfatoria
Percepgao do cli Expectativas :
pg . nao atendi- Qualidade
ente sobre o servi- das inaceitavel
¢o prestado
Processo Resultado
do servico do servigo
Figura 1.1 — A qualidade percebida pelo cliente
Qualidade em Servigos, UnisulVirtual, 2011, pag 43
Fonte: Gianesi; Corréa (1994, p. 80)
4.4 A MATRIZ SWOT
Ambiente interno
Pontos fortes Pontos fracos
Funcionarios qualificados. Custos fixos elevados

Incentivo a cursos de capacitagdo e atuali- | Pouco recurso financeiro
zagdo promovidos pelo setor.

Networking bastante difundido.

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas

Baixa concorréncia Juros altos para levantar capital.
Aumento na demanda pelo tipo de servico | Aumento na concorréncia
prestado.

Fidelizacao de clientes.




4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

- Conquistar os primeiros 12 clientes em até doze meses;
- Aumentar em pelo menos 50% o numero de clientes nos 12 meses seguintes;

- Alcancar um faturamento mensal liquido de 10 mil reais em até 3 anos.

4.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

A estratégia de foco deve ser adotada como norteador do empreendimento.
Uma vez constatada a caréncia do mercado na regido norte da ilha de Florianopolis, a
empresa devera direcionar sua busca por clientes na mesma regido, aumentando sua
chance de prestar um servigo mais personalizado, € consequentemente conquistar a con-
fianga e fidelizagao do cliente. Tendo como ponto forte, funciondrios qualificados, trei-
nados e comprometidos, pode-se ter como visdo, o desejo de ser reconhecida como a
administradora de condominios que presta servigos com exceléncia e ter como missao,
contribuir para que o patrimonio do condomino seja valorizado, evitar gastos e despesas
desnecessarios, € que, o local em que ele vive possa reinar a paz e a tranqiilidade. A
pesquisa em campo ouviu alguns moradores nos bairros Ingleses e Jureré, e constatou
que grande parte destes moradores fizeram mais queixas do que elogios as atuais empre-
sas administradoras dos seus prédios. Dentre as mais comuns foram: auséncia e/ou ne-
gligéncia da administragdo quando o assunto ¢ desperdicio; porém o fato que mais cha-
mou a aten¢do foi a reclamacao por falta de honestidade, o principal motivo que leva os
condominos a procurarem por outras administradoras. De acordo com os moradores, o0s
atos mais graves ocorrem quando ha a necessidade de obras, sejam reformas, pinturas,
reparos; apurou-se que certas administradoras tendem a contratar obras superfaturadas
em troca de receberem beneficios proprios e comissdes. Outro fato que vale ressaltar
aqui, ocorreu num prédio residencial com nove apartamentos de alto padrdo em Jureré
Internacional; a atual administracao contratou servigos de jardinagem, e fez a cobranga
do valor total para cada morador, ou seja, os servicos ndo foram rateados em partes
iguais; como a maioria efetua o pagamento através de débito em conta corrente, a prin-
cipio ndo foi percebido o erro grotesco. Dois meses se passaram e uma das moradoras

decidiu questionar o valor cobrado, quando descobriu que ela e seus vizinhos haviam si-



do lesados, e diante do ocorrido, solicitou ao condominio que efetuasse a rescisdo de
contrato com a empresa. A administradora alegou equivoco, no entanto, hoje em dia
com toda tecnologia a disposi¢do, este tipo de erro s6 ocorre por um agente Unico: as
pessoas. Colangelo (2001, p.41) analisou que, a maioria dos fatores de sucesso envolve
aspectos relacionados as pessoas; ou seja, a relevancia de aspectos ligados a tecnologia é
menor. Ao encontro dessa afirmativa, podemos observar que uma implantacdo bem pla-
nejada em termos tecnologicos ndo terd o sucesso esperado, se as pessoas envolvidas
nao estiverem comprometidas e engajadas com o projeto. (Unisul 2011 — Sistemas Inte-

grados de Gestao, p. 143).
“ Vocé pode sonhar, projetar, criar e construir o lugar mais maravilhoso do
mundo, mas é preciso pessoas para tornar o sonho realidade”.

Walt Disney

5 PLANO DE MARKETING

5.1 ANALISE DE MERCADO
Servigos de administragao de condominios residenciais e comerciais, bem como con
sultoria financeira, assessoria juridica, contabil, orcamentéria e demais servigos relativos a

administracao de bens imoveis.

5.1.1 Descric¢ao dos produtos



Questdes como atendimento personalizado, transparéncia, respeito e principalmente
honestidade, serdo os grandes diferenciais. Conforme observado na pesquisa em campo, a
concorréncia existente esta deixando a maioria dos clientes insatisfeitos prestando um servigo
de qualidade questionavel, portanto, a empresa, ao visionar um jeito novo de administrar e
estabelecer como missdo e valores esses diferenciais, muito provavelmente se destacard da

concorréncia com larga vantagem.

5.1.2 Analise do mercado consumidor

De acordo com a pesquisa realizada no mercado imobiliario, o norte da ilha de Flori-
anopolis ¢ a regido mais procurada quando o assunto ¢ moradia, principalmente devido ao fato
da boa acessibilidade ao centro da capital e proximidade das praias mais procuradas. Consta-
tou-se que as constru¢des horizontais nesta drea ndo param nunca, e ¢ de olho nesta expansao
que a empresa esta focada, portanto, o publico alvo sao os condominios residenciais, comerci-
ais, bem como as construtoras. O potencial de crescimento ¢ considerado alto, tanto pelo fato
da expansdo imobilidria, quanto em relagdo a concorréncia, por ndo apresentar nenhum dife-
rencial. Vale ressaltar que o fator sazonalidade ndo influi em absolutamente nada o mercado
consumidor, pois, apesar de muitos destes imoveis serem adquiridos como moradias de vera-
neio, ou como investimento; uma vez, o imovel entregue, o proprietario passa a arcar imedia-
tamente com as despesas condominiais, independentemente se for morar, alugar ou ndo. Co-
mo base de demanda, podemos tomar como referéncia o bairro mais populoso do norte da
ilha, Ingleses, onde existe uma previsdo de mais de cem novos condominios que serdo entre-

gues até 2020.

