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RESUMO

O presente trabalho percebe a analise de viabilidade para a abertura de um novo
negocio no municipio de Bento Gongalves-RS, sendo este uma Imobiliaria
denominada Dia a Dia. Sistematicamente foram evidenciados conceituagao de
empreendedorismo e sobre o ramo de atividade, além de efetuar e retratar a pesquisa
qualitativa e a pesquisa quantitativa, que servirdo para uma melhor compreensao do
ramo pretendido, as indicagdes das possiveis dire¢goes e de que forma proceder diante
das dificuldades baseadas na experiéncia de quem ja passou por diversas situagdes.
Deste modo, com o suporte das pesquisas efetivou-se um plano de negécios,
desenvolvendo as etapas a serem percorridas para iniciar a atividade da imobiliaria.
Baseado nas informagdes desenvolveu-se um plano de negdécios revelando as
estratégias a serem superadas para a abertura da imobiliaria, complementando com
a apresentacdo de um plano financeiro demonstrando quais os investimentos
fundamentais, além da elaboracdo de um cenario realista, outro pessimista e um
terceiro cenario otimista, que podem acontecer no andamento do negaocio. Portanto,
identifica-se um plano de possibilidades, que direciona o empreendedor na tomada de
decisdes que consente a estabilidade e o enriquecimento das transagdes em qualquer
meio. Assim sendo, comprovou-se que ha a viabilidade mercadoldgica e financeira
para a abertura do novo negaocio proposto.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Negocios. Imobiliaria. Ramo imobiliario.
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1 INTRODUGAO

Este trabalho visa estudar a viabilidade de um novo negdcio no ramo
imobiliario, localizado no municipio de Bento Gongalves, com servigos prestados na
area de locagbes de imdveis mobiliados para temporada. O tema abordado, esta
sendo frequentemente buscado por pessoas que visam oportunidades temporarias,
casais em processo de separacdo ou para turistas com intengdo em trocar
experiéncias, conhecer a cultura e as vinicolas da regiao.

Segundo a Noticia R7 (R7 — ECONOMIA, 2019) através de um levantamento
da OLX em dezembro de 2019 feita em todo o Brasil, indica o crescimento da busca
por imoveis por temporada de 222% no inicio de 2019, comparando com 0s anos
anteriores, sendo estes, turistas preferindo privacidade, maior conforto e melhores
precos e mais acessiveis que os hotéis da cidade.

Diante disso, segundo o site Booking.com (2020) é possivel encontrar
hospedagem em hotéis a partir de R$ 107,00 em Bento Gongalves, no entanto, ndo
sendo possivel realizar reservas de mais tempo que 30 dias.

Locacbes de imdveis costumam demandar tempo, envolvimento e dinheiro.
Portanto proprietarios investidores, optam pela intermediacdo e a administracdo de
seus imoveis, administrados por uma imobilidria competente. Isto se deve ao fato de
ja presenciarem experiéncias ruins em alugar diretamente para o locatario e constatar
possiveis problemas, além de nao receber o aluguel, danificagcbes ou até mesmo
abandono do imovel por parte do locatario.

Por isso, a troca de ideias com proprietarios e conversas com possiveis
locatarios que buscam por algo temporario, trouxe a tona o interesse na administragao
de iméveis e a viabilidade deste nicho de mercado, com a determinagao em um futuro
empreendimento, que contribuira para a economia da sociedade.

O capitulo dois aponta, além do assunto pretendido, tem como propdsito
definir os objetivos a serem atingidos através da execugao da pesquisa e a justificativa
para tal. Sdo apresentados fundamentos a respeito de como o0 negdcio podera
colaborar para o municipio.

Posteriormente, para dar sustentagéo ao progresso do projeto, o capitulo trés
salienta a revisao de literatura sobre empreendedorismo e suas particularidades, bem

como sobre a area do estabelecimento apresentado.
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A ferramenta Canvas e a abertura de todos os seus constituintes serdo
apresentados no capitulo quatro, onde também sera mencionada a proposta de valor
da imobiliaria, resultante em uma tarefa definida e em um minimo produto provavel
inicial.

No capitulo cinco sera demonstrado os resultados apurados da pesquisa de
marketing desenvolvida através dos métodos qualitativos e quantitativos, aprimorando
o potencial de mercado a ser investigado sobre o novo empreendimento e
averiguando os aspectos citados.

O estudo do detalhamento relacionado ao contexto do novo negdcio ocorre
no capitulo seis, tornando visivel o diagndstico do micro e macro ambiente, as
oportunidades e ameacas, constituindo uma matriz SWOT da empresa.

O capitulo sete especifica o plano marketing, aprofundando a percepgéo dos
8 Ps de Marketing e o desenvolvimento de um plano de agdo mercadoldgico baseado
nas pesquisas realizadas.

O estudo do capitulo oito esclarece o plano operacional da nova imobiliaria,
explicando como sera o funcionamento das técnicas e processos para se concretizar
uma boa gestdo da organizagdo e no capitulo nove o desenvolvimento de como
conceder a gestao de recursos humanos em um empreendimento pretende prestar
servigos deste porte.

A avaliacdo financeira da proposta sera analisada no capitulo dez,
encarregada por apontar as fontes de receitas e as previsbes de despesas,
trabalhando com a organizagdo de panoramas com expectativas das projecdes de
resultados para os cenarios mencionados como o realista, otimista e pessimista.

Para enfrentar as dificuldades e riscos da empesa, o capitulo onze
compreende a concepcao de planos de contingéncia para situagbes alheias ao
controle de administragdo do negdcio, de forma a aperfeicoar a mesma para estas
possibilidades.

A conclusdo sobre a viabilidade é pronunciada no capitulo doze, onde

posteriormente sdo declaradas as consideragdes finais por parte da autora.
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2 TEMA, PROBLEMA E OBJETIVOS

No capitulo presente, sera estabelecido o tema relevante ao assunto de
analise; o problema do plano de estudo que orienta a pesquisa e 0s objetivos que

orientarao auxiliando a ponderar os resultados.

2.1 DELIMITACAO DO TEMA E DEFINIGAO DO PROBLEMA

O mercado imobiliario oferece varias oportunidades para quem pretende
empreender. Entre elas, esta o seguimento de locagdes de imdveis, tanto comerciais,
quanto residenciais.

Grande parte de proprietarios buscam os servigos das imobiliarias, justamente
por nao se dispor a envolver-se direto com o locatario e tomar partido, realizando a
cobranga direta. Por outro lado, o locatario que esta prestes a vir de outro lugar,
possivelmente de outro estado, tera custos altissimos para a mudanga dos moéveis,
muitas vezes nao sendo vantajosa a vinda para experiéncias e trabalhos temporarios.
Por isso, a ideia € viabilizar a imobiliaria que trabalha com locagdes de imoéveis
mobiliados e temporarios, possibilitando investir em parcerias de administradoras e
proprietarios para este tipo de nicho, realizando contratos com os proprietarios
investidores, incentivando a colocacao de toda a mobilia disponibilizando imdveis para
esta finalidade.

Associado a isso, Mello (2017, p. 213) menciona que os contratos por
temporada tém o prazo maximo de 90 dias, com antecipa¢éo da cobranca de 3 meses,
que ao final da locagédo, quando houver problemas na entrega do imovel, o valor
podera ser devolvido no final da locacdo. Outras modalidades que poderdao ser
exigidos do locatario, é a locagao através do fiador, referida a uma pessoa e cdnjuge
que possui imdével quitado no nome, este que servira de garantia e a outra modalidade,
se refere ao seguro fianga locaticia realizada por uma seguradora que se encarregara
de acionar o sinistro caso necessario.

Deste modo, as modalidades de locagao citadas, sdo maneiras de garantia
para atender as obrigagcdes do contrato e para que o imdvel possa ser entregue ao
proprietario nas condicdes iniciais, conforme o locatario recebeu na entrada.

Neste sentido, os problemas chave sao: as formas de abordagem o

empreendimento devera aderir para alcancar clientes em potencial, tendo em vista
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que a imobiliaria € uma organizagao habitualmente mais conhecida entre pessoas que
necessitam do servigo, ou seja, qual a melhor maneira de causar demanda e atendé-
la no estabelecimento; e como o empreendedor devera dispor seu ramo de atividade
perante seus concorrentes, buscando detectar as técnicas mais convenientes para o
posicionamento do negocio no mercado. Relacionado a isso, pode ser entendido
como problematica o fato de que o s6cio empreendedor ndao tem experiéncia sobre a
administracdo temporaria para gestdo do novo negocio, sendo indispensavel lhe
apresentar um estudo de viabilidade que orientara nas decisdes sobre a inauguragao

do negocio e os repercussdes que este ramo pode ocasionar.

A formulagdo de um problema de pesquisa é mais que a elaboragdo de
qualquer pergunta. Existe uma compreensao satisfatéria do tema para uma
interpretacao critica. Espera-se que a formagdo do problema seja o
enunciado de um interesse fomentando pela formagao da realidade e de sua
complexidade (KAHLMEYER-MERTENS et al., 2007, p. 40).

Concluindo, estabelece-se o0 seguinte problema de pesquisa: Como se
apresenta a viabilidade para abertura de uma imobiliaria que trabalhe com locagdes

temporarias na cidade Bento Gongalves — RS?

2.2 OBJETIVOS

Para a concretizagdo desta pesquisa, foram tragados o objetivo geral e os
objetivos especificos, sendo cada um deles indispensaveis para o comprometimento

em alcancgar o resultado proposto.

2.2.1 Objetivo geral

O objetivo é de atingir o resultado que se pretende chegar. E decorréncia
direta do problema e das hipoteses formuladas, indicando o que explorar, argumenta
Duarte e Furtado (2014, p. 197).

Sendo assim, o objetivo geral do presente trabalho € analisar a viabilidade de
uma imobiliaria no segmento de locagdes de imoveis temporarios em Bento

Goncgalves- RS.



19

2.2.2 Objetivos especificos

Conforme Robbins (2005, p. 141), especifica os objetivos de uma determinada
meta, mesmo sendo objetivos especificos dificeis, quando aceitos a comprometer-se,
juntamente com o feedback, sdo capazes de atingir alto desempenho, melhorando
positivamente o resultado final. Por tanto, os objetivos especificos definem-se da
seguinte forma:

a) perceber os aspectos relevantes do empreendedor de sucesso;

b) pesquisa de dados do mercado imobiliario;

c) descrever a estrutura organizacional desenvolvida para a organizacgao;

d) elaborar um planejamento do plano de negdcio para o estabelecimento;

e) apresentar as possibilidades financeiras da empresa.

2.3 JUSTIFICATIVA

Analisando o cenario de mercado imobiliario e o aumento do Turismo em
Bento Gongalves, existe uma demanda considerada por procura de iméveis para
temporada. Por trabalhar neste ramo, nota-se a importancia de uma imobiliaria em
Bento Gongalves, para suprir principalmente a necessidade de turistas, divorciados e
colaboradores com tempo de contrato menor de 12 meses.

Sé&o inumeras imobiliarias existentes em Bento Gongalves, porém nenhuma
delas esta disposta a de fato trabalhar com tempo de contrato menor a 12 meses, pelo
fato de ser trabalhoso, pois no inicio e no final da locagao, sera necessario a vistoria
de entrada e ap0ds, a vistoria de saida.

A grande motivagéo para a realizagdo da pesquisa, € a existéncia de clientes
em potencial, a procura de opg¢des de locagao por temporada visando como um nicho
de mercado, podendo estudar sobre a viabilidade da possibilidade de concretizar em
Bento Goncgalves.

Conforme Atlas Brasil (2013), o IDH (indice de Desenvolvimento Humano) em
Bento Gongalves é 0,778 em 2010, no Rio Grande do Sul, sendo considerado alto, o
que destaca a qualidade de vida desfrutada pela sua populagcdo e, de modo
consequente, pelos turistas que na cidade busca aconchego e lazer, numa das mais
admiradas regides turisticas do Brasil.

No momento atual, inicio de 2020, a grande parte dos imoveis disponiveis
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encontram-se sem a mobilia, voltados para pessoas que ja tem uma estabilidade e
condi¢cdes de adquirir seus proprios moveis. Porém, com o aumento de separagoes e
propostas de emprego que a cidade oferece em situagao de fase para a adaptagéao, o
nicho para estas finalidades tem aumentado consideravelmente, sendo visados
contratos a curto prazo.

Algumas evidéncias sao esclarecidas pelo 8° Tabelionato de Porto Alegre que
confirma, apds a lei que permite a separagcdo um dia apos o casamento, 0 aumento
de divorcios tem crescido rapidamente. De acordo com o levantamento de Porto
Alegre, realizado pelo IBGE em 2009, salientou 640 divércios naquele mesmo ano.

Nesta perspectiva, o jornal Semanario em fevereiro de 2020, divulgou que o
Sine Bento Gongalves, disponibilizado 52 vagas de emprego para diversas areas
como operadores, motoristas, técnicos de enfermagem, entre outros.

Portanto, o estudo sera relevante para estas pessoas, futuras locatarias que
tenham a necessidade de passar um tempo indefinido em Bento Gongalves, sem
precisar se preocupar com moveis e utensilios. A importancia de realizar este estudo,
pode nortear investidores que possuem seus iméveis mobiliados e que nao estdo na
cidade por um tempo, tendo a oportunidade de ter um rendimento neste periodo que

estarao fora ou ndo fazendo uso do imovel, viabilizando o negécio.
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3 REVISAO DA LITERATURA

Para explicar e esclarecer o problema apontado no presente trabalho,
argumenta Roesch (1999, p. 34) a revisdo da literatura envolve englobar o que é
significativo e fundamental sobre o assunto apresentado, de forma de administrar a
metodologia do trabalho, as estratégias de recolhimento, analise de dados e as
medidas tomadas, conduzindo aos resultados futuros.

Nesta secdo sera mencionada a concepgdao fundamental sobre
empreendedorismo e sobre atributos basicas a empreendedores de sucesso,

caracteristicas de negdcios, buscando dar suporte ao projeto de uma nova empresa.

3.1 NOCOES SOBRE EMPREENDEDORISMO

Empreender é atribuir a sociedade produtos ou servigos contribuindo para
suprir as necessidades em prol de lucratividade e rentabilidade da empresa, sendo de
extrema importancia para a economia atual.

Dornelas (2008, p. 22) afirma que empreendedorismo pode ser definido como
a unidao de uma equipe caminhando juntos e transformando conhecimentos em
realidade. Estes conhecimentos sendo positivos e aplicados, poderao gerar 6timos
resultados.

Evidenciam Hisrich, Peters e Shepherd (2014, p. 153) que a maior parte dos
empreendedores comegcam suas atividades entre 22 e 45 anos, pois
independentemente da idade, € necessario conhecimento, desempenho e ajuda
financeira para chegar no resultado esperado. Por isso, se faz necessario analisar a

possibilidade em dar um grande passo e decidir empreender ou ser o empregado.

3.1.1 Empreendedorismo e suas motivagoes

Segundo Maximiliano (2012, p. 08) existem vantagens e desvantagens para
ser empreendedor da propria empresa. As vantagens sao a autonomia que para
muitos € a mais importante, pois as decisdes sao tomadas pelo proprio empreendedor.
O desafio em estar fazendo algo novo e correr atras do préprio sucesso e o controle
financeiro, tudo isso, tendo a total consciéncia dos lucros e do préprio salario.

Desvantagens sao o sacrificio pessoal, pois o empreendedor trabalha duro


https://www.google.com/search?sa=X&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Robert+D.Hisrich%22&ved=0ahUKEwid_cHPlKDoAhVoGLkGHfwRBH0Q9AgISzAE
https://www.google.com/search?sa=X&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Michael+P.+Peters%22&ved=0ahUKEwid_cHPlKDoAhVoGLkGHfwRBH0Q9AgITDAE
https://www.google.com/search?sa=X&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Dean+A.+Shepherd%22&ved=0ahUKEwid_cHPlKDoAhVoGLkGHfwRBH0Q9AgITTAE
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pra fazer acontecer, muitas vezes deixando a familia de lado, para se dedicar ao
negocio, gerando grande probabilidade de estresse. A sobrecarga de
responsabilidades, ou seja, o veredito final assumindo os problemas futuros sempre
estara sob a prépria responsabilidade e a minima margem de erro, que estara
presente nas empresas menores, infelizmente € um risco que sempre existira na vida

do empresario.

3.1.2 Empreendedorismo no Brasil

O Brasil possui muitos empreendedores em comparagao com outros paises.
Empreender € uma dadiva, para outros, é uma estratégia e independente do motivo
da escolha, por isso € necessario utilizar de recursos e persistir até alcancar o
sucesso, afirma Diniz (2019).

“Os resultados nao se limitam ao lucro financeiro. Além de gerar riqueza e
desenvolvimento para a sociedade, empreender significa uma das maiores fontes de
realizagéo pessoal” (CHIAVENATO, 2007, p. 78).

Portanto, o empreendedor pode nascer com o dom de empreender, mas
também podera aprender a ser um bom empreendedor, desde que esteja preparado,
buscando aprimorar-se e se dedicar, colocando seus proprios conhecimentos em

pratica, tendo a nogéo de que altos e baixos fardo parte da jornada.

3.2 LITERATURA DO NEGOCIO PROPOSTO

Nesta secdo sera apontada a revisdo de literatura do negdcio proposto,
descrito o contexto de introducao histérica e os aspectos obtidos com o tempo, analise
do mercado atual, além de referéncias de empreendimentos de sucesso na area do

ramo imobiliario.

3.2.1 A histéria de como surgiu o ramo imobiliario

A multipropriedade iniciou na Europa, com a procura de imoveis no litoral ou
até mesmo em zonas rurais em razao de aproveitamento das férias, sendo procurado
principalmente por empresarios, cuja a atividade econémica se tratava de turismo,

tendo a intencao de tornar acessivel a todos.
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No Brasil, a profissao de corretor de iméveis iniciou em 1850, sendo conhecido
como agente auxiliar de comércio. A legislacdo especifica de corretor de imdveis
surgiu apenas em 1962, ndo prevendo a formacéo educacional minima, porém em
1978 juntamente com a lei n°® 6.530 e o decreto n° 81.871, determinou o regulamento
da profissdo de corretor de iméveis, que passou a opinar-se sobre as transagoes
imobiliarias, podendo realizar a intermediagcdo entre interessados, relativos aos
imoveis pertinentes.

Em 2002 no Brasil, a profissdo de corretor de imdveis foi reconhecida,
podendo ser pessoa fisica ou juridica para exercer a atividade de prestacéo de
servigos correspondente a corretagem imobiliaria, relacionado com direitos e
obrigacdes conforme a lei n° 6.530/1978.

De acordo com Paiva et al. (2013), a corretagem imobiliaria é a principal fase
para alcangar a intermediacdo e esta ligada oportunidades, conhecimentos,
negociagao e a estruturagao organizacional.

A intermediacdo dos imoveis acontece somente apds o resultado da
corretagem e a negociagdo com o cliente, procedendo a compra ou a locagdo do

imoével desejado, conforme o procedimento da imobiliaria.

3.2.2 Mercado imobiliario

O mercado no ramo imobiliario tem crescido nos ultimos tempos, tanto na
oferta quanto demanda de locagdes. Por isso, é€ necessaria uma administragao eficaz
e competente na resolugao de problemas futuros, para que ambos, locador e locatario
estejam satisfeitos.