5.1.3 Analise dos fornecedores

Os fornecedores dos servigos sao as proprias pessoas que trabalham como autonomas,
ou empresas terceirizadas especializadas nos diversos segmentos, neste caso, os valores co-
brados sofrem muitas varia¢des. E possivel utilizar a internet para fazer cotagdo, existem sites
especializados que fornecem as comparagdes, segundo a Associagdo das Administradora de

Bens imo6veis de SP, os precos podem variar 200% nos servicos de jardinagem, por exemplo.



Tanto no caso de contratagdo de pessoal que trabalha por conta propria, como a opg¢ao de con-
tratar empresas, ¢ importante ter muita cautela, procurar obter referéncias € outro fator rele-
vante, além ¢ claro, de estar bem atento as leis trabalhistas. A pesquisa levantou um dado mui-
to curioso a respeito: certa vez, uma administradora forneceu um funcionario de servigos ge-
rais que, apds executar alguns trabalhos, foi pego pelas cAmeras de vigilancia praticando fur-
tos nos apartamentos do prédio em que estava, tal fato acabou contribuindo com a perda de

credibilidade da empresa.

5.1.4 Analise detalhada dos concorrentes

Trés concorrentes foram analisadas cuidadosamente, a escolha destas empresas con-
correntes nao foi feita de forma aleatoria, mas se deu principalmente por atuarem na mesma
regido onde a nossa empresa pretende se instalar — o norte da ilha de Florian6polis-SC. Algu-
mas informag¢des como reputagdo, foram colhidas na pesquisa a campo, cuja inten¢do Unica e
exclusivamente ¢ informativa e comparativa; ja outras sao fornecidas publicamente nos pro-

prios sites das empresas. Abaixo, o quadro detalhado:

Item

Sua empresa

Concorrente A

Concorrente B

Concorrente C

Produto

A empresa ofe-
recera servigos
de administragao
de condominios
residenciais e
comerciais, que
envolverao:
Consultoria ad-
ministrativa e
financeira, as-
sessoria juridica,
auditoria, conta-

bilidade, gestao

Assessorias con-
tabil, adminis-
trativa, pessoal e
financeira, co-
branga, sindico
profissional,

servi¢os on line.

Elaboragao e
Registro da
Convencao
Condominial.
Elaboracao e

Registro do Re-

gimento interno.

Registro da Ata
de eleicao do
Sindico, Regis-
tro da Ata de
eleicao do Sin-

dico. Inscri¢ao

Cuida da parte
financeira, admi-
nistrativa e con-

tabil de condo-
minios. Oferece

também o servigo
de sindico exter-

no.




de conflitos,
elaboragdo de
previsao de or-
camentos e de-
mais questoes
relativas aos
condominios em

geral.

do Condominio
junto
RFB.Inscri¢ao
do Condominio
junto PM.
Elabora-
¢do de propostas

de Seguro.

Participagdo do
mercado (em

Conquistar cli-

entes da regido

Empresa locali-

zada no centro

Experiéncia de

16 anos no mer-

Tempo de atua-

¢d0 nao informa-

vendas)
norte da ilha de | da capital com cado, presta do, Atende ex-
Florianopolis, | 15 anos de atua- | assessoria a em- | clusivamente os
minimo de doze | ¢do, que possui | presas e condo- | bairros de Jureré
condominios no | alguns clientes | minios em todo | e Jureré Interna-
primeiro ano. no norte da ilha. | norte dailhae | cional, possuindo
também na aproximadamente
Grande Floria- 30 clientes.
nopolis.
Atendimento | Fisico Personali- | Fisico e On line. | Fisico e On line. | Fisico e On line.
zado e também
oferecera canal
de atendimento
direto on line.
Atendimento Fisico e on line. | Fisico e on line. | Fisico e on line. | Fisico e on line.
po6s-venda
Localizagao Bairro Ingleses | Centro da capi- | Ingleses do Rio | Jureré (Norte da
(norte da ilha). tal. Vermelho (norte ilha).
da ilha).
Divulgagao Internet e Publi- Aparece em Costuma utilizar Internet.

cidade na midia
local como jor-

nais do bairro,

destaque no
principal site de

busca da inter-

outdoors como
meio de propa-

ganda.




além do estudo
de um plano de

patrocinio.

net.

Garantias ofere-

Cobranga ¢ uma

Nao

Nao oferece ga-

cidas A , . .
Transparéncia e | das dreas que a | oferece garanti- rantias.
honestidade em | empresa expan- | as, mas vanta-
todas as negoci- diu, portanto | gens como: en-

acoes que en- garante 100 % | trega dos balan-
volvem as finan- | da receita men- | cetes no prazo,
cas dos condo- | sal do condomi- | treinamento ¢
minios, profissi- nio . consultoria para
onais capacita- os sindicos, ndo
dos e compro- ha cobranca na
metidos com a emissao da se-
missdo e os va- gunda via dos
lores da empre- boletos de pa-
sa. gamento on line,
visita seminal
dos sindicos e
realizagdo de
um check list
criado especi-
almente para se
trabalhar a pre-
vengao.
Politica de cré- | O recebimento | Nao informado. | Nao informado. Nao
dito dos servigos informado.

prestados se dara
mensalmente
através de boleto

bancario.




Pregos A mensalidade | Nao informado. | Nao informado. Nao
correspondente a informado.
um salério mi-
nimo para cada
sindico, mais um
salario minimo
para a adminis-
tracao.
Qualidade dos Exceléncia na Diversificagao Qualidade e Visa dar agilida-
produtos qualidade dos na oferta de rapidez nos ser- | de na execucao
Servigos. prestagao de vigos prestados. | das tarefas e na
Servigos . assisténcia ao
condominio.
Reputagdo A empresa visa | Foram apuradas | Nao foram apu- | Nao foram apu-

conquistar uma
reputacdo capaz
de agregar valor
a sua marca,
prestando um
servigo diferen-
ciado, alicer¢ado
a uma visao ino-

vadora.

algumas queixas
em relagdo ao
atendimento.
Clientes cogita-
ram o desejo em
trocar de empre-
sa por se senti-
rem prejudica-

dos.

radas reclama-

¢oes.

radas reclama-

coes

Tempo de en-
trega

Servigos ofere-
cidos de Imedia-

to.

Servigos ofere-
cidos de Imedia-

to.