Para Bortone Junior (2017), além de lidar com imoveis, existe a gestdo de
pessoas e a parte documental que fazem parte do meio. Por isso, € importante realizar
o trabalho com transparéncia e ética, pois refletira mais adiante no resultado final.

No processo também € necessario levar em consideracao, a eficiéncia e a
eficacia, que possuem significados diferentes e as quatro fungdes importantes para
uma otima administrag&o:

a) Planejamento: é a tatica para chegar no propdsito que pretende alcangar.

b) Direcéo: entender os motivos que o movem a realizar as tarefas, focando e

conduzir da melhor maneiras os conflitos existentes.

c) Organizacao: tragar e preparar o servigco, criando condi¢cdes organizando e
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fundamentando os processos.

d) Controle: avaliar o desempenho e organizar as possiveis decisdes.

Neste contexto proposto, aplicam-se as demais fungcdes que sido basicas da
administracdo servindo de sustentagdo para a tomada de a¢des e que contribuem
para o resultado da organizagao.

Administrar imoveis lida com diversas situagdes, intermediagcao e questdes
burocraticas como: controle de pagamentos do aluguel, condominio e IPTU;
realizac&o das vistorias de entrada e saida, conferindo a situagéo do imével.

O contrato de locacao é elaborado conforme os termos acertados entre as
partes e assinado pelo locatario e proprietario no inicio da locagao, tendo o dever de
certificar de que ambos cumpram com o combinado em contrato, entregando o imovel
em perfeitas condi¢des pelo locador e recebendo conforme a entrada pelo locatario.

Por isso, conforme Lima (2012, p. 51) o mercado imobiliario necessita de
colaboradores responsaveis e competentes, capazes de elaborar e implementar
estratégias competitivas, favorecendo o posicionamento perante a concorréncia, no
ramo de atividade imobiliaria para melhor atender os clientes cada vez mais

informados e exigentes.

3.2.3 Empreendimentos de sucesso

Um grande exemplo de sucesso é o Airbnb, um servigo online para anuncios
de imdveis ou a intencao de alugar uma parte da casa, para que as pessoas possam
reservar acomodacgdes e hospedagem em todo o mundo.

Gallagher (2010) argumenta em seu livro, sobre a iniciagdo do negdcio em
2008, de modo que, no inicio a proposta era alugar dormitérios em suas proprias casas
para quem precisasse de um lugar temporario. A ideia n&o era nova, mas a startup
tecnoldgica ganhou a atencgao internacional, com o propdsito de mudar o modo de
vivenciar novos lugares e o modo como viver a vida, tornando possivel planejar a
viagem inteira.

No site do Airbnb, € possivel ver comentarios de pessoas que ja passaram
pela experiéncia, comentadas nos possiveis imovel que deseja alugar. Sao das mais
variadas oportunidades diferentes, para viagens diferentes, de maneira pratica e facil,
com recorde maximo de procura e crescimento em todo o mundo.

A Figura 1 apresenta o site do Airbnb e fotos de possiveis experiéncias
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oferecidas para pessoas que buscam experimentar novas vivéncias em diferentes

cantos do mundo.

Figura 1 — Airbnb
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Fonte: Airbnb (2020).

O Airbnb permite que empreendedores de hospedagens do mundo inteiro
possam divulgar seus espagos aconchegantes, desde casa na arvore até casas e
apartamentos de alto padrdo, em busca de tranquilidade e privacidade. Para outros,
€ a oportunidade de experiéncia que sao oferecidas em qualquer parte do mundo,
concedendo vivenciar momentos diferentes do cotidiano em busca de conhecimento.

A Figura 2 apresenta opgdes de imdveis mobiliados disponiveis em Bento
Gongalves e possiveis valores que estao sendo ofertados no site Airbnb, podendo

comparar localizagao, tamanho e valores.
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Figura 2 — Imdveis em oferta
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Fonte: Airbnb (2020).

Pelo site do Airbnb € possivel visualizar os imdveis disponiveis no periodo
necessario para a determinada cidade que pretende conhecer. O site dispde diversas
opcoes, com valores atrativos, atendendo diversas classes sociais interessadas em
alugar por prazo determinado, possibilitando a visualizagdo de comentarios de outros
pessoas que ja frequentaram o imével e deixaram seu feedback no anuncio.

Outro exemplo de sucesso localizada em Bento Gongalves, inspira pela
credibilidade, experiéncia e profissionalismo, a Imobiliaria Milan LTDA atua no
mercado ha 27 anos, tornando-se um exemplo de administragdo e negociagao perante
as locagdes comerciais e residenciais da cidade.

A sociedade de longos anos surgiu em virtude de dois sécios trabalharem em
uma mesma imobiliaria, um deles como corretor de imdveis e a outra, nas financas.
Por sua vez, o empreendedor da imobiliaria resolveu vender e os dois colaboradores
decidiram compra-la.

Desde entdo, os dois socios iniciaram uma jornada de muito empenho e
dedicacédo, sendo eles, o proprio exemplo de que com trabalho duro, conhecimento e
empenho, é possivel ser empreendedor de sucesso, principalmente quando a chance
bater na porta e surgir a possibilidade de administrar a propria empresa.

A Figura 3 apresenta o site da imobiliaria Milan, ofertando alguns iméveis
disponiveis na cidade de Bento Gongalves e selecionado imdveis com mobilia, com

Oou sem garagem.
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Figura 3 — Imobiliaria Milan
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Fonte: Imobiliaria Milan (2020).

Através do site da imobiliaria, é possivel encontrar diversos iméveis em oferta,
com ou sem mobilia, podendo ser residencial ou comercial somente no municipio de
Bento Goncgalves. As opcbdes sao dos mais diferenciados valores, possibilitando
selecionar op¢des conforme as necessidades do cliente.

A Figura 4 apresenta a pagina da Imobiliaria Milan no Facebook, sendo uma

otima alternativa de divulgagcao de servigco, sem custos adicionais dependendo dos
interesses e alcance que pretende atingir.
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Figura 4 — Midias sociais
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Fonte: Imobiliaria Milan (2020).

A imobiliaria dispde de midia social para divulgar seus imoveis disponiveis
para locagao e venda, facilitando o acesso com o cliente. No Facebook sera ofertado
imoveis que tiveram seus valores reduzidos e videos informativos explicando o

funcionamento do processo de locacéo e da venda.
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4 CANVAS

De acordo com Carvalho (2014, p. 15) o modelo Canvas permite ajustar as
transigdes, podendo organizar as taticas relevantes da melhor forma, ordenando as
estratégias da empresa, ainda assim, sendo a produgdao de menor tempo,
comparando com o modelo de plano de negdcios mais tradicional.

Segundo Pize (2017) o modelo foi criado para servir como exemplo de apoio,
apresentacdo de maneira eficiente e contribuindo para um melhor planejamento
estratégico, facilitando o entendimento de como melhorar o desempenho da
organizagao.

Neste capitulo, sera relatado uma das ferramentas mais utilizadas para o
gerenciamento estratégico direcionados aos produtos e servigos, esclarecendo
questionamentos do negdcio proposto para contribuir com as expectativas e
necessidades dos clientes. Business Modelo Canvas é a metodologia que mais tem

auxiliado a constituicdo de empresas de grande reconhecimento mundial.

4.1 CONCEITUAGAO DE CANVAS

Constata-se que o modelo Canvas direciona as hipéteses para experimentar
0 conceito com os possiveis clientes, levando em consideracdo a analise de
oportunidades, para possivel pesquisa do nicho de mercado e sucessivamente, a
concretizagado do plano de negocios da imobiliaria.

O processo de desenvolvimento de um plano empresarial € de grande
importancia, porém para isso acontecer, € necessario prevenir-se de estratégias que
permita a solidificacdo do plano de negdcios analisando o potencial e a viabilidade,
antes mesmo de colocar em pratica. Deste modo, Tajra (2014, p. 13) esclarece a
respeito do Modelo Canvas, conceituacao de Alexander Osterwalder criada em 2011,
as formas basicas para o desenvolvimento de 9 pontos principais para colocar em
pratica, com o intuito de ajudar no entendimento entre os pontos que s&o primordiais
para resultados positivos ha empresa.

Para a consolidagdo da recomendacdo do modelo Canvas de Alexandre,
mostra-se no Quadro 1, o modelo reproduzido por Dornelas et al. (2015) classificando
de forma clara e objetiva de como o empreendedor podera desenvolver

produtivamente as indagacdes propostas.



Quadro 1 — Modelo Canvas por Dornelas et al. (2015)
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Parceiros-chave

Quem sdo seus
parceiros-chave?
Quem séo seus
fornecedores-chave?
Quais recursos-chave
adquirimos de nossos
parceiros?

Quais atividades
nossos parceiros
realizam?

Atividades-chave

Quais atividades nossa

proposta de valor requer?

Quais sdo nossos canais
de distribuicdo?

Como é o relacionamento

com o cliente?
Quais séo as fontes de
receita?

Recursos-chave

Quais recursos-chave
nossa proposta de valor
requer? Canais,
relacionamentos, modelo
de receita?

Propostas de valor

Que valores entregamos
aos nossos clientes?
Quais problemas dos
nossos clientes
ajudamos

a resolver?

Que categorias de
produtos e servigos
oferecemos a cada
segmento de clientes?
Quais necessidades
dos clientes nés
satisfazemos?

O que/qual é o nosso
minimo produto vidvel?

Relacionamentos com
os clientes

Como nds conquistamos,
mantemos e aumentamos
nossos clientes?

Quais relacionamentos
com o cliente nés
definimos/temos?

Como esses
relacionamentos

estdo integrados no
nosso modelo de negdcio?
Qual é o custo envolvido?

Canais

Através de quais canais
nossos segmentos de
clientes querem ser
alcangados?

Como outras empresas
chegam até eles hoje?
Quais canais funcionam
melhor?

Quais canais sdo mais
eficientes em custo?
Como promovemos a
integragdo dos canais
com a rotina dos clientes?

Segmentos de
clientes

Para quem nds
criamos valor?
Quem sdo nossos
mais importantes
clientes?

Quais sdo nossos
clientes
tipicos/padrdo?

Estrutura de custos

Quais sdo os custos mais importantes de nosso
modelo de negécio?

Quais recursos-chave sdo os mais caros?
Quais atividades-chave sdo as mais caras?

Fontes de receita

Para qual proposta de valor nossos clientes estdo
dispostos a pagar?
O que eles estdo comprando/pagando hoje?
Qual é nosso modelo de receita?
Quais sdo nossas politicas de pregos?

Fonte: Dornelas et al. (2015).

Para Tjara (2014), o modelo Canvas é fragmentado em 2 etapas:

a)em um lado a analise dos parceiros-chave, as atividades-chave e os

recursos-chave, que sao conhecidas como parte da estratégia do raciocinio

coerente e eficaz;

b) do outro lado o seguimento e relacionamento de clientes, a estrutura de

custos e as fontes de receita devem ser estabelecidos pelo lado das

sensacoes.

Estas fases agregam-se de modo planejado para acrescentar beneficios ao

cliente, e com o a utilizagdo da ferramenta Canvas esta metodologia é visualizada

para melhor desempenho e auxiliar no desempenho da organizacgéo.

4.2 CANVAS DO NEGOCIO PROPOSTO

Ap0és a observagao dos beneficios que se remetem ao modelo Canvas para a

identificacdo e elaboragdo do planejamento das estratégias para pér em pratica no

novo negdcio, emprega-se este processo com o intuito de preparagao para utilizagao



no novo negocio em neste trabalho proposto.

O Quadro 2 demonstra a execugédo da proposta de valor para a imobiliaria

através do Canvas.

Quadro 2 — Modelo Canvas do Novo Negécio
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Parceiros-chave Atividades-chave

Proprietdrios Imobiliaria
Administradoras

kg Locacéo tempordria

residencial
Prestadores de
servicos referente a
manutencdes e
limpeza
Recursos-chave

Agenciamentos de
imaveis

Captacao de
clientes

Estrutura de custos

Sistema Via SW
Site

Jornal

Cartdes

Propostas de valor

Conforto e
comodidade

Estabilidade e
seguranca

Economia para o
locatario em relacao
a compra dos
maoveis

Lucratividade maior
para o proprietario

Valor de locacao
podendo variar
conforme
localizac&o, tamanho
e disponibilidade de
garagem

Relacionamentos com
os clientes

Segmentos de
clientes

Atendimento
presencial no
acompanhamento do
cliente até o imével

Propriearios

Colaboradores
COm prazos
determinados
Atendimento e
fechamento via
internet

Turistas
Estudantes

Divorciados

Canais
Whatsapp
Site
Internet
Jornal
E-mail

Facebook

Fontes de receita

Comissdo de 30% calculado através do subtotal do
aluguel { preco por noite, mais taxa de limpeza,
sem impostos e taxas condominais).

Pagamento de 50% na entrada e 50% na saiga.

Fonte: elaborado pela autora (2020).

De modo que, possa perceber o desempenho do Canvas para o negdcio

apresentado no atual trabalho, especifica-se a seguir, revela as circunstancias de

cada conjunto do exemplo, com as consideragdes efetivas relacionadas a cada uma

das areas dos elementos.

a) Proposta de valor: o novo empreendimento apontado trabalhard com a

locacéo temporaria com imoveis mobiliados para o conforto e comodidade

para o cliente, conduzindo-o a estabilidade e seguranca, atuando na

qualidade de vida através da necessidade e o tipo de imével buscado;

b) Segmento de clientes: a se¢ao de clientes do negdcio necessita ser dividida

em 6 grupos: |- Proprietarios de iméveis com a intengdo em alugar seus

préprios apartamentos; Il- Turistas em busca de um lugar aconchegante
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para ficar por alguns dias ou meses e aproveitar as belezas dos pontos
turisticos que a cidade de Bento Gongalves pode proporcionar; Il
Estudantes com o intuito de realizar estagios com prazo determinado,
locando um imével com toda a mobilia, sem precisar pensar em fazer a
mudanca; |IV: Colaboradores com prazo determinado, muitos deles para
trabalhar em instituicdes publicas, hospital e outras empresas, com contrato
de experiéncia; V: Divorciados em processo de separacado que deixaram o
cbnjuge com o imdvel que era dos dois e buscam algo mobiliado para ficar

por um tempo;

c) Canais: o negdcio utilizara as midias digitais: redes sociais, aplicativos,

sites e e-mail, para a propagacao e apresentagao do servi¢o. A imobiliaria
tera uma sala térrea para atendimento, onde o cliente podera tirar suas
duvidas e visualizar as melhores opg¢des conforme a necessidade e os

beneficios necessarios, agendando possiveis visitas nos imoveis;

d) Relacionamento com os clientes: para atrair e manter os clientes, a

empresa concentra os esforcos através de um 6timo atendimento no inicio
da locacgao e solicitar feedback na entrega do imovel, identificando o que

pode ser melhorado;

e) Atividades Chaves: a atividade principal do imobiliaria é trabalhar com

f)

locagdo de imodveis mobiliados por temporada. A modalidade sera
apresentada como a solugédo para uma gama de locatarios que precisam
de um lugar para ficar e que ja tenha todo o suporte necessario para uma
boa qualidade de vida e precos acessiveis;

Recursos chave: a imobiliaria contard& com um espaco fisico para o
agenciamento e a realizagéo da locagao dos imoveis. Este espago sera de
facil acesso, podendo ser facilmente encontrado por pessoas que nao

conhecem a cidade;

g) Parcerias Chaves |: a imobilidria contard com parcerias dos préprios

proprietarios que sao fundamentais para a locacdo acontecer. Il:
Administradoras responsaveis pelas administracbes de condominio,
auxiliando nas informagcbes dos contatos de proprietarios dos
apartamentos. Ill: Construtoras responsaveis pelas construcbes dos
imoéveis, podendo facilitar a parceria para locacdes e para venda, indicando

possiveis investidores. IV: Prestadores de servicos como encanador,
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eletricista, faxineira, pintor; entre outros. Todos os prestadores que
auxiliarao no melhor funcionamento, cooperando nos consertos que
impedem a funcionalidade devida do imével;

h) Fontes de Receitas: a principal fonte de receita do negécio sera através da
corretagem de 30%, calculada em cima do subtotal do aluguel do imével
(preco por noite, sem impostos, mas com taxa de limpeza na
desocupacao). Este pagamento sera efetuado pelo locatario na entrada,
repassando 50% e apds a desocupacao, o custo restante de 50% referente
ao valor do imével. O repasse para os proprietarios sera todo dia 12 de
cada més, pagando em cheque ou depositando o valor;

i) Estrutura de custos: Além dos custos iniciais para a compra de
equipamentos como computadores e materiais de escritorio, havera custos
fixos e variaveis do estabelecimento. | - Sistema via SW é uma ferramenta
completa para armazenamentos de dados referente ao ramo imobiliario. Il
— O site é indispensavel para ofertar os iméveis que estao disponiveis no
mercado. lllI-Divulga¢cdes em midias sociais fazem toda a diferenca,
principalmente para quem quer ingressar um negocio novo no mercado; V-
Jornais s&o principais meios para chamar atencdo na divulgacdo da
imobiliaria, voltados para o publico da cidade. V - Cartdes com numeros de
contatos e e-mail, pode ser muito util neste ramo de atividade, sendo

interessante distribuir em caixas de correios dos edificios.

4.3 DESENVOLVIMENTO DA PROPOSTA DE VALOR

Um novo negdcio pode ser explorado através do aproveitamento da chance
em ingressar no mercado, em um nicho com necessidades que precisam ser supridas.
Através das técnicas de administracido, o empreendimento pode ser colocado em
pratica, porém se o cliente ndo perceber o valor existente no que esta recebendo, sédo
reduzidas as chaves de sucesso. Por isso, ao implantar e desenvolver um
empreendimento novo, € necessario a percep¢cao das necessidades do cliente para
agregar valor, estabelecendo um relacionamento entre o consumidor e marca, para o
aumento da procura e consequentemente alavancando as chances de grandes

resultados.
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Portanto, a imobiliaria tem grande responsabilidade em intermediar e
administrar imoveis. Isto se deve ao fato de que proprietarios tendem a despreocupar-
se em encontrar possiveis clientes para seus iméveis e cobrar o aluguel todo més,
pois a imobiliaria é quem fara isso por eles.

Por outro lado, ter um local para morar, mesmo sendo temporario é primordial.
Locatarios em potencial, precisarao de um imovel préximo a escola, trabalho e lazer.
Um lugar que se sintam confortaveis e seguros, com toda a mobilia para que, quando
houver qualquer eventualidade, podera ser habitado.

Deste modo, o novo negdcio proposto neste trabalho utilizara a locagao de
iméveis como um instrumento de uma necessidade fisiolégica do cliente, conduzindo-
o a tranquilidade, seguranga e estabilidade, buscando melhorar a qualidade de vida,
satisfazendo suas necessidades. Por isso, a imobiliaria esta disposta a contribuir para
a melhora da qualidade de vida dos locatarios, oferecendo as mais variadas ofertas
de imoveis, baseado na necessidade e satisfagao do cliente.