Servigos ofere-
cidos de imedia-

to.

Servigos ofereci-

dos de imediato.

Canais de venda
utilizados

Fisico e virtual.

Fisico e virtual.

Fisico e Virtual.

Fisico e Virtual.




Capacidade de
producao

A empresa deve-
rd possuir pelo
menos um pro-
fissional de cada
area devidamen-
te capacitado,
como sindico,
contador, zela-

dor.

N3do informado.

N3o informado.

N3ao informado.

Recursos huma-
nos

Um(a) ou
dois(duas) so-
cios(as) proprie-
tarios(as), um(a)
recepcionista e/
ou telefonista,
contador, sindi-

co e contador.

Varios funcio-
narios nas mais

diversas areas.

N3do informado.

Nao

informado.

Nao informado.

Nao informado.

nhecimento ou
experiéncia,
como também
fornecimento de
capacitacdo e
treinamento de
pessoal para

execucao de

M¢étodos geren- | Gestdo participa- | Nao informado.
ciais .
tiva.
M¢étodos de Contratacdo de | Contratagdo de | Nao informado. Nao
roducdo D
P ¢ pessoas com profissionais Informado.
graduacao, co- experientes.




servigos gerais.

Estrutura eco-
ndémico-
financeira

A empresa sera
constituida por
um sociedade
limitada que
utilizara recursos
proprios, até por
se tratar de baixo
investimento

inicial.

N3do informado.

N3o informado.

N3do informado.

Flexibilidade

Principalmente
antenada em
agregar valor a
marca, oriundo
do capital inte-
lectual, a empre-
sa dedicard aten-
¢do especial na
captacdo de re-

cursos humanos.

N3ao informado.

N3o informado.

Nao informado.

Formas de com-
peti¢ao

Neste Mercado
nao ha variagao
de precos, entdo
o que faz movi-
mentar a compe-
ticdo, ¢ a quali-
dade de atendi-

mento, portanto,
a competéncia, o
respeito a con-

corréncia, bem

N3ao informado.

N3o informado.

N3do informado.




como capacita-
¢do dos nossos
colaboradores,
irdo nos posicio-

nar.

5.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

Os condominios residenciais e comerciais sdo edificados nos mais diversos padrdes
de construgdo, o que permite as diversas camadas da sociedade adquirir seus imoveis, seja
para morar ou investir. No norte da ilha em especial, observa-se uma grande quantidade de
condominios de alto padro, principalmente aqueles que estdo localizados mais proximos ao
mar. Mas isto ndo significa que um condominio “mais simples” ndo necessite administracao.
Tanto nos populares, quanto nos mais sofisticados ocorrem problemas dos mais variados tipos
e necessitam uma administragdo séria e comprometida, entdo, a atuagdo se dara nas diversas
camadas sociais, ou seja, a empresa atendera clientes de diferentes niveis. Ficara a critério da
empresa decidir se aplica ou ndo uma politica diferenciada de pregos, que possa atender este

tipo de demanda.

5.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

5.3.1 Objetivos de marketing

O principal objetivo de marketing se concentra na conquista gradual e duradoura, tanto
de clientes que se encontram insatisfeitos com a qualidade da oferta existente, quanto na con-
quista de clientes que necessitam contratar os servigos de administradoras de condominios
pela primeira vez. De acordo com estudos realizados no mercado do norte da ilha de Floria-
nopolis, foi possivel constatar que; € perfeitamente vidvel, conquistar um cliente por més no

primeiro ano de existéncia da empresa, podendo vir a dobrar este nimero no segundo ano.




5.3.2 Estratégias de marketing

Principalmente em se tratando de prestadora de servigos, tomaremos como base o Capi-
tal Intelectual, e atribuir a ele, o principal fator de sucesso ou fracasso do futuro empreendi-
mento. Thomas Stewart (1991) °descreveu a importancia do capital intelectual, definindo-o
como todo conhecimento que existe em uma organizagdo ¢ que pode ser usado para ganhar
vantagem diferencial, assumindo trés formas: capital humano, capital estrutural e capital do
cliente. Assim chegamos a conclusdo que, os primeiros clientes serdo os proprios colaborado-
res; portanto, a organizacdo deve disponibilizar um espago fisico e ambiente favoravel que
proporcionem troca de opinides € a parceria que favorecerd o surgimento da motivagao, e jus-
tamente esta motivagdo que resultard no produto diferenciado. A empresa oferece exceléncia
nos servigos de administracdo de bens imdveis e gestdo condominial, e apesar do diferencial
de qualidade, ndo ha a necessidade de praticar precos superiores nem tao pouco inferiores aos
da concorréncia, uma vez que nao se pretende prejudicar a remuneragdo dos seus colaborado-
res. A pratica de uma gestdo diferenciada, certamente resulta numa promocao eficaz, mesmo
que a longo prazo, no entanto ndo se pode descartar alguns dos métodos necessarios a divul-
gacdo da empresa, como o desenvolvimento de um bom site, propaganda e publicidade.

Os clientes satisfeitos sdo os principais € mais potentes veiculos de comunicagdo que fa-
cilitardo o caminho da distribuicdo, e assim a empresa pode ter sua marca como referencial no

mercado.

5.3.3 Agdes e mecanismos de controle de marketing

Abaixo o detalhamento de agdes, responsaveis, prazos de execugdo e mecanismos de

controle para cada uma das estratégias estabelecidas para o futuro empreendimento:

¢ Gestdo do Conhecimento (Unisul Virtual - 2013, pag 110)