O empreendimento, ansiara ser reconhecida como uma imobiliaria de
exceléncia e agilidade na prestacdo de servigos. Portanto, as estratégias deveréo
estar organizadas com base das necessidades deste nicho de mercado, obtendo éxito
nos resultados. Neste sentido, sugere-se que os segmentos de clientes que serao
abordados sejam focados nos beneficios apresentados abaixo:

a) Proprietarios investidores interessados em alugar seus imoveis, sdo muito
importantes para a realizagdo da locagao, pois quanto mais imoveis
disponiveis, maior as chances de alugar;

b) Turistas: interessados em permanecer mais tempo na cidade, afim de
adquirir conhecimento e envolvimento com o municipio, conhecendo novos
lugares e passando por experiéncias diferentes do habitual;

c) Estudantes: em busca de aprimoramento desenvolvendo atividades de
curto prazo, proporcionara bons momentos e siléncio para poder se
dedicar- se a aprimorar o conhecimento;

d) Colaboradores: com prazo determinado: sendo procurado por algumas
empresas que contratam funcionarios de fora, proporcionara o aconchego
necessario conforme o periodo estipulado de trabalho;

e) Divorciado: em processo de separagao, o cénjuge precisara de um lugar
para ficar por um tempo até decidir qual sera o préximo passo a resolver e

passa isso, sera necessaria toda mobilia.
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Ao compreender o posicionamento da imobiliaria no mercado, a empresa
devera escolher por estratégias baseadas nesta disposicdo para obter o sucesso
esperado em sua trajetoria. Portanto, o estimulo para a Imobiliaria Dia a Dia consiste
em estabelecer a empresa como um centro de agilidade e exceléncia na prestagao de
servigcos e a proposta de valor deve basear-se na qualidade dos iméveis oferecidos e

na busca continua pela satisfagdo dos seus clientes.

4.3.1 Missao

Considerando que a proposta de valor esteja implantada na cultura da
empresa, ou seja, para que o empreendimento assuma sua razdo de ser e seu
argumento seja confirmado no modo de comportamento da equipe, € indispensavel
definir a missao, a visao, os valores e os objetivos do trabalho.

Para Lucio Jr. (2008, p. 11), a missado consiste em ser o propésito do negocio.

A visdo e a missao se complementam, pois, a visao indica um ideal, enquanto
que a missao explica a forma como chegar até o ideal da organizagéo. Portanto, a
missao representa a razao de ser da empresa.

Ja Braga e Monteiro (2010, p. 45), consideram que a missao atua como forma
de orientagdo do planejamento na agdo da empresa, sendo realizado em um
determinado tempo estendido, envolvendo crengas e outras especificidades inerentes
ao empreendimento.

Analisando a criagao da proposta de um ambiente para agregar valor no novo
empreendimento, seja continuamente mantida para conduzir a empresa em seu
mercado, determina-se abaixo a misséo, visdo, valores e objetivos para a imobiliaria
Dia a Dia.

a) Missao: “é prontificar uma experiéncia agradavel para os clientes,
atendendo as auténticas expectativas com profissionalismo, exceléncia e
valores éticos, contribuindo para a satisfagao e conforto e garantindo uma
6tima relacao entre custo e beneficio”;

b) Visdo: Ser reconhecida pela agilidade e ser de exemplo como étima
prestadora de servigos para o ramo imobiliario no municipio de Bento
Goncalves até 2030;

c) Valores: |- Evoluir na ética dentro da organizagao, respeitando os direitos

do préximo; lI-Satisfagcao das experiéncias dos clientes; lll-Transparéncia e
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responsabilidade perante os compromissos assumidos; IV- Igualdade no
tratamento das pessoas; V- Agilidade e melhoria continua no processo de

locagao.

4.3.2 Objetivos

Estabelecendo estratégias para alcangar as metas sdo significativamente
importantes clareando as ideias. Assim sendo, para que o negdcio seja alcangado
com sucesso pelo sécio, espera-se atingir os seguintes objetivos iniciais:

a) Objetivos Financeiros:

1°) Reaver o investimento inicial no prazo de 2 anos;
2°) Gerar mensalmente aos sécios, um pro labore na ordem de um salario
minimo nacional;

b) Objetivos Mercadoldgicos:

3°) Reconhecimento pela agilidade e sendo exemplar como imobiliaria na
regidao de Bento Gongalves, proporcionando satisfagado para 92% dos

clientes.

4.4 MiNIMO PRODUTO VIAVEL

Posteriormente, a realizagao da proposta de valor, € necessario a validacao
do conceito para a proposta de negodcio, analisando conforme mercado e as
respectivas necessidades que serdo supridas. E fundamentalmente a construcéo da
ferramenta MVP sigla correspondente a expressdo em inglés de Minimum Viable
Product, que traduzida para portugués significa Minimo Produto Viavel.

Dorf e Blank (2018, p. 501) argumentam que MVP pode ser bastante simples,
porém sera 6timo auxiliador nas respostas esperadas em relagao as expectativas dos
clientes. O MVP precisa demonstrar o motivo real da necessidade/problema e de que
forma o servigo ira solucionar e apresentar beneficios para o publico alvo. Esse
processo € chamado de criagcdo de um produto minimo de valor para o usuario final
(MVP).

Associado a isso, para 0 novo negécio proposto neste trabalho o MVP é
apresentado na Figura 5, que se constitui em um anuncio com a exibicdo da nova

empresa e de seus servigos no ramo imobiliario. O objetivo deste material € anunciar
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ao mercado a intengdo da abertura da imobilidria Dia a Dia para medir o grau de

interesse e aceitagdo do publico em relagdo ao novo negécio.

Figura 5 — Minimo Produto Viavel / Frente

LOCACAO AN
RESIDENCIAL . IA A DIA

MOBILIADO IMOBILIARIA

LOCAGAO
COMERCIAL

54-542-5472

— -

e

Fonte: elaborado pela autora (2020).

A Figura 6 é o verso do folder, informando algumas das modalidades que
podem ser optadas para a efetivagao da locagdo e os documentos necessarios que
deverao ser apresentados pelo locatario para alugar através da imobiliaria Dia a Dia.
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Figura 6 — Minimo Produto Viavel / Verso

A\
DIA A DIA
OBILIARIA

MODALIDADES PARA A LOCAGAO RESIDE HCIAL

MOBILIADO OU COMERCIAL
» FIADOR COM IMOVEL QUIADO
* SEGURO FIANCA
* CAUCAO
DOCUMENTACAO NECESSARIA PARA A EFETIVAGCAO
DA LOCAGAO
» COPIA DO RG E CPF DO LOCATARIO
e COPIA COMPROVANTE DE RENDA
« COPIA DO COMPROVANTE DE ENDERECO
» ESCOLHIDA A MODALIDADE FIADOR, APRESENTAR
DOCUMENTOS E MATRICULA DO IMOVEL
Fonte: elaborado pela autora (2020).

4.5 FLUXOGRAMA DA EMPRESA

De acordo com Vergueiro (2002, p. 53), o fluxograma € um grafico usado para
a organizagao e processos. Esta ferramenta tem o intuito de verificar a necessidade,
analisar os fatos a seguir e consequentemente, melhorar a qualidade do servigo
realizado. Existem varios tipos de graficos, também conhecidos por diagramas de
blocos, porém todos tem a funcdo de especificar e de oferecer uma satisfacéo
organizacional para a empresa.

Apresenta-se o fluxograma do processo com forma de MVP (minimo do
produto viavel) sendo uma estratégia com minimas caracteristicas necessarias para
a validagao do modelo de negécio. A ideia é atingir beneficios e resolver problemas
em menos tempo e menor valor, com o intuito de analisar e resolugao de um problema

do cliente através da disponibilidade do servigo.
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Figura 7 — Fluxograma da empresa

Dispanibilizacho dos
> mbveisde — olenadoimével . CCONAED
ARSI imdvel
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Eletivagio dos
contratos de

Fonte: elaborado pela autora (2020).

O fluxograma da imobiliaria (Figura 7) se inicia com o ponto chave, a
disponibilidade de imdveis dos proprietarios interessados em ofertar para locagao.
Quanto mais imoveis ofertamos, maior a probabilidade de concretizar a transagao.

Os futuros locatarios visitarao os imoveis conforme as préprias necessidades
e desejos, com possibilidade de gostar ou ndo dos iméveis disponiveis.

Apods a escolha do locatario, o proximo passo € a solicitagdo de documentos
essenciais para o procedimento e na sequéncia a analise dos mesmos, consultando

o CPF dos interessados. Caso houver pendéncias, € necessario a quitagao dos
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valores em aberto para dar sequéncia.

Documentos e CPF aprovados, o locatario preenche as fichas cadastrais com
contatos principais e e-mail para que a direcdo concretize a provagao. Desta forma, a
direcdo levara em consideragcao o tempo de trabalho, o CPF sem restricoes e a
garantia escolhida pelo locatario. A direcdo € quem dara o veredito final para a
concretizagao, apos a confirmacgao é realizado a vistoria no imével, com fotos, parecer

descritivo, efetivado os contratos de locador e locatario para as assinaturas.
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5 PESQUISA DE MARKETING

Certamente, contribuir para a correta tomada de decisdes que estao por vir
referente a viabilidade da implantacdo de um nova Imobiliaria no municipio de Bento
Gongalves, se faz indispensavel a realizagdo da pesquisa de Marketing.

Conforme Kotler e Keller (2006, p. 98) a definicdo da pesquisa de Marketing
€ a preparacgao e analise da coleta de dados sobre a atitude do consumidor referente
ao assunto pesquisado com o intuito de encontrar respostas sobre a situacao
especifica da empresa.

Associado a isso, a pesquisa de marketing para Mattar (1997), tem o intuito
de repassar aos gestores conhecimentos que apoiam na tomada de decisdes. Esta
pesquisa € elaborada por meio de um conjunto de conhecimentos e a utilizagdo por
procedimentos de investigacdo cientifica. Refere-se a um processo que envolve
inumeras etapas, como:

a) definigcdo do problema;

b) desenvolvimento de uma abordagem;

c) elaboragao de concepcgao de pesquisa;

d) trabalho de campo ou coleta de dados;

e) organizacao e analise dos dados;

f) preparacao e apresentacéo dos resultados.

Para Malhotra et al. (2005, p. 15) a pesquisa de marketing tem como defini¢éo,
analisar as informacgdes fornecidas com clareza, para auxiliar na tomada de decisao
baseados em conhecimentos sélidos. A utilizagao nas empresas mantém as mesmas
competitivas e evita gastos desnecessarios.

Conforme Chaoubah e Barquette (2007) para empreendedores que queiram
diminuir as incertezas relacionadas as decisdes, a pesquisa de marketing ajuda a
identificar as questdes problema e a criar solugbes para se sobressair no marketing.

Dalmarco (2020, cap. 6) evidéncias a existéncia de dois objetivos para a

realizar a pesquisa de marketing:

Identificar um problema: avaliar e levantar possiveis ameagas ou
oportunidades de mercado para a empresa. Tem relagcdo com pesquisa de
potencial e participagdo de mercado, imagem da marca, tendéncias
comerciais, entre outras.

Solucionar o problema: Uma vez identificado um problema que o gestor de
marketing esteja enfrentando, parte-se para a realizagdo de uma pesquisa
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que fornecera informacdes de apoio a solucdo desse problema. Trata-se de
estudos relacionados, de maneira geral, a segmentacdo de mercado e as
definicdbes sobre o composto de marketing: produto/servigo, preco,
comunicacgao, distribuicdo (DALMARCO, 2020, cap. 6).

Mattar (1997), alega que uma pesquisa faz parte de um processo de busca
reunir informacgdes contribuindo para o gestor na tomada de deciséo. Certifica-se que
a pesquisa de marketing é indispensavel para a prosperidade do novo negocio
apresentado, pois envolvem em uma constituicdo de dados reunidos e que sao
relevantes para conduzir agdes do empreendimento futuro. “Apenas a pesquisa de
Marketing, no entanto, n&o € garantia de sucesso, o uso inteligente da pesquisa é o
fator chave para as conquistas negociais” (A AKER; KUMAR; DAY, 2004, p. 27).

5.1 OBJETIVOS DA PESQUISA DE MARKETING

Conforme Malhotra et al. (2005, p. 10) o fundamental propdsito de uma
pesquisa de marketing € “reconhecer, e apos, atender as necessidades do publico
alvo”. Isso se deve ao fato da realizacdo eficiente da coleta e verificacdo das
informacgdes. Com isso, o profissional estara mais aproximado de ofertar as sensatas
solucdes para a resolucdo dos problemas de uma determinada empresa. Assim
sendo, o propdsito da pesquisa de marketing apontada neste trabalho tera a finalidade
de identificar qual o potencial de mercado para a abertura de uma nova imobiliaria em
Bento Gongalves, identificando as necessidades do mercado e oferecendo-lhes
solugdes na busca de suprir a satisfacdo e os desejos dos clientes. Diante disso, tem-
se por objetivos:

a) realizar analise da competéncia de mercado e verificar o publico alvo;

b) verificar a capacidade do conhecimento de mercado, relacionado ao

servico ofertado;

c) avaliar o que de fato se anseia de um novo negdcio no ramo apresentado;

d) mensurar o nivel de adaptagao e importancia do ramo de segmento;

e) reconhecer momentos oportunos relacionados a servigos para o

empreendimento.

Na préxima sec¢ao serdo relatados quais os tipos de pesquisa que deverao ser

empregadas para cumprir os objetivos informados acima.
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5.2 DELINEAMENTO DA PESQUISA

A pesquisa é uma metodologia destinada a encontrar um meio de resolver os
problemas com o auxilio da aplicagdo de procedimentos cientificos. O processo
constitui-se contemplar e ponderar as transformagdes de um acontecimento, para
que, com base na analise possa ser criado argumentos consistentes gerando
possiveis conhecimentos.

Associado ao processo, Mattar (1997) determina que as pesquisas podem ser
consideradas ao que se refere:

a) a natureza das variaveis pesquisadas: pesquisa quantitativas e pesquisa

qualitativas;

b) a constituicdo do relacionamento entre as variaveis estudadas: pesquisas
descritivas e pesquisas causais;

c) ao objetivo e ao grau de problema: pesquisa exploratéria e pesquisa
conclusiva;

d) a forma utilizada para a coleta: pesquisa por comunicagéo e observagao;

e) ao sentido da pesquisa em termos de amplitude e profundidade: estudo de
campo, estudo de caso e apuramentos amostrais;

f) a dimensao no tempo: pesquisas ocasionais e evolutivas;

g) ao possivel controle sobre as variaveis: pesquisas experimentais;

h) ao ambiente: pesquisa de campo, laboratério e simulagao.

Conforme Mattar (1999), Cervo e Bervian (2002), Malhotra et al. (2005) e Gil

(2010), os tipos de pesquisa podem ser enquadrados como:

a) Pesquisas exploratorias: o propédsito desta pesquisa é transformar o
problema mais familiar, com o objetivo de torna-la mais visivel ou a instruir
possibilidades. Habitualmente o planejamento costuma ser ajustavel pois
auxilia nas diversas questdes relacionadas nos impasses que serao
avaliados. Por fazer-se aconselhada principalmente quando houver pouco
conhecimento a respeito das questdes estudadas, € apropriada para a
abertura de novos empreendimentos, visto que o resultado concede
informacgdes consideraveis sobre a amostra. Os processos utilizados e que
sao aplicados neste tipo de pesquisa sao: apuramento de fontes
secundarios (levantamentos bibliograficos, estatisticos, documentais e

pesquisas efetivadas), verificacdo de experiéncias, estudo de casos
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selecionados e observacao informal;

b) Pesquisa descritiva: a finalidade de apontar as definigdes e especificidades
de uma estabelecida amostra. Em contraposi¢cao da pesquisa exploratoria,
a descritiva estima um certo conhecimento relativo ao problema a ser
questionado. No geral se qualifica por uns argumentos evidentes do
problema, eventualidades préprias e analise dos dados, sendo as principais
ferramentas: entrevistas (conversas pessoais, telefone ou pela internet),
formularios, questionarios e a observacao;

c) Pesquisas explicativas/causal: busca a identificagdo das razbes que
motivam acontecimentos de estipuladas ocorréncias, sendo assim,
obtendo os indicativos sobre a razédo e o resultado, a causa dos assuntos.
Associado a isso, estabelece o tipo mais complicado de pesquisa, conforme
precisara ser resistente na administracdo sobre a amostras e as
circunstancias.

Contudo, com base nos tipos de pesquisa evidenciados e as finalidades
sujeitas a serem seguidas no trabalho exploratério de viabilidade da implantagdo de
um novo empreendimento empregou-se 0s seguintes recursos para a execugao da
pesquisa de marketing:

a) Pesquisa qualitativa exploratéria: onde foi desenvolvida uma entrevista

com um empreendedor e um profissional do ramo imobiliario;

b) Pesquisa quantitativa descritiva: onde foi elaborado um questionario com
perguntas fechadas a ser apresentado a amostra.

Através desta pesquisa realizou-se a coleta dos dados necessarios para

posterior avaliagao e orientagao quanto a conclusio do trabalho.

5.3 PARTICIPANTES DO ESTUDO

Em resumo, a declaracio dos entrevistados € a razao eficiente e eficaz para
que a pesquisa divulgue excelentes resultados. Para isso, o participante precisa
estabelecer sua apresentacado que sera analisada de forma participativa, para adquirir
o resultado.

De acordo com Mattar (1997), amostragem € o método de colher amostras de
individuos e a amostra é qualquer parte dos individuos. Associado a isso, para autor

as concepgoes principais da amostragem determinam a importancia das informagdes
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inerentes as organizagoes, ja que a efetivacdo de uma adequacéao, onde a analise dos
individuos € um processo longo e custoso. Isto significa que ao analisar parte dos
individuos, & possivel atingir questdes de seu todo. Conforme o autor, pode-se
estabelecer:

a) Participantes: a soma total dos elementos que compartiham algum
conjunto comum de caracteristicas e que compreende 0 universo para o
problema de pesquisa de marketing;

b) Censo: enumeragdo completa dos elementos de uma populagdo ou de
objetos de estudo;

c) Amostra: um subgrupo de elementos da populacdo selecionado para
participacédo no estudo.

Da mesma forma, Mattar (1997) esclarece dois principios que servem de
serventia para efetuar uma pesquisa por amostragem: a de que ha semelhancgas entre
0s membros da populagao e de que a divergéncia entre as crengas das circunstancias
€ reduzida.

Malhotra (2001) e Mattar (1999) afirmam que o procedimento da realizagéo
de uma amostra baseia-se em cinco etapas:

a) determinar os individuos que serao objetivos alvo: conjunto de elementos
que dispéem informagdes investigada pelo investigador e referente os
quais devem ser realizadas suposicdes, estabelecendo em conclusao dos
elementos amostrais, ampliagcao e periodo;

b) constituicado da amostra: um entendimento dos fundamentos dos individuos
que serao objetivos alvo, resumindo-se em uma lista baseado em
instrucdes para reconhecer o publico alvo;

c) distingdo do método de amostragem: decisdo sobre como sera
considerada, por meio das técnicas probabilisticas ou ndo probabilisticas;

d) dimensao da amostra: registros de fundamentos que serédo envolvidos na
pesquisa;

e) aplicagdo do procedimento de amostragem: caracterizagdo descrita de
como serao executadas as providéncias sobre os individuos, formacéao da
amostra, elemento amostral, método de amostragem e a dimensao da
amostra. A pesquisa relacionada a avaliagao da viabilidade de uma nova
imobiliaria que é apontada nao probabilistica, analisando publico em geral

no municipio de Bento Gongalves e municipios vizinhos.
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5.4 PROCESSO DE COLETA E ANALISE DE DADOS

Nesse aspecto fundamental, a atividade de pesquisa de marketing constitui-
se em suceder influéncias. O Quadro 3, a seguir, identifica-se os recursos de pesquisa
empregados no efetivo trabalho.

Denominam-se aos métodos de coleta empregadas e a maneira de como as
ferramentas foram desenvolvidos e implementados. Mostra-se o processo de

pesquisas aplicadas e os aspectos das informacdes exploradas.

Quadro 3 — Método de pesquisa

Natureza Nivel Estratégia
Entrevista com 2 Andlise
Estudo pessoas, Questionario embirica e
Qualitativa | Exploratorio Qualitativo empreendedor e com questdes sub'e?ivas das
profissional do ramo abertas rejs ostas
imobiliario .
Questionario Dados
Quantitativa | Descritivo Enquete 80 pessoas com questdes tatisti
fechadas estatisticos

Fonte: elaborado pela autora (2020).

Conforme o Quadro 3, a pesquisa qualitativa aplicou-se através do nivel
exploratorio, com o objetivo de realizar a estratégia de estudo qualitativo feito através
de uma entrevista enviada no dia vinte e trés de maio de 2020, com doze perguntas
abertas para dois entrevistados, sendo o primeiro deles um empreendedor e o outro,
um profissional do ramo imobiliario, com o intuito de entendendo melhor o setor de
atuacao o obter conhecimentos a partir das experiéncias dos entrevistados.

A pesquisa quantitativa, realizada a nivel descritivo, foi elaborado uma
enquete contendo doze questdes aplicadas via internet, disponibilizada dia onze de
maio de 2020, alcancando oitenta entrevistados que responderam ao questionario
com questdes fechadas, como objetivo de analisar os dados estatisticos a partir das

respostas obtidas com o publico-alvo do negdcio proposto.

5.5 RESULTADOS DA PESQUISA

Apo6s a coleta de dados qualitativo e quantitativos através das pesquisas
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aplicadas aos grupos de interesses selecionados de acordo com a metodologia de
pesquisa, foram analisados os resultados e as conclusdes de ambas as pesquisas.

O despertar da procura de imdveis por temporada mobiliados em Bento
Goncalves, se deve ao fato de ser uma cidade bastante procura por turistas que
buscam vivenciar novas experiéncias. No site do municipio encontram-se assuntos
voltados a regiao do Vale dos Vinhedos, com diversas vinicolas repletas de historias
e valores culturais, sendo referéncia e de grande relevancia no enoturistico do Brasil,
além de feiras como a FIMMA Brasil - Feira internacional de Maquinas, Matérias-
primas e Acessorios para a Industria Moveleira, conhecida entre as trés mais
grandiosas feiras em ambito mundial.

Alguns fatos da vida, que pode acarretar a busca por um imével mobiliado &
a separacao de casais, sendo necessario que um deles encontre um lugar para ficar.
Algumas evidéncias sado esclarecidas pelo IBGE referente a Bento Gongalves em
2018, com registros de 131 divorcios e 471 casamentos no Civil deste mesmo ano,
sendo um numero consideravel de pessoas que possivelmente precisardo de um
tempo para resolver suas situagdes pessoas e consequentemente alugar um imoével
mobiliado.

Outra situacado que favorece a busca por imoveis, é a abertura de processos
seletivos para Censo demografico em marco de 2020, ocorrendo processos seletivos
para trabalhos temporarios, sendo que em Bento Gongalves sdo 133 vagas

disponiveis e no Rio Grande do Sul totalizando 12.899 oportunidades de empregos.

5.5.1 Resultados da pesquisa qualitativa

A pesquisa qualitativa teve dois entrevistados, conforme apresentado abaixo:

a) o primeiro entrevistado, € um empreendedor chamado Aldomir Tresoldi,
que esta no mercado imobiliario ha sete anos, socio proprietario de uma
imobiliaria. O objetivo da entrevista € entender caracteristicas necessarias
para administrar o funcionamento de um estabelecimento deste ramo e a
adaptagcao da empresa em relagdo as mudangas constantes pensando em
um futuro a curto e longo prazo;

b) o segundo entrevistado corresponde a um profissional da area, com 2 anos
de mercado. O objetivo dos questionamentos é entender a visdo do

profissional a respeito do ramo imobiliario, sua evolugdo desde o inicio,
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compreender o que este profissional considera fundamental para novos

profissionais do ramo e quais os principais desafios que este ira enfrentar.

5.5.1.1 Resultado da pesquisa com o empreendedor Aldomir Tresoldi

A entrevista se inicia através de questionamentos voltados sobre si mesmo
sendo o ponto de partida, compreendendo o comportamento escolar indagando sobre
ser bom aluno, se gostava de estudar e como era a maneira com que se comportava
para apreender mais. Desta forma, revelou ser bom aluno, ndo gostando muito de
estudar, mas sabendo da importancia do conhecimento e aprendo mais observando
para apés pbr em pratica.

Quando perguntado na segunda pergunta sobre quais suas caracteristicas
pessoais mais importantes para a sua empresa, o empresario acredita ser a entrega,
o0 comprometimento e a dedicagao. Trabalhe para sua empresa como se estivesse
trabalhando para vocé, o resultado € consequéncia da do que vocé entrega.

Na terceira pergunta da entrevista tendo em vista a visdo de como surgiu a
ideia de ser empreendedor e se a ideia foi fruto da inquietacdo ou de uma
oportunidade, para ele empreender ndao € uma tarefa facil, € preciso ter muita coragem
para arriscar e é preciso muito trabalho e dedicacéo para ter sucesso. A inquietagao
€ o combustivel que promove a mudancga e que nos instiga a evoluir e a empreender.

Na quarta questdo, refere-se sobre o que desejava conquistar quando
escolheu empreender e em resposta € o que todos buscam, a realizagao profissional,
0 sucesso, o dinheiro e acima de tudo a qualidade de vida.

A questdo seguinte, interrogado sobre quais foram as dificuldades
enfrentadas no inicio de seu negdcio e a principal dificuldade foi a falta de recursos
para se manter em atividade e para investir na melhoria dos processos dentro da
empresa. Outro fator que dificulta € que a criacdo de expectativas, mais as coisas
precisam de um tempo para dar frutos.

Na sexta pergunta, indaga-se sobre suas motivagcdes para empreender e a
principal motivacado do empresario, sempre foi o desejo de fazer algo diferente, de
fazer algo util e que pudesse proporcionar uma mudanca na vida das pessoas.

Na sétima questdo, houve o interesse em saber sobre seu trabalho de como
o empreendedor identifica oportunidades e na sua opinido, é preciso estar ligado 24

horas, as mudancgas sdo constantes e o0 jogo muda a toda hora. Assim é preciso
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entender que mudou o jogo, mudam as regras. Sempre atento a eventos que
influenciam e que quebram a rotina das pessoas e quando identificou a oportunidade
de alinhar o meu negécio a necessidade atual das pessoas, eu mudo.

O questionamento a seguir, investiga-se suas caracteristicas pessoais mais
importantes para administrar a empresa. Desta forma, a pontualidade,
responsabilidade, comprometimento e entrega e todos o0s processos, sempre
lembrando que as pessoas sdo mais importantes do que coisas, sao caracteristicas
chave para a administracdo do empreendimento.

Na nona pergunta, buscando compreender fatores mais importante para o
sucesso de sua empresa, o entrevistado considera o comprometimento sendo fator
chave, mas também em sua opinido, é preciso entender a necessidade do cliente e
entregar o que o proprio cliente precisa.

A décima pergunta se remete a realizagao de estabelecer metas pessoais,
que sao realizadas através de metas anuais. Separando-as em pessoais €
profissionais. Nos pessoais menciona coisas que pretende fazer para si € com sua
familia. Nas profissionais, s&do as ambigdes.

O questionamento seguinte, revela sua opiniao sobre o que considera mais
importante para a retencdo dos clientes. Baseado no questionamento, o mais
importante é criar conexoes, ser rapido e sempre resolver os problemas de uma forma
que nao afeta as relacoes.

A ultima pergunta foi destinada a sua visdo sobre o mercado daqui a cinco ou
dez anos. Em sua perspectiva, € muito dificil falar em futuro em uma era que estamos
expostos a mudangas constantes. O uso das tecnologias vem transformando os
mercados e mudando as relagdes entre empresas e clientes a todo momento. Talvez,
em dez anos, o0 seu negdcio deixe de existir, por isso, a busca é a adaptagao sempre,
o0 modelo de negocio as novas tecnologias e acompanhando o processo de

transformacao digital atual.

5.5.1.2 Resultado da pesquisa com o corretor de imdoveis Lucas Gazolla

Resultando a compreensao voltada escolha da profissdao no ramo imobiliario,
considera-se a entrevista com um profissional buscando perceber o motivo da deciséo
em se tornar um corretor de imoveis. Desta forma, visto como uma grande

oportunidade, concretizando o curso do CRECI, ja pensando em um mercado em
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ascensao, sendo uma carreira direcionada para quem gosta de trabalhar com pessoas
e a concretizacao de sonhos, satisfazendo a necessidade essencial de ter espacgo, um
lugar para chamar de seu lar.

Na questdo seguinte, indaga-se a sua prépria visdo sobre a profissdo de
corretor imobiliario, sendo destacado que por enquanto € uma profissao sem muito
apoio, mas que tem tudo para ser bastante valorizada em um futuro préximo.

Questionado na terceira pergunta, sobre as caracteristicas fundamentais para
0s novos profissionais no ramo imobiliario, Lucas completou ser importante a
dedicagido e paciéncia pois o inicio exige estas caracteristicas no processo inicial,
sempre estando plenamente capacitado para resolver qualquer problema, pois eles
sdo parte da jornada para a concretizagdo do sucesso.

A quarta questéo, se remete a quais desafios que estes profissionais irdo
enfrentar. Deste modo, o profissional ressalta a grande dependéncia da situacao
financeira do cliente na compra de um imoével por exemplo, também sendo importante
para a locacao de um imovel e de situacbes a respeito de pendéncias que sao
relevantes tanto para locacio, quanto a venda de um imével, podendo impossibilitar
a transagao de um possivel negdcio.

Ultima pergunta, se remete ao interesse em se tornar um empreendedor no
futuro, ressaltando a intengdo em ser um empreendedor. No momento atual a intencao
primordial € adquirir todas as experiéncias possiveis para que possa estar preparado

pondo em pratica todo o conhecimento adquirido para o proprio negdcio.

5.5.2 Resultados da pesquisa quantitativa

Realizada a enquete descritiva composta por doze questdes de forma que a
ultima se refere a possiveis sugestdes. A pesquisa se concretizou via internet,
concluida com oitenta entrevistados, com o intuito de analisar os dados e a viabilidade

com base nas respostas conclusivas.
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Grafico 1 — Faixa etaria dos entrevistados
1- Faixa etaria?

80 respostas

@ Até 20 anos

@® De212a30anos
@ De 31 a40 anos
@ Acima de 41 anos

Fonte: elaborada pela prépria autora (2020).

O Grafico 1 demonstra que a faixa etaria da amostra corresponde a 60% do
maior numero de entrevistados que se encontram com idade entre 21 a 30 anos, que
corresponde ao inicio da independéncia, despertando o interesse em ter seu préprio
espaco; 31,3% com idade de 31 a 40 anos; 7,5% entrevistados acima de 41 anos € a

menor amostra com 1,2% com menos de 20 anos.

Grafico 2 — Género dos entrevistados
2 - Género?

80 respostas

@ Feminino
@ Masculino

Fonte: elaborada pela prépria autora (2020).

No Grafico 2, resulta que a maioria dos entrevistados que responderam a
pesquisa sao mulheres, correspondendo a 62,5% de representatividade e os homens

representa 37,5% da amostra.
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Grafico 3 — Renda mensal

3- Renda mensal?

80 respostas

® Menos de RS 1.000,00
@ Entre RS 1.001,00 e R$ 2.000,00
@ Entre R$2.001,00 e R$ 3.500,00
@ Acima de R$ 3.501,00

Fonte: elaborada pela prépria autora (2020).

A pesquisa esclarece a renda mensal no Grafico 3, considerando o maior
numero de entrevistados com 37,5% o rendimento salarial mensal corresponde
R$ 2.001,00 a 3.500,00, 30% dentro de R$ 1.001,00 a 2.000,00, sendo ambos
possibilitando conciliar possiveis despesas e o pagamento do aluguel mensal; 27,5%
com rendimento salarial acima de R$ 3.501,00 com possiveis chances de financiar

um imovel para compra e 5% ganhando menos de R$ 1.000,00 mensais.

Grafico 4 — Entrevistados que ja realizaram locagao temporaria
4-Vocé ja alugou um imovel temporario?

80 respostas

® Sim
@ Nio

Fonte: elaborada pela prépria autora (2020).
Pode-se visualizar no Grafico 4, grande parte dos individuos entrevistados,
sendo mais especifico 61,3% ja alugaram imoveis temporarios, enquanto que 38,7%

ainda nao precisaram até o momento.
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Grafico 5 — Tempo de duragao da locagao temporaria
5- Se sua resposta anterior foi sim, quanto tempo durou a locagac?

80 respostas

@ Menos de uma semana
@® Uma semana
@ Menos de um més

® Um mes
— @ De dois a trés meses
@ Acima de trés meses
13,8% @ Néo alugou

Fonte: elaborada pela prépria autora (2020).

E possivel identificar no Grafico 5, a porcentagem de 37,5% nunca alugou um
imovel temporario até o momento. A maioria dos entrevistados sendo eles 62,5% ja
alugaram um imével temporario, com tempo de duragdo sendo, 23,8% deles locaram
um imével por uma semana, 13,8% menos de uma semana; 10% deles alugaram por
aproximadamente um més; 9,9% acima de um més e finalizando, 5% deles,

necessitam para o peridio de dois a trés meses.

Grafico 6 — Custo da diaria
6- Quanto custou a diaria?

80 respostas

@ Menos de RS 100,00

38 7% @® Entre RS 101,00 a R$ 150,00
' ® Entre RS 151,00 2 RS 200,00
@® Acima de R$ 201,00

@ Nio alugou.

Fonte: elaborada pela prépria autora (2020)

Estas pessoas que alugaram imoveis temporarios, foram questionadas sobre
o custo da diaria no periodo da locacdo. No Grafico 6, € possivel evidenciar que

17,5% do pagamento da locagéo temporaria custou entre R$ 151,00 a R$ 200,00 da
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diaria, na sequéncia, com 16,3% entre 101,00 a R$ 150,00 da diaria, 15% dos
entrevistados gastaram menos de R$ 100,00 e 12,5% com o custo acima de
R$ 201,00; considerando que 38,7% até agora, nao efetivaram uma locagéo, conclui-

se que 61,3% dos entrevistados ja passaram pela experiéncia da locagéo temporaria.

Grafico 7 — Consideragbes importantes no imovel
7- O que considera importante no imoével? Pode ser mais de uma opgao.

80 respostas

Tamanho 33 (41,3%)

Localizacéo 70 (87 ,5%)

Posicao solar 35 (43,8%)

Possuir méveis 46 (57 5%)

Possuir churrasqueira 17 (21,3%)

Possuir sacada 24 (30%)

Ter garagem 59 (73,8%)

0 20 40 60 80
Fonte: elaborada pela propria autora (2020).

Analisando as caracteristicas consideradas importantes em um imdvel, no
Grafico 7 é possivel identificar que a localizagdo, com 70 do total de 80 dos
entrevistados votaram, sendo o mais expressivo com 87,5%. Na sequéncia, para 59
dos individuos a existéncia da garagem também é relevante caracterizando 73,8% da
amostra. Totalizando 46 dos entrevistados consideram a importancia do imovel possui
moveis com 57,5%. Apds, 35 deles revelaram o interesse da posigao solar com 43,8%,
nao tao distante da relevancia do tamanho do imdvel, sendo 33 pessoas alcangando
41,3% da representatividade, apds, representando menos relevantes, 24 pessoas se
importando com possuir sacada no imovel, representando 30% e finalmente a
churrasqueira, sendo 17 dos entrevistados considerando essencial, representando

21,3% da amostra.
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Grafico 8 — Motivo da locagao temporaria
8- Qual foi o motivo da locagao temporaria?

80 respostas

@ Férias

® Separacio
® Trabalho
@ Estudo

@ Nao alugou

48,8%

Fonte: elaborada pela propria autora (2020).

Destaca-se no Grafico 8, de 62,5% dos entrevistados que locaram iméveis, o
motivo maior da locacdo temporaria, ressalta-se que 48,8% dos entrevistados, a
procura constante sdo para passar as férias, na sequéncia a a necessidade de
encontrar um locagao por motivos que envolvem o trabalho sendo 8,8% e outros casos
como motivo de separagao e estudo com a representatividade de 4,9% da amostra.
Levando em consideracao que 37,5% ainda nao tiveram a necessidade de locar até o

momento.

Grafico 9 — Frequéncia para uma locacao temporaria
9- Qual a frequéncia vocé aluga um imovel?

80 respostas

@ A cada uma semana
@ A cada um més

® Semestraimente

@ Anualmente

@ Nenhuma das opgdes
@ Raramente

@ Apenas 2x

Fonte: elaborada pela prépria autora (2020).

No presente Grafico 9, totalizando 58,7% dos interrogados que ja realizaram

a locagao em algum periodo de sua vida, sendo eles 46,3% alegam ja ter alugado
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anualmente e os demais como sendo semestralmente; raramente e apenas 2 vezes;

todos correspondendo a 12,4%, sendo que 41,3% nao alugam, conforme a amostra.

Grafico 10 — Alugaria novamente ou pela primeira vez uma locagéo temporaria
10- Alugaria novamente ou pela primeira vez, uma locacao temporaria?

80 respostas

@® Sim
@ Nio

@ Talvez

Fonte: elaborada pela prépria autora (2020).

No presente Grafico 9, totalizando 58,7% dos interrogados que ja realizaram
a locagado em algum periodo de sua vida, sendo eles 46,3% alegam ja ter alugado
anualmente e os demais como sendo semestralmente; raramente e apenas 2 vezes;

todos correspondendo a 12,4%, sendo que 41,3% nao alugam, conforme a amostra.

Grafico 11 — Preferéncia de moradia
11- Qual € a sua preferéncia de moradia?

80 respostas

@ Casa
@ Apartamento

58,8%

Fonte: elaborada pela prépria autora (2020)

No questionario do Grafico 11, é possivel visualizar o favoritismo que
corresponde a 58,8% preferindo morar em casa, enquanto que 41,3% dos individuos

tem a preferéncia de moradia por apartamento.
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5.5.3 Sugestoes propostas

Finalizando a enquete na questdo 12, propde-se quaisquer sugestdes em
relacédo a locacao de imdveis, sendo de grande relevancia para analise da viabilidade
do novo empreendimento.

Desta forma, os interrogados salientam que a populagdo esta sendo
tensionada, tanto pelas condicbes econémicas do pais, como pela velocidade com
que tendéncias mudam hoje em dia. Menciona-se que as pessoas tém liberdade de
deixar para tras suas vidas e recomecgar a cada momento. Mudar de emprego,
carreira, trocar de faculdade, trocar de curso, trocar de carro, de casa, de cidade ou
até de conjuge.