Objetivo(s) | Estratégia(s) | Acoes de marke- Responsavel Prazo de | Mecanismos
de marke- de marke- ting execucao | de controle
ting ting
Conquistar os | Estratégia de | Utilizacao do | Responsabilidade | Doze Efetuar 0
12 primeiros Produto Marketing de re- d.ireta do (s)' 563- meses controle
cio(s) proprieta- | iniciais mensal  du-
clientes em lacionamento, de | rio(s). rante o pri-
até um ano. acordo com HIS- melro  ano,
podendo
RICH; PETERS, passar a tri-
2004, * mestral  ou
semestral a
medida em
que forem
necessarios
treinamentos
de equipe.
Estratégia de | Mais importante | Direta do(s) so6- | Durante | Certificar-se
Produto 2 que desenvolve’r cio- toda o | que estara
uma marca passi- cercado de
vel de registro, ¢ | proprietario(s). existéncia | pessoas ca-
Tornar a em- atribuir a ela con- pazes de
. da em-
presa, uma ceitos que de- trabalhar em
referéncia no monstrem a pro- presa. harmonia
mercado, pria identidade da com a filoso-
possibilitando empresa, € sua fla da em-
agregar valor consciéncia peran- presa.
a marca te a sociedade.
Adotar  medidas
que estimulem a
responsabilidade
socio-ambiental
de seus colabora-
dores e clientes, ¢
fundamental, por-
tanto serd necessa-
rio  certificar-se
que estard cercado
de pessoas capa-
zes € que estejam
na mesma sinto-
nia.
Estratégia de | Através de atitu- | Direta do(s) so- | Durante | Pesquisar de
Promogao des fundamenta- | cio- toda a | tempos em
das na ética pro- | proprietario(s) , | existéncia | tempos 0
fissional, estendendo aos |da em- | nivel de sa-
bem como intera- | colaboradores presa. tisfagdo dos

¢d0 com a comu-
nidade local, co-
mo por exemplo, a

clientes.




participacdo  de
projetos que pa-
trocinem esportes,
sdo agdes capazes
de elevar conside-
ravelmente a visi-
bilidade da marca,
e  consequente-
mente sua valori-
zacao.

*As a¢des de marketing de relacionamento conforme HISRICH; PETERS, 2004’:

a) desenvolver uma declaragao por escrito dos principios de

atendimento ao cliente;

b) capacitar os funcionarios que tém contato direto com os

clientes;

¢) estabelecer um processo de avaliagao dos servigos aos

clientes (por exemplo, por meio de telefonemas ou
cadastros de clientes);

d) recompensar os funcionarios mais eficientes no atendimento de qualidade ao clien-
te;

e) estabelecer um contato regular com os seus clientes por meio de e-mails, cartas,
etc. Também ¢ interessante a construgao de um site da empresa para estabelecer
um contato entre a empresa € o cliente;

f) investir em tecnologias que ndo deixem o cliente esperando.

7 Extraido do livro didatico Unisul Virtual (2008), TCC I, pag. 158




6 PLANO DE OPERACOES

6.1. TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):

O futuro empreendimento podera iniciar suas atividades contratando apenas dois fun-
cionarios — um(a) recepcionista e um(a) sindico(a), ficando a cargo do proprietario, a direcao

e o exercicio da administragao.

Capacidade Disponivel

Diretor Administrativo 5 dias por semana, trabalhando 8 horas por dia = 40 ho-

ras semanais = 160 horas mensais

Sindico 5 dias por semana, trabalhando 8 horas por dia = 40 horas

semanais = 160 horas mensais

Recepcionista/Telefonista | 5 dias por semana, trabalhando 8 horas por dia = 40 horas

Semanais = 160 horas mensais

Total 480 Horas Mensais

Quadro 1 — Capacidade disponivel de produgdo, sem contar horas extras.
Fonte: Elaboragdo da autora.

6.2. TECNOLOGIA E OPERACAO

6.2.1. PROCESSO DE PRODUCAO

A futura administradora de condominios tem como principal objetivo estratégico,
dobrar o ntimero de clientes no segundo ano de existéncia, sendo assim, ela precisa contar
com colaboradores responsaveis e comprometidos. O fornecimento de um servico diferencia-
do gerara vantagem competitiva, portanto, ao contratar um sindico, a empresa, além de cons-
tatar a formacao profissional, deve analisar cuidadosamente o perfil da pessoa que assumira o
importante papel que ¢ ligado diretamente a producdo da organizacdo. Os sindicos sdo os pri-

meiros a serem acionados quando ocorrem problemas de qualquer natureza nos condominios



(clientes), ndo raramente, estes chamados podem ocorrer fora do expediente normal de traba-
lho, ou seja, feriados, finais de semana, at¢é de madrugada; nestes casos, as emergéncias ne-
cessitam solucdo imediata, portanto, caso o sindico ndo esteja disposto a prestar um pronto
atendimento, a empresa corre o risco de perder o cliente.

A rotina de funcionamento da empresa esta representada no fluxograma abaixo, a ad-
ministracdo inicia o processo a partir de um planejamento, em seguida ¢ o sindico que de-
sempenhara o trabalho de campo, o término se da quando forem executadas todas as tarefas.
De acordo com as regras € normas que regulam os condominios, nenhuma decisao pode ser
tomada sem que haja a concordancia da maioria absoluta dos moradores, portanto antes que
haja qualquer mudanga, o sindico convoca assembléia e apresenta propostas de solugdes, estas
propostas sdo levantadas e estudadas pela administracdo, ou seja, a assessoria financeira le-
vantard os custos, a juridica verificara os termos legais, enquanto que a assessoria trabalhista

contrata os fornecedores, portanto, o processo de producao por TAREFA ¢ o utilizado.
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Figura 2.2- Fluxograma do Processo de Produgao



Fonte: Elaboragdo da autora

6.2.2. EQUIPAMENTOS E TECNOLOGIA NECESSARIOS A PRODUCAO

O escritério onde funcionard o futuro empreendimento, ndo necessita um espago mui-
to grande, uma area de aproximadamente 40 metros quadrados, comporta confortavelmente,
trés mesas com cadeiras, demais mobilias e espaco suficiente para circula¢do, além do ba-
nheiro. E importante ressaltar que, as instalagdes devem possuir condi¢des adequadas de fun-
cionamento: seguranc¢a, boa apresentagdo (fisica e higiénica), enfim, boas condi¢des de traba-
lho refletem na produtividade assim como na qualidade de atendimento.

O arranjo fisico deve ser bem planejado, o layout panoramico é o mais indicado, o es-
paco necessita luminosidade adequada e ventilagdo propicia, de tal forma que favorega um
agradavel ambiente de trabalho e facilite as operacdes internas (area administrativa). As me-
sas, incluindo a recepg¢do, deverao conter os equipamentos necessarios a execucao dos traba-
lhos, como, telefones, computadores com acesso a internet e impressoras. Como ferramenta
de trabalho, a empresa ndo pode abrir mao dos softwares desenvolvidos para a area da gestao,
sdo varias opcoes disponiveis no mercado atualmente.