Num mundo tdo volatil e com um pais onde se paga tdo caro para viver, o
ideal sera investir em praticidade e custo. Um lugar mobiliado, incluindo todos os
eletrodomésticos e utensilios domésticos, contendo roupas de cama, mesa e banho
por um preco favoravel, sera a escolha certa para investir.

Em virtude da qualidade vida de algumas pessoas que séo transferidas por
justificativa de trabalho ou estudos, € interessante pensar a respeito de contratos de
menos tempo, ndo sendo obrigatorio permanecer um ano no imovel.

Contratos curtos, onde a pessoa pode cancelar com maior facilidade, embora
pensando sempre na seguranga, conservagao e limpeza; voltado para a realizagéo de
um bom investimento entre todos os envolvidos.

Embora ndo se encontram muitas opg¢des de locagdo por temporada
residencial, acredita-se em uma crescente procura por este tipo de servigo, com
possibilidade de avaliar o tipo de imdvel, dependendo do motivo da viagem que o
cliente ird buscar.

E dificil, porém necessario pensar nas pessoas e ndo apenas nas estatisticas
e valores comerciais. Avaliar o cliente, seus intensdes e sua personalidade antes de
fechar um negécio de ser sem duvidas primordial aprofundar-se na ciéncia de analisar

individuos deve favorecer a solidez dos negécios em um mundo tao volatil.



58

6 ANALISE DO CONTEXTO DO NOVO NEGOCIO

No capitulo presente, serdo apresentados os assuntos que abracam a
integracdo do empreendimento no seu ambiente organizacional, e de que modo a
mesma é associada com o0 micro e macroambiente, concluindo com um parecer
relativo a suas forgas e fraquezas por meio da utilizacdo de estudo da analise SWOT.

Conforme Chiavenato (1995), nenhum negdcio estda s6 no mundo. Os
empresariais envolvem-se em um ambiente de iniciativas e de incessantes mudancas,
tendo que estabelecer relagbes de forma a buscar a sobrevivéncia e entendimento.
Associado a isso, o empreendimento precisa identificar seu ambiente e observar
variaveis internas — microambiente — e externas — macroambiente — em seu
planejamento estratégico.

Kotler (2000) alega que os apontamentos macro ambientais a serem
apontados sao: tecnoldgicos, politicos-legais, econdmicos e socioculturais, e os
razbes micro ambientais a serem apontadas sao: clientes, fornecedores,
concorrentes, e entidades regulamentadoras.

Assim sendo, a administracdo do empreendimento necessita reconhecer em
seu centro, as oportunidades e ameagas agregados a cada variavel, bem como
compreender suas forcas e dificuldades, de modo a desenvolver o planejamento,
diminuindo os riscos e fortalecer as chances de triunfar com sucesso. Como
observado, encontram-se a seguir, a analise micro e macro ambiental relacionada a

orientagao de novo negocio apontado neste trabalho.

6.1 MICROAMBIENTE

A analise do microambiente, pode ser esclarecida através da afirmacao do
autor brasileiro mais renomado na area de administragdo de empresas e de recursos

humanos.

Envolve um conjunto de fatores competitivos — a ameaca de novos entrantes,
fornecedores e poder de barganha de compradores, produtos substitutos e o
grau de intensidade da rivalidade entre concorrentes - que exerce influéncia
direta sobre a organizagdo, suas agdes e reagbes competitivas
(CHIAVENATO; SAPIRO, 2009, p. 110).
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De forma a reconhecer as variaveis apresentadas acima, apresenta-se abaixo

0 mapeamento dos agentes microambientes do novo negdcio.

6.1.1 Clientes

A localizagdo do novo negdcio se dara no municipio de Bento Gongalves e
acordo com o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica — IBGE (2019), o municipio
tem uma populagéo 120.454 habitantes, e um PIB Per Capita de R$ 48.069,12 (2017).
Estes dados demonstram que o municipio de Bento Gongalves € considerado uma
cidade de populacao de classes A, B e C. Além destes dados, a pesquisa quantitativa
demonstrou que 97% da amostra possui renda mensal média de até 10 salarios
minimos. Com bases nos dados demonstrados acima, estima-se que o novo
empreendimento possuira uma carteira de clientes bastante diversificada em relagao
a sua classe social, com énfase nas classes A, B e C, uma vez que estas possuem
uma renda média que permite o investimento na locagao de imoveis.

a) Midias Sociais: através de site, redes sociais como Facebook e Instagram

para divulgar os imoveis da empresa;

b) Empresas: buscando realizar parcerias com empresas locais, que precisam

de locais temporarios para funcionarios que serdo contratados fora do

municipio.

6.1.2 Fornecedores

Para que o estabelecimento ofereca aos seus clientes um atendimento
condizente com a proposta de valor apresentada neste trabalho, no ramo imobiliario
os fornecedores sao os proprios proprietarios dos imoveis disponiveis para locacgao.
Relacionado a isso, como o novo negécio pretende oferta imdveis temporarios e com
mobilia, a orientagdo aos proprietarios dispostos é fornecer com todos os eletros e
moveis necessarios para a efetivagdo do negédcio. A parceria com administradora de
condominios do municipio pode ajudar a captar proprietarios dispostos a alugar
temporario.

a) Adcon atua no municipio desde 2007, conhecida como uma das empresas

gue mais cresceram no seu segmento nos ultimos anos;

b) Brunetto: surgiu como uma ferramenta de organizag&o burocratica para as
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edificagcdes na década de 80, através de caracteristicas fundamentais de
carater, como estimulo por gostar da administracdo condominial;

c) Caza: com o objetivo de facilitar o Dia a Dia de sindicos e condéminos
através do gerenciamento transparente, sempre com ética, respeito e
responsabilidade;

d) Sindicare: atua desde 2011 no mercado, € uma empresa de administragao
de condominios sempre focada a transparéncia na prestagao de contas de
seu condominio, buscando solug¢des ageis nos servigos prestados.

Além das administradoras de condominios, a empresa necessitara de bons
profissionais terceirizados, uma vez que os iméveis necessitarao de reparos e limpeza
evitando problemas que impossibilitem a ocorréncia do mesmo. A parceria com
profissionais autdnomos para servicos de reparos e manutengao sera indispensavel

para o funcionamento do negdcio.

6.1.3 Concorrentes

No mercado presente, as imobiliarias locais prezam por prazos
indeterminados e a maioria dos iméveis em oferta sdo sem moveis, portanto nao
sendo tao consideraveis para o novo negocio. O concorrente relevante e exemplo de
sucesso € o servigo online para anuncios de iméveis Airbnb, com a possibilidade de
reservar acomodacgdes e hospedagem em todo o mundo.

O novo negdcio possui caracteristicas parecidas, porém inicialmente apenas
sera no municipio de Bento Gongalves e dependendo do andamento, possivelmente
estendera para cidades vizinhas. Estabelecer somente neste municipio, permite
proporcionar o diferencial de que a propria imobiliaria se encarregara de fazer todos
os tramites necessarios, bem como a vistoria do imével na entrada e saida,
diferentemente do Airbnb em que o proprio proprietario se encarrega de entregar e
busca as chaves verificando se o imovel esta de acordo.

Pensando nisso, o proprietario ndo tera esse compromisso e nao precisara se
preocupar com a entrada e saida, pois a limpeza e os cuidados necessarios para o

funcionamento do imdvel, a imobiliaria € quem se responsabilizara.
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6.1.4 Entidades regulamentadoras

Em uma Imobiliaria é necessario que o corretor obtenha a carteira registrada
no CRECI — Conselho Regional de corretores de imoveis, sendo o érgéo responsavel
por toda fiscalizagcédo e regulamentagao do setor de corretagem imobiliaria. O mesmo
foi fundado em 1962, no mesmo ano de criacdo do Conselho Federal dos Corretores
de Imoveis (COFECI).

Os orgéos fiscalizadores ndo realizam visitas periddicas, porém atuam com
rapidez frente a denuncias de irregularidade no exercicio da profissao. Desta forma, é
uma certificagdo indispensavel para o corretor, permitindo o profissional trabalhar com

de forma legal, garantindo seguranga nas transag¢des imobiliarias.

6.2 MACROAMBIENTE

De acordo com Wright, Kroll e Parnell (2000), as empresas séo afetadas por
quatro forgas macro ambientais: as politico-legais, as econémicas, as tecnoldgicas e
as sociais. De maneiras geral, estas forgcas ndao estdo sob o controle direto da
empresa, mas influenciam diretamente em seu planejamento. Ja para Serra, Torres e
Torres (2003), estas forcas também apontam um elemento consideravel para
reconhecer oportunidades e ameacgas, de forma que a organizagdo avalie

constantemente o posicionamento competitivo no mercado.

6.2.1 Fatores econémicos

O Brasil e o0 mundo tém enfrentado no ano atual de 2020, o pior cenario
econdmico, politico e fiscal dos ultimos tempos. Com a imprevisivel pandemia viral
conhecida como COVID - 2019 ou Corona virus, a rotina de toda populagcado nao esta
sendo mais a mesma. Apos decreto de paralisacao para a prevencgao de disseminagao
com o objetivo de evitar aumento de mortes pela doenga, empresas e
estabelecimentos foram obrigados a fechar, funcionando apenas os empreendimentos
essenciais como mercados, farmacias e postos de combustiveis.

Desta forma, segundo o site IBGE (2020) é possivel visualizar que o PIB do
Brasil em 2019, foi de R$ 7,3 trilhdes e em 2020 no 2° trimestre, o valor foi de R$ 1



62

653,0 bilhdes. Portanto ndo houve crescimento, sendo — 2,2% acumulado em 4
trimestres de 2020.

Esta situacdo atual de grande instabilidade, tém ocasionando em um forte
impacto na atividade econdmica e consequentemente afetando o aumento do indice
de desemprego, queda da renda familiar, queda dos principais indicadores
macroecondmicos, como o PIB, e atragdo de capital internacional, levando a um
pessimismo empresarial generalizado.

O contexto inibe a geragao de trabalho e renda, podendo afetar os resultados
de captacgao e retengao de clientes para o novo negécio, tendo em vista que um dos
nichos que levam as pessoas a procurar a imobiliaria, justamente sao turistas com
interesse em passar alguns dias na cidade de Bento Gongalves.

As condi¢des econdmicas tém grande influéncia nas transagdes imobiliarias.
Afirmam Wright, Kroll e Parnell (2000) que os fatores com maior relevancia sao
consagrados como: as mudancgas constantes de aumento ou diminui¢do do PIB -
produto interno bruto do pais, as oscilagbes da inflagdo, do ddlar e na taxa de juros.
De acordo com Chiavenato e Sapiro (2009), é necessario avaliar a renda real dos
individuos, a taxa de distribuicdo, o acréscimo de renda, o modelo de consumo e
poupancga, o nivel de emprego, o mercado de capitais e a balanga de pagamentos.

Com base no jornal Pioneiro (2020), através de um levantamento tecnolégico
€ possivel observar que 60% dos turistas sao do estado do Rio Grande do Sul e 38%
dos mesmos realizam viagens para apenas uma cidade turistica. Desta forma, o
mesmo acontece com turistas de outros estados, representando 45% que visitam o
Rio Grande do Sul e a tendéncia é visitar mais de um local turistico.

Em pesquisas do Sebrae do Rio Grande do Sul, analisou-se o fluxo turistico
de 15 municipios em 2019, entre eles esta Bento Goncgalves. Esta pesquisa constatou
que 60% dos turistas sdo gauchos; 38% viajam apenas para uma cidade; 45% de
turistas de outros estados conhece apenas uma cidade do RS, sendo que a metade
dos turistas de outros estados que viajam para o RS séo de classes A e B, concluindo
que 50% deles tém entre 18 e 40 anos.

Apensar das restrigdes ainda impostas pela pandemia, a busca por viagens a
destinos brasileiros se intensificou ao longo do més de julho e a procura por viagens
para os meses de agosto a outubro teve crescimento médio de 30% a cada semana,

em comparacao ao periodo imediatamente anterior, com buscas continuas para os
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demais meses restantes do ano e inicio de 2021, resultando em boas perspectivas

para os anos futuros.

6.2.2 Fatores politicos-legais

No que diz a respeito dos fatores politicos legais, Chiavenato e Sapiro (2009)
categorizam as principais politicas de governo que influenciam as empresas como:
politica monetaria e fiscal, legislagao social e regulamentos, leis de defesa econémica
e relacionamento do governo com setores produtivos. E responsabilidade da empresa
dominar as principais leis que influenciam, bem como perceber de que forma estas
afetam os concorrentes e seus consumidores. Segundo consulta ao site do Sebrae
(2020), para que se inicie um novo negocio Sao necessarios 0s seguintes
procedimentos:

a) registros junto a Secretaria de Receita Federal, para aquisicdo do CNPJ;

b) registros na Junta Comercial;

c) registros junto a Receita estadual, para obtencgéo da inscrigdo estadual,

d) registros junto a prefeitura, para obtencdo do alvara de localizacédo e de
licenca sanitaria;

e) registros na Secretaria Estadual da Fazenda;

f) enquadramento na Entidade Sindical Patronal em que a empresa se
encaixa (obrigatorio o recolhimento da Contribuicdo Sindical Patronal por
ocasiao da constituicdo da empresa até o dia 31 de janeiro de cada ano);

g) ser credenciada pelo CRECI — Conselho Regional de Corretores de
Imdveis, onde a instituicdo pode ser encontrada nos estados da federacao
e no distrito federal.

h) cadastro na Caixa Econdmica Federal (CEF) no sistema Conectividade
Social;

i) autorizagao do Corpo de Bombeiros;

j) cadastro Municipal de Vigilancia Sanitaria (CMVC), do Sistema Estadual de
Vigilancia Sanitaria (Sevisa); Além dos procedimentos listados acima, a
organizacdo devera atentar-se as constantes atualizagcdes e edicdo de
novas normas e leis pelos érgéaos regulamentadores, uma vez que esta é

uma caracteristica de nosso pais (CONJUR, 2017).
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6.2.3 Fatores tecnolégicos

Relativo fatores tecnoldgicos, Chiavenato e Sapiro (2009) esclarecem que o
progresso do conhecimento e tendéncias tecnoldgicas podem intervir na utilizagdo de
produtos e servigos. Do mesmo modo, para Wright, Kroll e Parnell (2000, p. 54), “as
mudancgas na tecnologia afetam as opera¢des de uma empresa, bem como seus
produtos e servigos.” Dentro desta compreenséo, relacionando a imobiliaria como um
meétodo tradicional pouco influenciado pelas evolugdes tecnoldgicas, compreende-se
que os aperfeicoamentos neste setor ndao sao desfavoraveis ao novo
empreendimento. Pelo contrario, as novas tecnologias sdo fonte de perspectivas
positivas, uma vez que recursos digitais sdo inclusos na imobiliaria Dia a Dia através
de aplicativos de agendamentos softwares de gestdo, bem como a modernizagéo da

divulgacao dos iméveis em oferta.

6.2.4 Fatores sociais

Conforme Kotler (1998) determina que os fatores sociais sdo a forma como a
sociedade expandem seus valores, crencas e normas. “As pessoas absorvem, quase
inconscientemente, uma visdo de mundo que define seu relacionamento consigo
mesmas, com 0s outros e com o universo” (KOTLER, 1998, p. 155).

Complementando este raciocinio, Hisrich, Peters e Shepherd (2014) relatam
que esta forga engloba os valores, as tradicbes, as tendéncias sociais e as
expectativas que uma sociedade tem em relagao a empresa. Deste modo, os fatores
sociais também devem incluir as mudangas demograficas, pois é possivel afetar
diretamente a demanda do negdcio.

O municipio de Bento Gongalves é colonizado pela maioria dos imigrantes
italianos, e que até o momento presente esta cultura € predominante no municipio,
sendo muito comum ouvir pelas ruas do expressdes do dialeto Italiano.

Por conta da forte presenca desta cultura entre os potenciais proprietarios,
sugere-se que os colaboradores da empresa tenham conhecimento de algumas das
expressdes e possam comunicar-se desta forma com seus clientes, de maneira a
manter alinhado os valores da sociedade, a fim de criar um lago emocional com a

imobiliaria.
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6.3 OPORTUNIDADES E AMEACAS

Para a conclusédo da analise do macroambiente, a imobiliaria deve perceber
oportunidades e ameacgas relacionado ao modelo de negocios. Estas podem ser
categorizadas, segundo Churchill Jr. e Peter (2013), como atividades do ambiente
externo que sao de dificil controle. Ja Djalma (1999) classifica as oportunidades e
oportunidades como:

a) Oportunidades: sdo as variaveis externas e n&o controlaveis pela empresa,
que podem criar condi¢des favoraveis para a empresa, desde que a mesma
tenha condicdes e/ou interesse de usufrui-las;

b) Ameacas: sdo variaveis externas e néo controlaveis pela empresa que
podem criar condi¢des desfavoraveis a empresa.

Na concepcgao de Kotler (1998), as oportunidades devem ser classificadas de
acordo com sua atratividade e probabilidade de sucesso e as ameacgas de acordo com
gravidade e probabilidade de ocorréncia. Desta maneira, o administrador tera maiores
condigdes de elaborar estratégias de defesa para ameagas que ponham em risco a
viabilidade de negdcio bem como acompanhar com maior distancia as ameagas que
Ihe permitam correr os riscos, além de potencializar as melhores oportunidades do
mercado de forma a aumentar seus lucros.

Ao realizar uma andlise no macroambiente do novo negdcio proposto,
apresentam-se abaixo as ameacas e oportunidades encontradas:

a) Oportunidades:

- Crescimento da demanda por imoveis: o crescimento da demanda
podera gerar um aumento do nivel de emprego e renda, levando ao
crescimento da demanda por servigos, uma vez que mais pessoas
entrardo no mercado de trabalho e precisardo de servicos voltado a
locac&o de imoveis;

- Exposicdo em feiras e eventos: Bento Gongalves, oferece muitas
oportunidades de feiras e a exposi¢cao da imobiliaria sera excelente
marketing para o reconhecimento, principalmente porque o publico que
frequenta estes eventos sera o publico alvo para os servigos ofertados;

- Ampliacédo com imodveis de cidade vizinhas: conforme o andamento do
processo de trabalho em Bento Gongalves, a longo prazo os servigos

poderédo ser ampliados para cidades vizinhas como Garibaldi e Carlos
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Barbosa;

- Mercado de nichos: conhecendo os nichos que a imobiliaria pretende
alcangar, sera acessivel a divulgagdo para poder atrai-los. Sao
estabelecidos como nichos, os divorciados, turistas, estudantes e
trabalhadores temporarios, sendo a maioria deles de fora da cidade.

b) Ameacas:

- Crise Econdmica: a baixa atividade industrial e consequente estabilidade
do PIB em baixos niveis, deve manter o raso nivel de emprego e renda,
ampliando a crise econ6mica e fiscal e reduzindo a demanda por
servigos imobiliarios;

- Normas e Legislagéo: a instabilidade politica e o viés ideoldgico politico
partidario presente nas instituicdes publicas nas esferas nacional,
estadual e municipal podem culminar em novas normas e legislagcbes
que inviabilizem o funcionamento da empresa,;

- Alteragdes culturais: Com o costume de locagdes por prazo determinado
e iméveis sem mobilia, podera haver divergéncias e duvidas
principalmente para proprietarios inseguros;

- Concorréncia: empreendimentos de outros setores do mercado

imobiliario, podem afetar nas locagdes temporarias.