O atendimento externo envolve principalmente tempo e flexibilidade, portanto, a utili-
zacao de veiculo proprio € essencial, o sindico precisa se locomover com facilidade e rapidez.
E, finalmente, a utiliza¢do de aparelhos do tipo smartphones, que auxiliam muito na comuni-

cacdo interna da organizagdo. Os quadros abaixo apresentam um resumo de todo o processo:

CARGO ATIVIDADE EQUIPAMENTO/
PRINCIPAL TECNOLOGIA
Diretor Administragdo/Geréncia Computador, Impressora
Recepcionista Atendimento Interno Telefone, Computador
Sindico Atendimento Externo Veiculo, Smartphone, Tablet

Quadro 2: Equipamentos necessarios ao processo de produgao.



EQUIPAMENTOS VALORES (R$)

03 Mesas ¢/ cadeiras, armarios 3.000,00

03 Computadores, Impressoras e Smartphones,

Incluindo um modelo de software bem aceito no ramo 6.000,00
01 Carro modelo popular 30.000,00
Valor Total estimado 39.000,00

Quadro 2.1: Orgamento de custo dos equipamentos (média de precos cotados no comércio local).

6.2.3. PROJECAO DA NECESSIDADE DE MAO DE OBRA

Inicialmente, a empresa possuira trés funcionarios em seu quadro: diretor administra-
tivo, recepcionista e sindico. Os fornecedores sdo os prestadores de servigos gerais que serao
contratados por terceirizagdo para compor a parte operacional da empresa, por isso estdo in-
cluidos no organograma. Abaixo, a descri¢cao dos cargos e suas atribuigdes:

- Diretor Administrativo: Formacdo em administracdo de empresa, cujas atribuicdes envolve-
rao geréncia comercial, marketing e recursos humanos;

- Recepcionista: Deve possuir ensino médio ou cursando, ter conhecimento em informatica,
ser comunicativo;

- Sindico: Possuir o certificado profissional, ndo necessariamente com vasta experiéncia, mas
possuir for¢a de vontade;

- Fornecedores: Servigos em geral, tais como: pedreiro, marceneiro, encanador, eletricista,
jardineiro, etc, devem possuir experiéncia e referéncias, podem ser autdbnomos ou profissio-
nais pertencentes as terceirizadas.

A seguir, o organograma representativo:



Diretor Administra-
tivo

| |
Sindico Recepcionista Fornecedores

Figura 2: Modelo basico de Organograma
Elaboracao da autora, com base em Maximiano, 2000.

6.3. LOCALIZACAO

Demanda, foi o fator determinante para a escolha da localizagdo do futuro empreendi-
mento, a regido Norte da ilha ¢ uma das 4reas mais desenvolvidas de Florianopolis. Excelente
infra estrutura, praias mais procuradas, facilidade de acesso ao centro da cidade, e principal-
mente grande expansao do mercado imobilidrio; apesar disto, o nimero de administradoras de
condominios sediadas nesta regido, ¢ bem pequeno, o que significa baixa concorréncia, por-
tanto, o escritdrio da empresa devera ser sediado na regido Norte da Ilha de Floriandpolis. A
técnica utilizada para a definicdo da microlocalizagdo foi o Check-list qualitativo; o bairro
Ingleses, foi eleito para receber as futuras instalacdes da empresa, conforme demonstrado no

quadro abaixo:



Bairros Analisados Valor médio de |Facilidade de|Chance de | Numero de con-
aluguel mensal | estacionamento | maior visibili- | correntes na
em Reais a clientes dade mesma locali-

dade

INGLESES 1.250,00 Alta Alta 03

CANASVIEIRAS 1.500,00 Média Média 02

JURERE INTERNA- 2.000,00 Média Média 02

CIONAL

Quadro 3: Opg¢des de localizacdo da empresa.
Fonte: Numeros e dados coletados na pesquisa a campo.

Elaboracdo: Autora.

7 PLANO FINANCEIRO

7.1.

INVESTIMENTO INICIAL

O investimento inicial do futuro empreendimento est4 representado no quadro abaixo,

a instalacdo da empresa se dard em uma sala comercial alugada. O contrato de locagdo sera

intermediado por uma imobilidria e terd validade minima de doze meses, sendo assim, consta-

rd no investimento inicial, o pagamento do primeiro més de aluguel mais o adiantamento do

montante referente a trés meses de locacdo, cujo valor sera dado a titulo de caugdo, e devera

ser devolvido ao final do contrato corrigido pela poupanca.

Itens de Investimento

Valor (em Reais)

Primeiro més de aluguel R$ 1.200,00
Adiantamento referente a cau¢ao da locagao R$ 3.600,00
Mobiliario da empresa R$ 5.000,00




Equipamentos R$ 4.000,00
Capital de giro R$ 25.000,00
Custos para abertura da empresa R$ 1.000,00
Carro popular R$ 30.000,00
Total R$ 69.800,00

Quadro 4: Demonstrativo do investimento inicial da empresa
Elaboracao da autora

7.2.  FORMAS DE FINANCIAMENTO

O futuro negbcio contard com o capital proprio do empreendedor, apesar de se consi-
derar “marinheiro de primeira viagem” no ramo empresarial, acredita que o mercado seja
promissor. Empregard uma parte de sua heranga na abertura do negbcio e a outra parte sera
destinada a aquisi¢ao de um automoével modelo popular (a servico da empresa) que sera inte-
gralizado aos bens patrimoniais da empresa. Os recursos serdo desembolsados a vista, por-
tanto, ndo havera a necessidade de nenhuma forma de financiamento, havendo esta necessida-

de em caso de expansdo, deverdo ser estudadas as melhores opgoes.

7.3. RECEITAS

A empresa prestara servicos a condominios de pequeno, médio e grande portes, poden-
do ser tanto residenciais como comerciais, € estdo relacionados a:
- Assessoria Financeira:- analise e revisdo dos custos do condominio;
- controle dos recebimentos das taxas condominiais;
- conciliagdo bancaria;
- acompanhamento e controle de saldos de caixa e bancarios;
- apresentagdo de balancetes e prestacdo de contas mensais;
- elaboracdo de orgamentos para obras, reformas e servicos de qual-

quer natureza,



- Assessoria Juridica: - orientagcdo a sindicos e condominos, com relagdo as normas da lei
condominial, regulamento interno e orientacdes de natureza juridica relativas a administragao
condominial, etc;
- Assessoria Trabalhista e Recursos Humanos:

- registro de admissdo de colaboradores do condominio;

- rescisOes contratuais;

- elaboracao e controle de folha de pagamento, etc;
- Assessoria de Gestdo de Pessoas:-

-orientagdo, sele¢do e recrutamento de colaboradores e prestadores de

Servigos.

Toda essa gama de servigos ofertados gera o recebimento de honorarios administra-
tivos que ndo sdo necessariamente tabelados, deve existir uma margem de negociagdo dife-
renciada de acordo com o perfil de cada cliente. Ja o trabalho individual que ¢ executado pelo
sindico, possui uma remuneracdo relativamente padronizada, e o valor cobrado pelo atendi-
mento prestado a um condominio considerado médio porte, chega perto de um saldrio minimo
nacional por més.

Para efeito demonstrativo de receitas, serdo apresentados nos quadros abaixo, valo-
res baseados na média do mercado, praticados pela concorréncia em edificios residenciais,
conforme foi detectado na pesquisa a campo.

De acordo com a capacidade produtiva inicial da empresa (um administrador e um
sindico), serdo computadas as receitas provenientes da administragdo bem como do sindico.
Seguindo o planejamento estratégico ja elaborado, a empresa tera condigdes de conquistar os
dez primeiros clientes ja no primeiro ano de existéncia, porém, com uma dose de otimismo,
mas sem tirar o p¢ da realidade, iremos considerar a possibilidade de um cliente por més,

sendo assim, os quadros serdo distribuidos da seguinte maneira:

RECEITA DE ADMINISTRACAO (em Reais)
Janeiro (01 cliente) 900,00 R$ 900,00
Fevereiro (02 clientes) 900,00 x 2 R$ 1.800,00
Marco (03 clientes) 900,00 x 3 R$ 2.700,00
Abril (04 clientes) 900,00 x 4 RS 3.600,00
Maio (05 clientes) 900,00 x 5 R$ 4.500,00
Junho (06 clientes) 900,00 x 6 R$ 5.400,00




Julho (07 clientes) 900,00 x 7 R$ 6.300,00
Agosto (08 clientes) 900,00 x 8 R$ 7.200,00
Setembro (09 clientes) 900,00 x 9 R$ 8.100,00
Outubro (10 clientes) 900,00 x 10 R$ 9.000,00
Novembro (11 clientes) 900,00 x 11 R$ 9.900,00
Dezembro (12 clientes) 900,00 x 12 R$10.800,00

TOTAL ANUAL :...... R$ 70.200,00

Quadro 5. Receita “a” referente ao ano I da empresa

Fonte: Elaboragdo da autora

RECEITA PROVENIENTE DO SINDICO (em Reais)

Janeiro (01 cliente) 650,00 R$ 650,00
Fevereiro (02 clientes) 650,00 x 2 R$ 1.300,00
Margo (03 clientes) 650,00 x 3 R$ 1.950,00
Abril (04 clientes) 650,00 x 4 R$ 2.600,00
Maio (05 clientes) 650,00 x 5 R$ 3.250,00
Junho (06 clientes) 650,00 x 6 R$ 3.900,00
Julho (07 clientes) 650,00 x 7 R$ 4.550,00
Agosto (08 clientes) 650,00 x 8 R$ 5.200,00
Setembro (09 clientes) 650,00 x 9 R$ 5.850,00
Outubro (10 clientes) 650,00 x 10 R$ 6.500,00
Novembro (11 cliente) 650,00 x 11 R$ 7.150,00
Dezembro (12 clientes) 650,00 x 12 R$ 7.800,00
TOTAL ANUAL :.........c....... R$ 50.700,00

Quadro 6: Receita “b” referente ao ano I da empresa

Fonte: Elabora¢do da autora

Portanto, a receita anual prevista para o primeiro ano da empresa, ¢ de R$ 120.900,00
(Cento e Vinte Mil e Novecentos Reais), com a capacidade produtiva inicial de 480 horas
trabalhadas mensalmente. Desta forma, a empresa se enquadra no regime simplificado de
arrecadacdo de impostos, o Simples Nacional, instituido pela Lei Complementar 123/ 2016,

cuja aliquota aplicada no caso das micro empresas prestadoras de servicos, ¢ de 9% (nove por

cento), que apresente uma receita bruta anual de até R$ 3.600.000,00.




7.4. CUSTOS

7.4.1. CUSTOS OPERACIONAIS MENSAIS

Item de custo operacio- Tipos de Custo Valor Mensal
nal em Reais
Manutencao de Software Administrativo 80,00
Seguro do
Automovel Administrativo 85,00
Materiais de Escritorio Administrativo 100,00
Plano de Internet Administrativo 150,00
TOTAL MENSAL 415,00

Quadro 7: Custos Administrativos Mensais da Empresa

Fonte: Elaboragdo da Autora

7.4.2. CUSTOS PERACIONAIS FIXOS E VARIAVEIS:

Item de Custo Custo Fixo Mensal Custo Variavel Mensal
em Reais em Reais
ALUGUEL 1.200,00
Agua e Energia Elétrica 200,00
Combustivel 200,00
Pro Labore 2.220,00 *
Salario Sindico 1.800,00
Salario Recepcionista 1.000,00
Encargos Trabalhistas 945,56 **
Simples Nacional 906,75%**
Depreciacao Mobiliario 41,66
Depreciagao Carro 500,00
TOTAL MENSAL 8.813,97 200,00




* Salario base $2.000,00 mais 11% aliquota INSS.
** Foi aplicada a aliquota de 33,77% .