6.4 FORCAS E FRAQUEZAS

Ap0s a identificagao das ameacas e oportunidades que cercam a empresa, o
gestor deve realizar uma avaliagdo no microambiente de seus pontos forte e pontos
fracos. Djalma (1999) classifica as forga e fraquezas da organizagédo como:

a) Pontos fortes: sao as variaveis internas e controlaveis que propiciam uma

condicao favoravel para a empresa, em relacao a seu ambiente;

b) Pontos fracos: sdo as variaveis internas e controlaveis que provocam uma
situacao desfavoravel para a empresa, em relagado a seu ambiente. Ainda
para Kotler (2000), cada empresa deve fazer uma avaliagao periddica de
suas forcas e fraquezas.

Desta forma, seguem abaixo as forgas e as fraqueza do negdcio proposto:

a) Pontos fortes:

- Qualificacdo profissional: qualificacdo dos funcionarios para o
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atendimento, através de cursos profissionalizantes e o certificado do
curso para a concretizagao do CRECI;

Acompanhamento das visitagcbes nos imoveis: Como serdo imoveis
mobiliados, sera seguido a risca o0s agendamentos com
acompanhamento para as visitagdes nos imoéveis interessados;
Sistema especifico para o ramo imobiliario: Sera utilizado o sistema via
SW, sendo um sistema de gestéo especifico para o ramo imobiliario para
melhor aproveitamento das informacgdes e dados;

Apresentacdo dos imdveis através de fotos e videos: E imprescindivel o
material de fotos e videos dos iméveis, pois permitird que o locatario
tenha um entendimento do imével, facilitando na busca e poupando

tempo para a escolha definitiva.

b) Pontos Fracos:

Baixa capacidade de investimento: Baixa capacidade de investimento
em equipamentos e instalagdes, uma vez que por conta do investimento
inicial os primeiros anos deverdo ser utilizados para pagamento do
capital investido;

Equipe reduzida: Inicialmente, a equipe de locagao contara com uma
equipe reduzida para diminuigdo de custos de funcionarios, porém com
possibilidade de contratacbes apdés a imobiliaria ser reconhecida no
mercado;

Dificuldade no manuseio do sistema: A dificuldade em lidar com o
sistema, podera ser um obstaculo a ser superado, visto que o sistema
possui vasta utilidade para armazenar os dados, tornando a troca de
informagdes agil e eficaz;

Inexperiéncia em empreender: Por ser o primeiro negécio dos
empreendedores, a inexperiéncia dificulta ao lidar com situacbes

cotidianas, principalmente na tomada de decisdes.

6.5 ANALISE SWOT

Para a analise global das oportunidades, ameagas, forgas e fraquezas de um

negocio e o posicionamento da organizagdo em seu ambiente, encontram-se

diversificados modelos que podem ser empregados. Dentre tantos, a matriz SWOT se
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sobressai pelo seu grande alcance e por conceber capacidades consideradas e
aproveitadas na concepcgao de estratégias organizacionais (CHIAVENATO; SAPIRO,
2009).

A matriz SWOT, acréonimo de Opportunities (Oportunidades) e Threats
(ameacgas), Strengths (forgas), Weaknesses (fragilidades), originou-se acerca dos
anos de 1960 nas escolas de negocio dos Estados Unidos, e constitui-se em uma
“metodologia capaz de abordar tanto o ambiente externo como o ambiente interno da
organizagdo em termos de oportunidades e ameacas exdgenas e de forgcas e
fraquezas enddégenas” (CHIAVENATO; SAPIRO, 2009, p. 181).

Levantados as oportunidades e ameacas, pontos fortes e fracos para a
abertura de uma nova imobiliaria no municipio de Bento Gongalves, cruzando estes
dados em uma matriz SWOT, é possivel adquirir o resultado apresentado no Quadro

4 apresentado abaixo:

Quadro 4 — Matriz Swot da imobiliaria Dia a Dia
AMALISE DO AMBIENTE INTERNO
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Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).
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Analisando o cruzamento da matriz Swot, evidencia-se que existem cinco
pontos criticos que recomendam atencdo do empreendedor. A elaboragdo de
estratégias permitira a agdo da empresa para que estes pontos criticos n&o
comprometam o negocio a medio e a longo prazo.

Os pontos de cruzamentos entre a concorréncia, a qualificacdo do profissional
e a habilidade do manuseio do sistema sdo fundamentais para que a empresa possa
se sobressair entre os demais no ramo imobiliario e consequentemente sendo uma
referéncia no mercado. Como as necessidades da sociedade mudam cada vez mais
rapido, € necessario a adaptacao e aperfeicoamento constante.

Portanto, é importante que o profissional buscar uma qualificagao profissional
bem como a capacitagdo em processos voltados para a locagédo e agenciamento de
imoveis, para o entendimento também do outro ponto de cruzamento entre a
qualificagdo profissional e as normas e legislagdo para que possam ser
compreendidas. Visto que esta area de atuagao é bastante voltada para inumeras
normas e regulamentos, € necessario o conhecimento basico, principalmente a lei do
inquilinato que deveréo ser cumpridas.

O ponto de cruzamento das alteragcbes culturais entre a inexperiéncia em
empreender e a baixa capacidade de investimento; devera ser analisado necessitando
de uma acao imediata, ja que sera um trabalho de modo diferenciado em comparacéao
as demais imobiliarias da cidade. Assis sendo, a agdo imediata destes principais
pontos sendo considerados criticos, pode acarretar em uma significativa relevancia
para a concretizagdo de resultados positivos, sendo fatores chave no cenario

imobiliario.
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7 PLANO MERCADOLOGICO

O conceito mais convencional do Marketing estabelece um planejamento
mercadologico constituido pelo mix de marketing, denominado de 4 Ps do Marketing
— Produto, Preco, Praga e Promocgao, ordenados desta maneira, para atingir os
objetivos do processo organizacional. Especificam Kotler e Armstrong (2008):

a) Produto: se refere a ordem entre bens e servicos disponibilizado pela

organizagao;

b) Preco: € o montante que devera ser pago pelo cliente para adquirir o servigo
ou o produto em oferta;

c) Praca: traduz-se em como é disposta pela organizagdo para garantir a
consumacao dos servigos e produtos;

d) Promocéao: fundamenta sobre a forma de comunicagdo e exposicao
relativos ao mercado que sao apresentadas pelas instituigdes.

Na atualidade Kotler e Keller (2019, p. 28) destacam que além dos 4 Ps, é
agregado os 4 Ps da moderna administracdo de marketing, criada pelo
professor Jerome McCarthy. A complementagdo da metodologia, tem como objetivo
mostrar o motivo de algumas marcas que sao mais agregadas que outras, porque
algumas sao mais reconhecidas que outras e porque sdo mais vendidas que as
demais; garantindo um plano de marketing mais completo.

a) Pessoas: condiz a respeito do atendimento dos funcionarios e o
relacionamento com o cliente os vendo com outros olhos, ndo apenas como
compradores;

b) Processos: se remete a organizacdo de toda administragdo para a
concretizagcdo do sucesso da empresa, inclusive ideias inovadoras,
aperfeicoamentos e relacionamentos longos;

c) Programa: esta relacionada aos tradicionais 4 Ps mais antigos e a
variedade de outras relagbes a marketing da atualidade.
Independentemente do que for aplicado, a intencdo é o sucesso da
empresa;

d) Performance: é a conquista de evidéncias dos resultado e consequéncias
em relacao a empresa.

Neste capitulo sera retratado o plano mercadoldgico para o novo negécio

mencionado, com o intuito de desenvolver os oito pilares fundamentais baseados no
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mix de marketing e os 4 Ps da moderna administracao de marketing, estabelecendo

estratégias inerentes para a efetivagao na pratica empresarial.

7.1 SEGMENTOS DE CLIENTES

Considerado uma resolugao de grande relevancia para quem esta iniciando
uma empresa, € necessario determinar para que publico alvo sera ofertado os
produtos e servigos.

Levando em consideragdo de que as empresas possuem ambientes com
processos insuficientes e implementacdes de marketing precisando ser centralizadas,
de forma a otimizar as ag¢des de marketing, buscando o nicho de mercado e
potencializando os seguimentos.

Esta metodologia de Kotler (1998) é conhecida como segmentacdo de
mercado. Conforme Weinstein (1995, p. 18), “a segmentacao é o processo de dividir
mercados em grupos de consumidores potenciais com necessidades e ou
caracteristicas similares, que, provavelmente, exibirdo comportamento de compra
similar”. Estes atos resultam na descoberta dos consumidores que o empreendimento
conquistara melhores rendimentos em suas a¢des de marketing e em concordancia
com Kotler e Armstrong (2008) fragmentado e classificados com segmentagao
geografica, segmentagcdo demografica, segmentagdo comportamental e psicografica.

Estabelecendo qual o planejamento de segmentacdo a Imobiliaria Dia a Dia
executara, identificando-os a seguir as preferéncias e suas peculiaridades:

a) Segmentacao geografica: funda-se na divisdo das transacdées em diversas
unidades de mercado conforme a area geografica, sendo como paises,
regides, estados ou bairros. Como a imobiliaria Dia a Dia possuira um site
com as ofertas, ndo havera limites em relagao a negociagao;

b) Segmentagdo demografica: representa a distribuicdo das transagdes
separadas em agrupamento com o apoio nas circunstancias baseadas na
mais utilizadas como a renda para custos da diaria entre R$ 70,00 a R$
350,00 a diaria, para as classes A, B e C;

c) Segmentagdao comportamental e psicografica: embasa-se em separar as
transacdes em agrupamento fundamentado no conhecimento relacionado
ao servico ou produto, nos comportamentos do mesmo, no uso e a

resisténcia ao servico. O principal intuito € a locacado de imdveis relacionado
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ao turismo e negociagdes a curto prazo de no minimo uma semana e de no
maximo trés meses.

Conforme Kotler e Amstrong (2008) a segmentagado comportamental pode ser
composta em:

a) Ocasiao: quando os interessados a sentem a necessidade de buscar o
servigo. Portanto, quando o cliente em potencial precisa de um local
temporario, no maximo para trés meses a imobiliaria surge como opgao
para fornecer esta necessidade;

b) Beneficios: estabelece quando os clientes interessados buscam diferentes
beneficios nos servigos ofertados, sendo eles a economia, qualidade,
praticidade, rapidez. Por isso, a imobiliaria pode oferecer consideraveis
beneficios a este nicho de mercado, adaptando-se as necessidades deste
publico;

c) Status de utilizadores: diz respeito a clientes em potencial sao
segmentados em grupos de nao utilizadores, ex utilizadores, utilizadores
em potencial e novos utilizadores. A imobiliaria Dia a Dia é um servigo
ofertado na area de abrangéncia da nova empresa, possui exatamente
estes perfis de publico;

d) Classificagao de utilizadores: quando os clientes sdo segmentados em
pequenos, medio e grandes usuarios. Cabe, portanto, ao estabelecimento
concentrar seus esforgos para a captagéo de grandes clientes, superando
as expectativas dos servigos ofertados;

e) Status de Lealdade: baseia-se no mercado segmentado por padrao de
lealdade a uma marca. Portanto, a imobiliaria devera captar clientes com
alto poder de lealdade;

f) Estagio de aptiddao do utilizador: se remete aos clientes que possuem
diferentes estagios de aptidao para adquirir o servico. Com base a isso, a
empresa devera criar taticas para conscientizar seu mercado sobre os
servigos da imobiliaria e potencializar como clientes.

O novo negdécio em questdo, trabalha com a prestagcdo de servigos,
representada tangibilidade e necessidade basica, a segmentacdo mais apropriada €
a comportamental, pois através desta segmentacgao é estabelecida e caracterizada o
tipo de servico que sera proporcionado. Portanto, através da segmentacgao

demografica e comportamental, o novo empreendimento podera avaliar e decidir o
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segmento, através dos beneficios obtera o atendimento com maior perspectiva de
sucesso, determinando o publico alvo, formado por um grupo de pessoas interessadas
com necessidades em comum e que buscam o novo negdcio que se propde a atender.

Baseado a isto, a empresa devera adotar uma estratégia de marketing
diferenciado, aderindo a estratégia de marketing segmentado, o novo negdcio devera
possuir ferramentas para buscar diferenciacdo no seu mercado de atuagao,
agregando valor ao servico. Para a concretizagdo, serdo adotadas a seguintes
estratégias:

a) parcerias com administradoras para contatos com proprietarios de imoveis;

b) parcerias com feiras e eventos na cidade;

C) parcerias com o turismo e empresas que contratam colaboradores de

outros municipios e estados.

Dentro do processo de segmentagdo de mercado para o novo negécio, foi
realizada uma pesquisa de mercado com questdes de classificagdo comportamental
e demografica, registrada no capitulo 5 do presente trabalho.

Conforme a pesquisa com 80 entrevistados, 61,3% ja alugaram imoveis
temporarios, variando locagdes entre uma semana a trés meses correspondendo a
62,5% ja tiveram a experiéncia de locagdo temporaria, sendo mais requisitadas
locagdes com a diaria entre R$ 101,00 a R$ 150,00 representado 17,5%, levando em
consideragao principalmente a localizagdo dos imodveis e a disponibilidade de
garagem, com o principal motivo de aproveitar as férias e a frequéncia de uma vez a
cada ano e com base nas pesquisas, 68,8 % que alugariam novamente.

Para ampliar a avaliagao, buscou-se dados macro do regido onde a imobiliaria
sera instalada e conforme o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica — IBGE
(2019), o municipio de Bento Gongalves encontra-se situado na regido serrana do Rio
Grande do Sul e conta com uma populacao 120.454 pessoas, com IDHM — indice de
desenvolvimento humano alto de 0,778 e um PIB Per Capita de R$ 48.069,12 (2017).
Estes dados demonstram que o municipio de Bento Goncgalves é considerado uma
cidade de populacao de classes A, B e C e um 6timo indice de desenvolvimento.

Ainda no processo de segmentacao de clientes, sugere-se no Canvas do
presente trabalho a segmentagcdo de um publico especifico relacionado a turismo,
estudantes, divorciados e trabalhadores de grandes empresas do municipio, portanto
deve-se identificar estas oportunidades. Bento Gongalves possui grandes empresas,

que geram emprego e renda ao municipio e consequentemente potenciais clientes
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para o negocio proposto. Apresenta-se abaixo algumas das principais empresas do
municipio:

a) Hospital Tacchini: o unico hospital de Bento Gongalves, que também
atende municipios vizinhos e nasceu com o apoio da comunidade,
completando 96 anos de histéria, com foco na saude e bem-estar das
pessoas. Sendo grande referéncia para 31 municipios do interior do
Estado, € um dos hospitais mais bem equipados no Rio Grande do Sul e
mais bem conceituado hospital privado de exceléncia no Brasil. Sao 271
mil de area construida, conta com 265 médicos clinicos e sdo mais de R$
1.600 funcionarios, com diversas contratacbes de colaboradores
capacitados de outro estado, necessitando de imodveis para locacdo da
cidade (HOSPITAL TACCHINI, 2020);

b) M. Dias Branco — Fabrica Isabela: a fabrica M. Dias Branco, conhecida
como Isabella, ja com 65 anos de experiéncia e tem o propédsito de oferecer
alimentos e felicidade para toda a sociedade, sendo uma das maiores
industrias alimenticias do Brasil nos segmentos de mercado referente a
biscoitos e massas, com marcas regionais e nacionais. A sede esta
localizada no estado do Ceara, contando com um total de 17.500
colaboradores que sao distribuidos em 15 industrias, sendo uma delas,
localizada em Bento Gongalves. Por isso, algumas contratagdes
temporarias sdo pessoas de outros municipios e estados, que precisam de
uma moradia até a conclusdo de suas atividades (M. DIAS BRANCO,
2020);

c) RGE: a empresa RGE é encarregada por distribuir 65% da energia elétrica
utilizada no Rio Grande do Sul, em 381 municipios, sendo a maior
distribuidora da CPFL em relacdo a numero de cidades atendidas e em
extensao territorial urbanas e rurais do Centro-Oeste, Norte e Nordeste do
estado, com inumeros investimentos ja realizados que s&o essenciais para
desenvolvimento socioecondémico. Desta forma, profissionais de outros
municipios sao transferidos com prazos determinados para Bento
Gongalves para a concretizagao de obras de fortalecimento de rede e
trocas de diversos postes locais da cidade (RGE-RS, 2020).

Portanto, através das empresas da cidade, € possivel perceber que estes

colaboradores buscardo imdéveis conforme o segmento de clientes proposto no
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modelo Canvas - pessoas pertencentes as classes A, B e C, colaboradores de
empresas e industrias locais estdo alinhados com a realidade do municipio e
comprovada a necessidade de imoveis temporarios conforme os dados obtidos na

pesquisa de mercado.

7.2 ANALISE DE MERCADO

A cidade de instalagdo do novo empreendimento sera o municipio de Bento
Gongalves. Como apresentado no capitulo 7.1, o municipio apresenta importantes
caracteristicas para a abertura de um novo negocio no setor de servigos voltado ao
ramo imobiliario, como:

a) o municipio possui um IDHM — indice de desenvolvimento humano alto de

0,778, isto €, uma cidade que oferece 6tima qualidade de vida;

b) o PIB de Bento Gongalves é elevado, o que identifica que ha poder

aquisitivo entre as potenciais empresas;

C) 0 municipio possui grandes empresas, dentre elas, 3 citadas neste trabalho

e que empregam grandes quantidades de mao de obra, sendo muitas
destas contratagdes de outras municipios ou entdo outros estados do Brasil
e, portanto, se encaixando no perfil de publico que necessita do servigo
proposto.

Da mesma maneira que o mercado apresenta boa potencialidades de clientes,
também encontram- se concorrentes relevantes para o municipio. Além de haver
hotéis que disponibilizam quartos por alguns dias com pregos agregados, por outro
lado existem as imobiliarias com prazo minimo de 12 meses, sendo a sua maioria sem
mobilia necessaria, ndo sendo um bom negdcio para estes contratados a curto prazo.

Por isso, o concorrente mais significativo € o servigo online para anuncios de
imoéveis Airbnb utilizada em todo o mundo, sendo uma plataforma de intermediagao
de aluguéis entre proprietario e locatario, portanto o acompanhamento acontece pelo
proprio proprietario do imédvel, tornando uma tarefa corriqueira e trabalhosa,
principalmente para investidores com mais de um imovel.

Sendo assim, a imobiliaria Dia a Dia prestara os servigos necessarios e se
encarregara de fazer todos os tramites e administragcédo entre locador e locatario, bem
como a vistoria do imovel na entrada e saida, realizando o acompanhamento na

entrega e recebimento e averiguando se o imdvel sera entregue de acordo com a
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vistoria de entrada, contratando profissionais de limpeza, encanadores ou eletricistas
caso necessario.

A cidade de Bento Gongalves, conhecida como “a capital brasileira do vinho”
tem se destacado nos ultimos anos e demonstrando ser bastante promissora com a
diversidade de rotas turisticas oferecidas; suas feiras e eventos, gerando economia
nas quatro estagdes do ano e pela importancia dos polos industriais e moveleiros que
s&o conhecidos nacional e internacionalmente (BENTO GONCALVES, 2020a, 2020c).