*** Foi aplicada a aliquota de 9% .
Quadro 7.1 : Custos Operacionais Mensais da empresa

Fonte: Elaboragao da autora

Os custos operacionais, fixos e varidveis, custarao a empresa os seguintes valores:
Anual: RS 110.747,64;
- Custo Variavel Total:- Mensal: R$ 200,00 Anual: RS 2.400,00;

- Custos Totais: Mensal:- R$ 9.428,97 Anual: RS 113.147,64

- Custo Fixo Total :- Mensal: RS 9.228,97

7.5. PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

1° Trimestre | 2° Trimestre | 3° Trimestre | 4° Trimestre | Total R$

Recebimentos

Capital Giro 20.000,00 5.000,00 - - 25.000,00
Receitas (a) 9.300,00 23.250,00 37.200,00 51.150,00 120.900,00
Receita Total | 29.300,00 28.250,00 37.200,00 51.150,00 145.900,00
Pagamentos

Custos Ope-

racionais Fi-

xos (b) 27.686,91 27.686,91 27.686,91 27.686,91 110.747,64
Variaveis (c) 600,00 600,00 600,00 600,00 2.400,00
Custo Total 28.286,91 28.286,91 28.286,91 28.286,91 113.147,64
Saldo de Cai-

xa (a-b-c) +1.013,09 - 36,91 +8.913,09 | +22.863,09 | 32.752,36

Quadro 8. Projecdo do fluxo de caixa

Elaboracao da autora




7.5.1. Demonstrativo do Resultado

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais

Receita Total (RT) 120.900,00
(-) Custo Variavel (CV) 2.400,00
(=) Lucro Bruto (LB) 118.500,00
(-) Custo Fixo (CF) 110.747,64
(=) Lucro Operacional (LO) 7.752,36
(-) Imposto de Renda (IR) 0,00
(-) Contribuigdo Social (CS) 0,00
(=) Lucro Liquido Anual 7.752,36

Quadro 9. Demonstrativo de Resultado
Elaboracao da autora




8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

8.1. AVALIACAO ECONOMICA

O estudo da avaliacdo economica permitird ao futuro empreendedor analisar quan-
titativamente os recursos disponiveis, e servird como bussola aos 6rgdos financiadores, que
por ventura possam ser requeridos. A seguir serdo apresentadas algumas técnicas de analise

de investimentos e seus resultados:

8.1.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio econdmico do futuro empreendimento ¢ obtido, dividindo-se o custo

fixo pela receita total menos o custo variavel:

PE = CF/RT - CVx100

PE=110.747,64/ 120.900,00 — 2.400,00 x 100

PE=93,46%

Significa que a empresa terd que trabalhar com a capacidade produtiva total prevista para o

primeiro ano, ou seja; um administrador e um sindico.

8.1.2 Taxa de lucratividade

A taxa de lucratividade ¢ obtida, dividindo-se o Lucro Liquido pela Receita Total:
TL=LL/RT x100
TL=7.752,36/120.900,00x100

TL=6,41% - taxa de lucratividade para o primeiro ano da empresa



8.1.3 Taxa do retorno do investimento

A taxa de retorno ¢ obtida, dividindo-se o Lucro Liquido pelo Investimento Inicial :
TRI=LL/II x 100

TRI= 7.752,36/69.800,00 x 100

TRI=11,10% ao ano

8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

O prazo de retorno futuro empreendimento € obtido, dividindo-se o Investimento Inicial pelo
Lucro Liquido:

II/LL = 69.800,00/7.752,36

O prazo de retorno do investimento ¢ de 09 anos.

8.1.5 Taxa Interna de Retorno

O célculo da taxa interna de retorno foi efetuado na planilha Excel, conforme demonstra-
do abaixo. Foi projetado o fluxo de caixa para um periodo de dois anos, sendo que, a previsao
de dobrar o ntimero de clientes, e consequentemente, o faturamento no segundo ano, foi con-
siderada. A TAM (taxa minima de retorno) utilizada foi a SELIC, cujo valor acumulado no
més de setembro (até 20/09) foi de 8,25%. A TIR resultou em 23%, sinalizando que o nego-
cio ¢ relativamente atrativo.

Fonte: http://idg.receita.fazenda.gov.br/orientacao/tributaria/pagamentos-e-

parcelamentos/taxa-de-juros-selic

Investimento Inicial: 69.800,00

Ano 0 1 2
Fluxo

de

Caixa  -69.800,00 32.752,36 65.504,72

VPL= 16.356,86


http://idg.receita.fazenda.gov.br/orientacao/tributaria/pagamentos-e-parcelamentos/taxa-de-juros-selic
http://idg.receita.fazenda.gov.br/orientacao/tributaria/pagamentos-e-parcelamentos/taxa-de-juros-selic

TIR= 0,23

8.1.6 Valor Presente Liquido

O Valor Presente Liquido foi obtido no item anterior através do calculo em planilha Excel, € o
resultado foi positivo de: R$ 16.356,86, levando em conta o periodo de dois anos, o futuro

empreendimento se mostra relativamente atrativo.

8.2. ANALISE DE SENSIBILIDADE

A andlise de sensibilidade e de cenarios sdo outras ferramentas de suporte a decisdo,
auxiliardo o empreendedor quanto a implantagdo, ou niao, do novo negdcio.

Vale abrir um paréntese aqui para lembrar que, certos investimentos estdo sujeitos aos

perfis do investidor, e conforme Claudia Fabiana Gohr, TCC II — Unisul Virtual, 2008; de

forma geral, existem trés perfis qualitativos de empreendedor; ilustrado no quadro abaixo:

Perfis de Empreendedor Caracteristicas

O empreendedor tem uma posi¢do conservadora, exige

Aversao ao Risco pouco risco € um retorno substancial.

O empreendedor tem uma posi¢ao meédia, na qual o risco

Indiferenga ao Risco e o retorno vao gradualmente se ajustando.

O empreendedor tem uma posi¢do extremada, em que o
Afeigdo ao Risco risco aumenta e ndo ha exigéncia de aumento de retorno

proporcional.

Quadro 1.1- Perfis de Empreendedor
Fonte: Livro didéatico Unisul, Unisul Virtual 2008, TCC II, pagina 117, com base em Bernardi 2003.



O quadro abaixo mostra resultados do Lucro Liquido (em Reais), tendo como parame-

tro uma taxa de crescimento de 10% ao ano, levando em considera¢do que os custos fixos e

variaveis previstos, ndo sofram alteracao.

Projecao Quan- Perspectiva de crescimento
tid.de Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
clientes

Otimista 14 R$ R$ RS R$ RS
10.853,00 | 11.938,30 | 13.132,13 | 14.445,34 | 15.889,87

Mais 12 RS RS RS RS RS
provavel 7.752,36 | 8.527,60 | 9.380,30 | 10.318,30 | 11.350,10

Pessimis- 08 -R$ -R$ -R$ -R$ -R$
ta 7.747,00 | 6.972,30 | 6.275,00 | 5.648,00 | 5.084,00

Levando em consideragdo que os dois primeiros anos de criacdo, sdo considerados os mais

criticos, fizemos a simulag¢do de diferentes situagdes, descritas a seguir, a fim de analisarmos

os efeitos de algumas variaveis criticas.

Situacoes consideradas otimistas:

- Caso a empresa aumente o valor cobrado pelo servigo do sindico em 20%;

- Conquiste e mantenha os doze primeiros clientes no primeiro ano;

- Dobre o niimero de clientes no segundo ano;

- Diminuam em 50% os gastos com mobilia para equipar o escritorio;

- Exclua do investimento inicial a aquisi¢do do carro novo.

Situagdes consideradas mais provaveis:

primeiro;

- Caso a empresa mantenha o valor cobrado pelo servigo do sindico;

-Aumente no segundo ano, em apenas 50% o nimero de clientes conquistados no

- Exclua do investimento inicial a aquisi¢ao do carro novo;

- Diminua em 50% a remuneracao propria (Pro Labore).




Situagdes consideradas pessimistas:

- Caso a empresa conquiste menos de dez clientes no primeiro ano;

- Nao aumente o numero de clientes no segundo ano;

- Exclua a aquisi¢ao do carro novo;

- Deixe de contratar recepcionista.

O quadro abaixo demonstra os resultados dos fluxos de caixa de acordo com as situa-

¢oes simuladas:

OTIMISTA PESIMISTA
Investimento Inicial
(Fc0) R$ 37.500,00 R$ 39.800,00
Fluxo de Caixa Ano | R$ 42.892,36 R$ 11.503,00
Fluxo de Caixa Ano II R$ 85.784,72 R$ 11.503,00

MAIS PROVA-
VEL

R§$ 39.800,00
R$ 47.152,36
R$ 70.728,00

O quadro abaixo demonstra os resultados de viabilidade econdmica obtidos com as si-

mulagdes:
Analise em diferentes cenarios
Indicador Cenarios

Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) -30% 105% 120%
VPL (RS) -R$ 19.375,20 RS 64.116,86 R$ 75.530,68
Payback -3 anos 1,8 anos 2,08 anos
PE (%) 116,3% 81,30% 87,95%




8.2. AVALIACAO SOCIAL

Com o plano de negocios concluido, ficou evidenciado que os primeiros anos nao serao
nada faceis para o futuro empreendedor: empresa nova, clientes a conquistar, no entanto, a
utilizagdo de recursos proprios para o investimento inicial ¢ um quesito importante e vantajo-
so na luta em busca deste sonho. Empenho ao maximo, isto quer dizer, producao total, sera
fundamental para a futura administracao, disto dependera o estabelecimento e a permanéncia
da empresa no mercado. Como beneficio social, a empresa estard empregando inicialmente
um ou dois funcionarios, porém, com grande chance de expandir este nimero.

Existe ainda uma importantissima questdo de aspecto socio cultural em relagdo a admi-
nistragao propriamente dita — queremos destacar a questao da honestidade.

Nao s6 os clientes clamam por uma administracdo séria, responsavel e transparente,
mas acima de tudo a sociedade. Principalmente aqui no Brasil, estamos vivenciando um mo-
mento em que a populacdo ndo consegue mais suportar a desonestidade e a ganancia. Uma
das principais queixas levantadas pela pesquisa a campo, realizada em alguns condominios
residenciais administrados por empresas, foi, a incerteza da honestidade praticada pelas admi-
nistragdes, existem suspeitas que algumas empresas venham praticando um over price em
cima daquelas que sdo contratadas para execuc¢do de obras ou servigos em geral, ndo so ele-
vando os custos para os moradores, mas causando prejuizos a terceiros. Este exemplo so re-
forca a importancia de se praticar uma administracdo honesta e competente, capaz de elevar o
nivel de satisfacdo dos clientes, gerando ganhos tanto nos aspectos sociais, como culturais e
financeiros.

No ponto de vista ambiental, o futuro empreendimento terd condi¢des de exercer um
papel importante no sentido de contribuir e incentivar atitudes sustentaveis em larga escala, ja
que estamos falando de condominios que sao habitados por no minimo, dez familias cada um,
portanto € um trabalho que se estendera ao ambiente externo da empresa. Atitudes como, eco-
nomia e reutilizacdo da dgua, coleta seletiva do lixo, bem como o descarte correto de residuos
solidos e organicos, etc; estardo na pauta do sindico, que ndo s ird programar essas ativida-
des, mas terd a incumbéncia de fazer o acompanhamento e o controle das praticas sustenta-
veis.

Mais do que uma simples administradora de condominios, a empresa quer ganhar o

mercado inovando, fazendo historia.



9 CONCLUSAO

Conclui-se que, a implantagdo do futuro negocio ¢ viavel, porém a médio e longo prazo. O
empresario devera agir com cautela nos anos iniciais.

Este estudo demonstrou claramente que o futuro empreendedor devera andar de maos
dadas com a persisténcia.

O plano de negoécios foi executado de maneira clara e objetiva, condizente com a reali-
dade da economia atual, na tentativa de elucidar alguns aspectos a serem levados em conside-
ragdo na hora de empreender.

Apesar da terrivel crise politica e financeira que nosso pais esta vivendo, o ramo da cons-
trugdo civil ndo demonstra sinais de declinio, e segue cada vez mais em alta a tendéncia por
moradias em condominios fechados. Os dados levantados na regido estudada mostraram uma
crescente necessidade por contratagdo de empresas especializadas em administragdo de bens
imoéveis em condominios residenciais e comerciais, conforme demonstrado no Plano Estraté-
gico.

Ficou claro também que, o fator critico de sucesso, dependera essencialmente da capaci-
dade da empresa em conquistar os primeiros clientes, aumentéa-los e manté-los, para tanto,
deverd trabalhar agressivamente seu networking, até porque, no inicio, o investimento em
marketing ¢ muito baixo. E por fim, deve analisar cuidadosamente as situagdes simuladas,
cujos resultados demonstraram um aumento no lucro liquido, caso o investimento inicial seja

reduzido.
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