Infelizmente com a situagdo atual de 2020 a nivel mundial, referente a
pandemia Corona Virus, todos os eventos agendados foram desmarcados para
prazos indeterminados, com o objetivo de evitar aglomeracdes para que n&o haja
proliferacdo do virus. Todas as rotas turisticas precisaram se adaptar com medidas
de higienizac&o e diminuicdo de turistas, mudando totalmente o cenario que poderia
ter sido o melhor dos ultimos tempos. A vacina para todos ainda esta longe de
acontecer e no momento € preciso nos manter em isolamento para diminuir a
transmissao para pessoas com fatores de risco.

Na Serra Gaucha, que se sobressai no cenario nacional no progresso do
Enoturismo, de acordo com Parisotto entrevistado pera Revista News (2020), relata
sobre o impacto do COVID-19, pois houve o comego dos cancelamentos pelos turistas
que estavam marcados em margo e outros que ja estavam em Bento Gongalves com
pacotes comprados, mas que preferiram cancelar e regressar para suas cidades.

Com base na comparagdao de resultados de 2019 e 2020 relativos ao
desenvolvimento da cidade, Parisotto avalia conforme o mesmo periodo do ano de
2019 e em margo deste mesmo ano, a cidade recebeu 116.415 visitantes e um no
més depois, em abril 102.613, contabilizando um total de 219.028 turistas. Em 2020,
no més de margo sao 49.187 visitantes e em abril 3.207, acumulando 52.394 turistas.

Baseado no levantamento, houve uma queda de 42,25% no més de margo.
Ja em abril, houve uma queda drastica de 97% e projecdes para o PIB — Produto
Interno Bruto sendo de -5,12% com base em relatérios da CNC - Confederacéao
Nacional do Comércio de Bens, Servigos e Turismo, apenas dados com base em uma
parcela, pois ainda nao ha uma data definitiva para o término da crise. A CNC destaca
que o segmento de servicos € um dos mais atingidos pelo COVID-19, sendo o
segmento com maior dificuldade de adaptacgéao referente a algumas atividades atuais,

dentre eles o turismo.
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7.2.1 Previsao de vendas

Estabelecer a previsdo de vendas além de existir a imprevisibilidade do
ambiente externo, relacionados a aspectos politicos, econdmicos, tecnoldgicos e
sociais, ha também ajustes internos a serem realizados no proprio negdécio em
decorréncia de sua evolugao e amadurecimento. O autor Gobe et al. (2007), explica
que a previsdo de vendas € uma estimativa numérica das expectativas da empresa
para um determinado momento e que seu sucesso depende de fatores externos que
nao estao sob controle da organizacédo e de fatores internos, que baseiam- se na
capacidade dos gestores de entenderem este cenario.

Para o negdcio proposto do presente trabalho, a principal fonte de receita da
empresa sera do mercado imobiliario. Assim, para estabelecer um preco condizente
com a proposta de valor alinhado com o mercado atual, pesquisou-se o site Airbnb.

Baseado nos dados do site Airbnb (2020) atualmente sdo 300 imoéveis
ofertados no municipio de Bento Goncgalves, desde quitinete a casas individuais
mobiliados, para melhor comodidade e privacidade dos visitantes interessados.

Na pesquisa, os bairros que costumam ser mais procurados e que serao mais
procurados para temporada sdo: Centro, Cidade Alta, Fenavinho, Sdo Francisco e
Humaita. Enquanto que os tipos de imoveis procurados sao: apartamento de 1
dormitorio, apartamento de 2 dormitdrios, apartamento de 3 dormitdrios, casa

residencial e quitinete.

Tabela 1 — Valores das diarias com base no tipo de imoével e localizacao

BAIRROS DOQII:\,II-II-'?(';RIO DOI?I\:ITI'((?);IOS DOI?I\:ITI'((?);IOS RESE)AESNAE:IAL QUITINETE
Centro R$ 110,00 R$ 145,00 R$ 200,00 R$ 350,00 R$ 90,00
Cidade Alta R$ 120,00 R$ 165,00 R$ 210,00 R$ 450,00 R$ 95,00
Fenavinho R$ 80,00 R$ 120,00 R$ 170,00 R$ 250,00 R$ 55,00
Sao Francisco R$ 90,00 R$ 135,00 R$ 190,00 R$ 300,00 R$ 70,00
Humaita R$ 100,00 R$ 135,00 R$ 180,00 R$ 300,00 R$ 65,00
Média de bairros R$ 100,00 R$ 140,00 R$ 190,00 R$ 330,00 R$ 75,00

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

A Tabela 1 estabelece os valores com base na média dos valores em relagao
a apartamentos de 1, 2 e 3 dormitérios, casa residencial e quitinetes. Desta forma,

baseia-se também no tempo de locacao conforme a intengao do cliente, sendo destes
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prazos, o tempo minimo é de 3 dias e o prazo maximo de até 90 dias, com um contrato

assinado.

Tabela 2 — Valores das diarias com baseado na média dos bairros e nos prazos

APTO1 APTO 2 APTO3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE
Valor de 3 dias R$ 300,00 R$ 420,00 R$ 570,00 R$ 990,00 R$ 225,00
Valor de 7 dias R$ 700,00 R$ 980,00 R$ 1.330,00 R$ 2.310,00 R$ 525,00
Valorde 10 dias  R$ 1.000,00 R$ 1.400,00 R$ 1.900,00 R$ 3.300,00 R$ 750,00
Valor de 15 dias R$ 450,00 R$ 2.100,00 R$ 2.850,00 R$ 4.950,00 R$ 1.125,00
Valorde 30 dias  R$ 3.000,00 R$ 4.200,00 R$ 5.700,00 R$ 9.900,00 R$ 2.250,00

Fonte: elaborado pela propria autora (2020).

Inicialmente, o foco total da imobiliaria Dia a Dia, sera nos agenciamentos de
iméveis, com o intuito de angariar o total de 70 imoveis mobiliados, sendo 25 imoveis
de 1 dormitério, 20 imoveis de 2 dormitorios, 8 de trés dormitorios, 12 casas e 10
quitinetes todos mobiliados que serdo revezados durante o més, dependendo do
periodo que o visitante pretende locar.

Baseado no calendario de eventos da cidade, elaborou-se o plano de previsao
de vendas para o ano de 2021, com base nas diarias estabelecidas.

Janeiro, fevereiro e margo ocorrera a Estagao Vindima, uma grande festa com
o propésito de valorizar a cultura da regido. E uma época do ano para colher a uva,
fazendo com que os visitantes participem da colheita e a pisa das uvas, com muitas
atragcdes e vinho, consequentemente um periodo bastante promissor para as

locacgdes.

Tabela 3 — Numero de apartamentos alugados em janeiro de 2021
APTO 1 APTO 2 APTO 3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias 10 6 2 1 3 22
7 dias 2 5 2 2 4 15
10 dias 2 3 3 4 2 14
15 dias 0 2 1 1 1 5
20 dias 1 0 1 0 4 6
30 dias 0 2 1 2 2 7
VALOR TOTAL 15 18 10 10 16 69

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Fevereiro havera continuagédo da Vindima e o evento Jantar Sob as Estrelas,

uma experiéncia ao ar livre, que reune varios estabelecimentos da cidade com muita
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musica, gastronomia, turismo e encantos da regiao, com duragdo de um dia do més

na Av. Planalto, no municipio.

Tabela 4 — Numero de apartamentos alugados em fevereiro de 2021
APTO 1 APTO 2 APTO 3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias 6 9 8 2 8 33
7 dias 13 15 4 4 7 43
10 dias 2 4 3 6 3 18
15 dias 2 1 2 4 7 16
20 dias 2 1 0 7 2 12
30 dias 1 0 3 5 5 14
VALOR TOTAL 26 30 20 28 32 136

Fonte: elaborado pela propria autora (2020).

Em margo, o evento de maior repercussdao sendo o maior periodo
sazonalidade, FIMMA Brasil - A Feira Internacional de Maquinas, Matérias-Primas e
Acessorios para a Industria Moveleira, esta entre as trés maiores feiras do setor em
ambito mundial, com empreendedores e investidores de varios cantos do mundo e a
Movelsul, feira internacional de méveis da América Latina, ambas aconteceréo por
quatro dias no parque de eventos em Bento Gongalves, sendo a FIMMA realizada
apenas em anos impares (BENTO GONCALVES, 2020a).

Tabela 5 — Numero de apartamentos alugados em marco de 2021

APTO1 APTO 2 APTO 3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL KITINETE TOTAL
3 dias 17 20 8 7 20 72

7 dias 12 10 3 4 16 45
10 dias 5 3 3 2 4 17
15 dias 4 2 2 2 5 15
20 dias 2 2 2 3 2 11
30 dias 3 3 2 2 3 13
VALOR TOTAL 43 40 20 20 50 173

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Em abril, acontecera ExpoMotor Sul Serra Gaucha, atracdo com varios

modelos de automoveis e que ocorrera em trés dias, do més no parque de eventos.

Tabela 6 — Numero de apartamentos alugados em abril de 2021

(continua)
APTO 1 APTO 2 APTO 3 CASA
PRAZOS DORMIORIO  DORMITORIOS ~DORMITORIOS ~ RESIDENCIAL ~ QUITINETE TOTAL
3 dias 8 11 4 3 14 40
7 dias 5 10 5 10 8 38

10 dias 8 8 7 15 6 44
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(concluséo)

APTO 1 APTO 2 APTO 3 CASA
PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS  RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
15 dias 8 7 8 5 3 31
20 dias 4 2 2 0 2 10
30 dias 2 1 4 2 1 10
VALOR TOTAL 35 39 30 35 34 173

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

No més de maio acontecera a Feira do livro Infantil do SESC, com atracdes e

vendas de livros na Via Del Vino, com duracao de cinco dias.

Tabela 7 — Numero de apartamentos alugados em maio de 2021

APTO1 APTO 2 APTO3 CASA
PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias 6 8 5 4 9 32
7 dias 9 10 5 4 6 34
10 dias 5 8 10 8 6 37
15 dias 2 5 6 7 4 24
20 dias 3 2 2 0 3 10
30 dias 5 2 2 5 2 16
VALOR TOTAL 30 35 30 28 30 153

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Em junho o evento bastante esperado da Expobento e Fenavinho,
considerada a maior feira multissetorial do pais, inumeras diversidades que
acontecera com duragao de onze dias e a Fiema - Feira Internacional de Tecnologia
para o Meio Ambiente é uma feira de negdcios da area ambiental ocorrendo em trés

dias, ambos no parque de eventos.

Tabela 8 — Numero de apartamentos alugados em junho de 2021

APTO1 APTO 2 APTO3 CASA
PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS  DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias 10 1" 4 5 5 35
7 dias 15 14 10 8 6 53
10 dias 1" 8 1 10 7 37
15 dias 8 4 9 8 3 32
20 dias 3 3 1 7 5 19
30 dias 4 5 5 2 6 22
VALOR TOTAL 51 45 30 40 32 198

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Em julho havera um periodo de um a trés semanas referente as férias das
escolas e faculdades e se refere a uma época de maior frio, atraindo alguns turistas,
despertando o interesse de muitos visitantes em conhecer a cidade.


https://pt.wikipedia.org/wiki/Feira
https://pt.wikipedia.org/wiki/Brasil
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Tabela 9 — Numero de apartamentos alugados em julho de 2021
APTO1 APTO 2 APTO 3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias 10 9 10 2 10 41
7 dias 15 14 15 8 15 67
10 dias 6 4 2 15 2 29
15 dias 3 5 5 7 6 26
20 dias 9 2 4 5 7 27
30 dias 2 3 4 5 5 19
VALOR TOTAL 45 37 40 42 45 209

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Continuagao das férias de inverno, passeios e visitagcbes em Bento Gongalves

e nas cidades vizinhas.

Tabela 10 — Numero de apartamentos alugados em agosto de 2021
APTO1 APTO 2 APTO 3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS  RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias 10 9 9 5 4 37

7 dias 4 8 2 11 10 35
10 dias 8 10 10 4 12 44
15 dias 5 4 12 12 6 39
20 dias 4 2 1 1 2 10
30 dias 1 2 1 3 1 8
VALOR TOTAL 32 35 35 36 35 173

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

O Festival de Balonismo para quem quiser apreciar e possivelmente voar,

acontecera em quatro dias no més de setembro.

Tabela 11 — Numero de apartamentos alugados em setembro de 2021
APTO 1 APTO 2 APTO 3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias 10 9 5 7 4 35
7 dias 7 10 7 6 5 35
10 dias 4 12 4 7 2 29
15 dias 3 1" 1 12 9 36
20 dias 2 1 7 1 4 15
30 dias 2 2 1 8 6 19
VALOR TOTAL 28 45 25 41 30 169

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Em outubro havera a festa Nacional da Musica com apresentagcdes no Centro

da cidade, que tera a duracao quatro dias.
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Tabela 12 — Numero de apartamentos alugados em outubro de 2021
APTO1 APTO2 APTO3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS  RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias 15 8 5 6 5 39
7 dias 14 5 10 1 15 45
10 dias 15 4 2 2 2 25
15 dias 3 7 9 10 10 39
20 dias 10 4 1 1 2 18
30 dias 5 2 7 10 1 25
VALOR TOTAL 62 30 34 30 35 191

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Inicio do periodo de férias e viagens programadas.

Tabela 13 — Numero de apartamentos alugados em novembro de 2021
APTO 1 APTO 2 APTO 3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias 6 10 2 3 2 23
7 dias 7 5 5 5 4 26
10 dias 8 7 9 13 10 47
15 dias 3 8 10 10 7 38
20 dias 2 2 4 7 8 23
30 dias 3 2 5 2 4 16
VALOR TOTAL 29 34 35 40 35 173

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Em dezembro ocorrera a Cupula de Chefes de Estado do Mercosul e Estados
Associados com duragao de 4 dias no Vale dos Vinhedos, Tecnovitis - Feira de
Tecnologia para viticultura com acontecimento de 3 dias e a ultima semana costuma

ser o periodo de férias referente ao natal e a véspera de ano novo.

Tabela 14 — Numero de apartamentos alugados em dezembro de 2021
APTO 1 APTO 2 APTO 3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias 10 1" 10 8 2 41
7 dias 14 13 7 7 10 51
10 dias 4 10 9 10 12 45
15 dias 2 4 1 14 5 26
20 dias 2 0 6 17
30 dias 2 5 1 1 2 11
VALOR TOTAL 34 50 30 40 37 191

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

A Tabela 15 apresenta a soma de todos os imoveis locados durante os 12

meses do ano, totalizando 837 locagdes.



83

Tabela 15 — Previsao de quantidade de locacdes da imobiliaria Dia a Dia

APTO 1 APTO 2 APTO 3 CASA TOTAL
ANO DE 2021 DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE MENSAL
JANERO 15 18 10 10 16 69
FEVERERO 26 30 20 28 32 136
MARCO 43 40 20 20 50 173
ABRLL 35 39 30 35 34 173
MAIO 30 35 30 28 30 153
JUNHO 51 45 30 40 32 198
JULHO 45 37 40 42 45 209
AGOSTO 32 35 36 35 35 173
SETMBRO 28 45 25 41 30 169
OUTUBRO 62 30 34 30 35 191
NOVEMBRO 29 34 35 40 35 173
DEZEMBRO 34 50 30 40 37 191
TOTALNOANO 430 438 340 389 411 2008

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Constata-se que o periodo sazonal € margo e junho, os demais meses com

alta demanda seréo julho, agosto, janeiro e dezembro, pois estima-se que os eventos,

programacgdes e a disponibilidade dos clientes em relagcéo a feriados e férias, seréo

relevantes para o municipio de Bento Gongalves. Enquanto que respectivamente, o

més de maio, outubro, abril, setembro, novembro e fevereiro serdo de menor procura.

7.2.2 Previsao de faturamento

Levando em consideragdo o numero de imdéveis locados e a média dos

bairros, presente na Tabela 1, multiplica-se o numero de imodveis locados pelo numero

de dias locados e o resultado multiplica-se pela média de bairros, o que resultara nos

valores de faturamento mensal dos 12 meses, totalizando o faturamento de todo o ano

de 2021, conforme se vé nas Tabelas 16 a 27.

Tabela 16 — Valor das diarias no més de janeiro de 2021

APTO 1 APTO 2 APTO3 CASA

PRAZOS DORMIORIO  DORMITORIOS ~DORMITORIOS ~ RESIDENCIAL ~ CUMINETE TOTAL

3 dias R$ 3.000,00 R$ 252000 RS 1.140,00 R$ 990,00 R$ 67500 R$ 8.325,00
7 dias R$ 140000 R$  4.900,00 R$ 266000 R$ 462000 R$ 210000 R$  15.680,00
10 dias R$ 200000 R$  4.200,00 R$ 5700,00 R$  13.20000 R$  1.500,00 R$  26.600,00
15 dias R$ - R$ 420000 R$ 285000 R$  4.95000 R$  1.12500 R$  13.125,00
20 dias R$ 2.000,00 R$ - RS 3.800,00 R$ - R$ 600000 R$  11.800,00
30 dias R$ - R$ 840000 R$ 5.700,00 R$  19.800,00 R$  4.500,00 R$  38.400,00
VALORTOTAL RS 8.400,00 R$ 24.220,00 R$ 21.850,00 R$ 43.560,00  R$ 15.900,00 R$ 113.930,00

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).
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APTO 1

APTO 2

APTO 3

CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL

3 dias R$ 1.800,00 R$ 3.780,00 R$ 4.560,00 R$  1.980,00 R$ 1.800,00 R$ 13.920,00
7 dias R$ 9.100,00 R$ 1470000 R$ 532000 R$  9.240,00 R$ 3.67500 R$ 42.03500
10 dias R$ 200000 R$ 560000 R$ 570000 R$ 19.800,00 R$ 2250,00 R$ 35.350,00
15 dias R$ 3.00000 R$ 210000 R$ 570000 R$ 19.800,00 R$ 7.87500 R$ 38.475,00
20 dias R$ 4.000,00 R$ 280000 R$ - R$ 46.20000 R$ 3.000,00 R$ 56.000,00
30 dias R$ 3.000,00 R$ - R$ 17.100,00 R$ 4950000 R$ 11.250,00 R$ 80.850,00
VALOR TOTAL R$ 22.900,00 R$ 28.980,00 R$ 38.380,00 R$ 146.520,00 R$ 29.850,00 R$ 266.630,00

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Tabela 18 — Valor das diarias no més de marcgo de 2021

APTO1 APTO 2 APTO 3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias R$ 11.900,00 R$ 8.400,00 R$ 4.560,00 R$ 6.930,00 R$ 450000 R$ 36.290,00
7 dias R$ 8.400,00 R$ 9.800,00 R$ 3.990,00 R$ 924000 R$ 840000 R$ 39.830,00
10 dias R$ 5.00000 R$ 4200,00 R$ 5.700,00 R$ 6.600,00 R$  3.00000 R$ 24.500,00
15 dias R$ 6.000,00 R$ 6.300,00 R$ 5.700,00 R$ 9.900,00 R$ 562500 R$ 3352500
20 dias R$ 4.00000 R$ 5.600,00 R$ 7.600,00 R$ 19.800,00 R$  3.000,00 R$ 40.000,00
30 dias R$ 9.00000 R$ 1260000 R$ 11.400,00 R$ 19.800,00 R$  6.750,00 R$ 59.550,00
VALOR TOTAL R$ 44.300,00 R$  46.900,00 R$ 38.950,00 R$ 72.270,00 R$ 31.27500 R$ 233.695,00
Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Tabela 19 — Valor das diarias no més de abril de 2021
PRAZOS DORMORIO  DORMITORIOS DORMTORIOS  ResibenciaL  QUTNETE  TOTAL
3 dias R$ 240000 R$  4.620,00 R$ 2.280,00 R$ 297000 R$  3.150,00 R$ 15.420,00
7 dias R$ 3.500,00 R$  9.800,00 R$ 6.650,00 R$ 23.10000 R$  4.200,00 R$ 47.250,00
10 dias R$ 8.000,00 R$ 1120000 R$  13.300,00 R$ 4950000 R$ 450000 R$ 86.500,00
15 dias R$ 12.000,00 R$ 16.800,00 R$  22.800,00 R$ 2475000 R$  3.37500 RS 79.725,00
20 dias R$ 8.000,00 R$ 560000 R$ 7.600,00 R$ - R$ 300000 R$ 24.200,00
30 dias R$ 6.000,00 R$ 420000 R$  22.800,00 R$  19.800,00 R$ 225000 R$ 55.050,00
VALOR TOTAL RS$ 39.900,00 R$ 5222000 R$  75430,00 R$ 120.120,00 R$ 2047500 R$  308.145,00
Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Tabela 20 — Valor das diarias no més de maio de 2021

APTO1 APTO 2 APTO 3 CASA
PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL — CUITINETE TOTAL
3 dias R$ 1.800,00 R$ 3.360,00 R$ 2.850,00 R$ 3.960,00 R$ 2.02500 R$ 13.995,00
7 dias R$ 6.300,00 R$ 9.800,00 R$ 6.650,00 R$  9.240,00 R$ 3.150,00 R$ 35.140,00
10 dias R$ 5.000,00 R$ 11.200,00 R$ 19.000,00 R$ 2640000 R$ 4.500,00 R$ 66.100,00
15 dias R$ 3.000,00 R$ 10.500,00 R$ 17.100,00 R$ 34.650,00 R$ 4.500,00 R$ 69.750,00
20 dias R$ 6.000,00 R$ 560000 R$ 7.600,00 R$ - R$ 450000 R$ 23.700,00
30 dias R$ 15.000,00 R$ 8400,00 R$ 1140000 R$ 4950000 R$ 4.500,00 R$ 88.800,00
VALOR TOTAL R$ 37.100,00 R$ 48.860,00 R$ 64.600,00 R$ 123.750,00 R$ 23.175,00 R$ 297.485,00

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).
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APTO1 APTO 2 APTO 3 CASA

PRAZOS DORMIORIO  DORMITORIOS DORMITORIOS  RESIDENCIAL ~ QUITINETE TOTAL
3 dias R$ 3.000,00 R$  5.880,00 R$ 228000 R$ 495000 R$ 112500 R$ 17.235,00
7 dias R$ 1050000 R$ 1372000 R$ 1330000 R$ 1848000 R$  3.150,00 RS 59.150,00
10 dias R$ 11.00000 R$ 1120000 R$ 190000 R$ 33.00000 R$ 525000 R$  62.350,00
15 dias R$ 12.00000 R$ 840000 R$ 2565000 R$ 3960000 R$  3.37500 RS 89.025,00
20 dias R$ 6.000,00 R$ 840000 R$ 3.800,00 R$ 4620000 R$  7.500,00 R$ 71.900,00
30 dias R$ 12.00000 R$ 21.00000 R$ 2850000 R$  1.320,00 R$ 13.500,00 RS 76.320,00
VALORTOTAL R$ 5450000 R$ 68.600,00 R$  75.430,00 R$ 143.550,00 R$ 33.900,00 R$  375.980,00
Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).
Tabela 22 — Valor das diarias no més de julho de 2021
APTO 1 APTO 2 APTO 3 CASA
PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL ~ QUITINETE TOTAL
3 dias R$ 3.00000 R$ 3.780,00 R$ 570000 R$  1.980,00 R$ 2.250,00 R$ 16.710,00
7 dias R$ 10.500,00 R$ 13.720,00 R$ 19.950,00 R$ 1848000 R$ 7.87500 R$ 70.525,00
10 dias R$ 6.000,00 R$ 5.600,00 R$ 3.800,00 R$ 49.500,00 R$ 1.500,00 R$ 66.400,00
15 dias R$ 4.500,00 R$ 10.500,00 R$ 14.250,00 R$ 34.650,00 R$ 6.750,00 R$ 70.650,00
20 dias R$ 18.000,00 R$ 5.600,00 R$ 15.200,00 R$ 33.000,00 R$ 10.500,00 R$ 82.300,00
30 dias R$ 6.000,00 R$ 12.600,00 R$ 22.800,00 R$ 49.500,00 R$ 11.250,00 R$ 102.150,00
VALOR TOTAL R$ 48.000,00 R$ 51.800,00 R$ 81.700,00 R$ 187.110,00 R$ 40.12500 R$ 408.735,00
Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).
Tabela 23 — Valor das diarias no més de agosto de 2021
APTO1 APTO2 APTO 3 CASA
PRAZOS DORMIORIO  DORMITORIOS DORMITORIOS  RESIDENCIAL ~ QUITINETE TOTAL
3 dias R$ 3.00000 R$  3.780,00 R$ 513000 R$  4.950,00 R$ 900,00 R$ 17.760,00
7 dias R$ 2.80000 R$  7.840,00 R$ 266000 R$ 2541000 R$ 525000 R$  43.960,00
10 dias R$ 8.000,00 R$ 14.00000 R$  19.00000 R$  13.20000 R$  9.00000 R$  63.200,00
15 dias R$ 750000 R$ 840000 R$ 3420000 R$ 5940000 R$ 675000 R$  116.250,00
20 dias R$ 8.000,00 R$ 560000 R$ 300,00 R$  6.600,00 R$  3.00000 R$  23.500,00
30 dias R$ 3.000,00 R$  8.400,00 RS 5700,00 R$  29.700,00 R$  2.250,00 R$  49.050,00
VALORTOTAL R$  32.300,00 R$ 48.02000 R$  66.990,00 R$ 139.260,00 R$ 27.150,00 R$  313.720,00
Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).
Tabela 24 — Valor das diarias no més de setembro de 2021
APTO 1 APTO 2 APTO 3 CASA
PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias R$ 3.00000 R$ 3.780,00 R$ 285000 R$ 693000 R$ 900,00 R$ 17.460,00
7 dias R$ 4.900,00 R$ 9.800,00 R$ 9.310,00 R$ 13.860,00 R$ 2.62500 R$ 40.495,00
10 dias R$ 4.000,00 R$ 16.800,00 R$ 7.600,00 R$ 23.100,00 R$ 1.500,00 R$ 53.000,00
15 dias R$ 4.500,00 R$ 23.100,00 R$ 2.850,00 R$ 59.400,00 R$ 10.12500 R$ 99.975,00
20 dias R$ 4.000,00 R$ 2.800,00 R$ 26.600,00 R$  6.600,00 R$ 6.000,00 R$ 46.000,00
30 dias R$ 600,00 R$ 840000 R$ 5.700,00 R$ 79.200,00 R$ 13.500,00 R$ 107.400,00
VALOR TOTAL R$ 21.000,00 R$ 64.680,00 R$ 54.910,00 R$ 189.090,00 R$ 34.650,00 R$ 364.330,00
Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).
Tabela 25 — Valor das diarias no més de outubro de 2021
(continua)
APTO1 APTO2 APTO3 CASA
PRAZOS DORMIORIO  DORMITORIOS DORMITORIOS  RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
3 dias R$ 450000 R$  3.360,00 R$ 285000 R$ 594000 R$ 112500 R$ 17.775,00
7 dias R$ 9.800,00 R$  4.90000 R$ 1330000 R$ 231000 R$  7.87500 RS 38.185,00
10 dias R$ 1500000 R$ 560000 R$ 3.800,00 R$ 660000 R$  1.500,00 R$  32.500,00
15 dias R$ 4.500,00 R$ 14.700,00 R$  25650,00 R$  49.500,00 R$ 11.250,00 R$  105.600,00
20 dias R$ 2000000 R$ 11.200,00 R$ 3.800,00 R$  6.600,00 R$  3.00000 R$  44.600,00
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(concluséo)

APTO1 APTO 2 APTO 3 CASA
PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS  DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL
30 dias R$ 15.000,00 R$ 8.400,00 R$ 39.900,00 R$  99.000,00 R$ 2.250,00 R$ 164.550,00

VALORTOTAL R$  68.800,00 R$ 48.160,00 R$  89.300,00 R$ 169.950,00 R$ 27.000,00 R$  403.210,00
Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Tabela 26 — Valor das diarias no més de novembro de 2021
APTO1 APTO 2 APTO3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL

3 dias R$ 1.800,00 R$ 4.200,00 R$ 1.140,00 R$ 2.970,00 R$ 450,00 R$ 10.560,00
7 dias R$ 4.900,00 R$ 4.90000 R$ 6.65000 R$ 1155000 R$ 2.100,00 R$ 30.100,00
10 dias R$ 8.000,00 R$ 9.800,00 R$ 17.100,00 R$ 42.900,00 R$ 7.500,00 R$ 85.300,00
15 dias R$ 4.500,00 R$ 16.800,00 R$ 28.500,00 R$ 49.50000 R$ 7.87500 R$ 107.175,00
20 dias R$ 4.000,00 R$ 560000 R$ 15.200,00 R$ 46.200,00 R$ 12.000,00 R$ 83.000,00
30 dias R$ 9.000,00 R$ 8.400,00 R$ 28.500,00 R$ 19.800,00 R$ 9.000,00 R$ 74.700,00

VALOR TOTAL R$ 32.200,00 R$ 49.700,00 R$ 97.090,00 R$ 172.920,00 R$ 38.92500 R$ 390.835,00
Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Tabela 27 — Valor das diarias no més dezembro de 2021
APTO1 APTO 2 APTO 3 CASA

PRAZOS DORMIORIO DORMITORIOS DORMITORIOS  RESIDENCIAL QUITINETE TOTAL

3 dias R$ 3.000,00 R$  4.620,00 R$ 5.700,00 R$ 7.920,00 R$ 450,00 R$ 21.690,00
7 dias R$ 9.800,00 R$ 12.740,00 R$ 9.31000 R$ 16.170,00 R$  5250,00 R$ 53.270,00
10 dias R$ 4.000,00 R$ 14.000,00 R$ 17.100,00 R$  33.00000 R$  9.000,00 R$ 77.100,00
15 dias R$ 3.000,00 R$ 21.000,00 R$ 2.850,00 R$ 69.300,00 R$ 13.500,00 R$  109.650,00
20 dias R$ 4.000,00 R$ 19.600,00 R$ 7.600,00 R$ - R$  9.000,00 R$ 40.200,00
30 dias R$ 6.000,00 R$ 21.000,00 R$ 5.700,00 R$ 9.900,00 R$  4.500,00 R$ 47.100,00

VALORTOTAL R$  29.800,00 R$ 92.960,00 R$  48.260,00 R$ 136.290,00 R$ 41.700,00 R$  349.010,00
Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

A Tabela 28 de previsdo de faturamento esclarece que dependendo do
periodo e o tipo de imével escolhido pelo cliente, ira influenciar nos valores finais. O

valor de previsdo de vendas total bruto é de R$ 3.841.180,00 em doze meses.

Tabela 28 — Previsao de faturamento da Imobiliaria Dia a Dia em 2021

APTO 1 APTO 2 APT ASA
ANO DE 2021 DORMICO')RIO DORMITgRIOS DORMITgI:IOS RESI(I:DE?‘ICIAL QUITINETE  TOTAL MENSAL
Janeiro R$ 8.400,00 R$ 24.220,00 R$ 21.850,00 R$ 43.560,00 R$ 15.900,00 R$ 113.930,00
Fevereiro R$ 2290000 R$ 2898000 R$  38.380,00 R$ 14652000 R$ 29.850,00 R$  266.630,00
Margo R$ 4430000 R$ 4690000 R$ 3895000 R$ 7227000 R$ 3127500 R$  233.695,00
Abril R$ 3990000 R$ 5222000 R$  75430,00 R$  120.120,00 R$ 20.47500 R$  308.145,00
Maio R$ 3710000 R$ 4886000 R$ 6460000 R$ 12375000 R$ 23.17500 R$  297.485,00
Junho R$ 5450000 R$ 6860000 R$  75430,00 R$ 14355000 R$ 3390000 R$  375.980,00
Julho R$ 4800000 R$ 51.80000 R$ 8170000 R$  187.110,00 R$ 40.12500 R$  408.735,00
Agosto R$ 3230000 R$ 4802000 R$  66.990,00 R$  139.260,00 R$ 27.15000 R$  313.720,00
Setembro R$ 3220000 R$ 6468000 R$ 5491000 R$  189.090,00 R$ 3892500 R$  379.805,00
Outubro R$ 6880000 R$ 4816000 RS  89.300,00 R$  169.950,00 R$ 27.00000 R$  403.210,00
Novembro R$ 3220000 R$ 4970000 R$  97.090,00 R$ 17292000 R$ 3892500 R$  390.835,00
Dezembro R 2080000 R$ 92960,00 R$  48.260,00 R$  136.290,00 R$ 41.700,00 R$  349.010,00

TOTALDOANO R$  450.400,00 R$ 625.100,00 R$  752.890,00 R$ 1.644.390,00 R$ 368.400,00 R$ 3.841.180,00
Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).
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7.3 PRODUTO

O produto que sera oferecido para empreendimento consiste em um servico
voltado a locagdo de iméveis. De acordo com Zeithaml, Binter e Gremler (2011) as
principais caracteristicas dos servicos sao a intangibilidade, a heterogeneidade, a
simultaneidade e a perecibilidade.

A intangibilidade € a principal caracteristica do servigo, pois ndo pode ser
palpavel, ndo pode ser visto ou experimentado como outro produto tangivel. Este
aspecto de servigo apresenta dificuldade na percepcgao pelo cliente, do mesmo modo
que confunde sua importancia em comparagao com os concorrentes. Desta maneira,
serdo tomadas atitudes para que os imdveis possam transmitir uma mensagem de
higiene e limpeza, além de expressar a qualidade e eficiéncia dos servigos
relacionados a imobiliaria em geral. Também os materiais de comunicagéo deverao
ser elaborados de forma a materializar o servigo, com a utilizagao de fotos para melhor
compreensao pelo cliente, relativo aos iméveis que estado sendo ofertados.

A heterogeneidade é definida por ndo separar a produgéo e o consumo, ou
seja, cada servico € unico. Este ambiente permite ao servico um sentido de
experiéncia, sendo que o produto € utilizado no momento que o imdvel € locado. Logo,
entendendo que a percepg¢ao da qualidade dos servigos pode ser vista de diferentes
maneiras no decorrer do tempo e que a qualidade depende de muitos fatores que nao
podem ser totalmente controlados pela imobiliaria, esta devera adotar artificios de
avaliagao dos imdveis com o objetivo de orientar o cliente interessado com base nas
experiéncias de outros, comprovando desta forma a qualidade dos servigos
oferecidos.

Em vista disso, o cliente possui participagao importante para que a experiéncia
seja percebida com aptiddo. Assim sendo, a organizagao devera realizar inspecdes
nos imoveis que permitam atender as expectativas dos clientes, bem como oferecer
consertos caso houver algum tipo de imprevisto.

A perecibilidade dos servigos é identificada pelo fato de nao ser possivel
estocar o produto. O periodo especifico que um imdvel é locado, nao pode ser utilizado
para outro cliente. Esta impossibilidade de estocar o servigco podera ser minimizada
com outras possiveis opcdes de imdveis semelhantes em oferta.

Portanto, para dar complemento ao conteudo, o servigo oferecido pelo

Imobiliaria Dia a Dia, apresenta-se como produto, esta determinado os principais
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fundamentos que serao aprofundados nas seg¢des seguintes.
7.3.1 Marca e logotipo

A American Marketing Association define marca da seguinte forma: “Marca é
um nome, termo, sinal, simbolo ou combinagdo dos mesmos, que tem o propdsito de
identificar bens ou servigos de um vendedor ou grupo de vendedores e de diferencia-
los de concorrentes” (KOTLER, 2000, p. 211). Assim sendo, a marca € a identidade
da organizagao, a forma como a empresa sera reconhecida pelo mercado.

Para Strunck (2007, p. 36) a “individualidade de cada produto ou servico lhe
€ conferido por sua marca”. Esta individualizagao permite a diferenciagdo no mercado
€ como consequéncia, associar mais valor ao produto. O crescimento da marca
fortalece e em contrapartida dificulta a entrada de novos concorrentes, sendo
essencial para o desenvolvimento da fidelizagdo do cliente. A marca € o cartao de
visita, o visual da empresa e devera transmitir a personalidade a esta, através de um
conjunto de elementos graficos, chamado de logotipo. A representagao da escrita da
marca, podera estar acompanhada de simbolos e cores alinhados com a proposta de
valor da empresa.

A empresa sera chamada de Imobiliaria Dia a Dia e sua inspiragao parte da
busca pelo imével ideal por um curto periodo de locagao, proporcionando privacidade,
seguranga e conforto. Portanto, busca-se de inicio apresentar ao mercado de maneira
clara e objetiva a area de atuacao da organizagao atraveés do ramo imobiliario.

O logotipo da organizagao, esta ilustrada na Figura 8 mostrada a seguir.

Figura 8 — Logotipo da empresa

A\

IMOBILIARIA

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

A cor azul e laranja s&o as escolhidas para o logo, pois € uma boa combinagao
de cores, transmitindo um dia com o céu azul com o sol brilhando e aliado a letra “a”

o telhado de casa, associando a imoveis e ao nome da imobiliaria. As palavras Dia a
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Dia, tem a intencao de representagédo da proposta de tempo diferenciado, sendo um
contrato temporario no municipio, com o intuito de transmitir sentimentos de confiancga,

seguranca e viabilidade.

7.4 PRECO

A definigdo do prego de um produto ou servigo é algo essencial para o sucesso
ou fracasso de uma organizagao, ja que este devera estar de acordo o método de
posicionamento do empreendimento no mercado, direcionado para a cobertura dos
custos de produgao potencializado para gerar significativo resultado de faturamento.
Para Kotler e Armstrong (2008) o prego pode ser definido como a soma de todos os
valores que o consumidor paga para obter um produto ou servigo. Também Kotler
(1998), explica que o estabelecimento dos precos deve levar em conta a demanda de
mercado, os custos internos da empresa e o preg¢o dos concorrentes.

O autor determina que a politica de pregcos pode dar-se através de:

a) Preco de Markup: estratégia que constitui- se em agregar uma margem ao

custo de um servico;

b) Preco de retorno-alvo: consiste em definir um pregco que Ihe assegure uma
taxa de retorno estipulada;

c) Preco por valor percebido: quando organizagdo opta por entender a
percepcao de valor que o cliente tem em relagao ao produto/servigo para
entdo determinar seu preco;

d) Preco de valor: a empresa adota um precgo baixo para um produto de alta
qualidade;

e) Preco de mercado: a empresa baseia seu pre¢co em fungao dos cobrados
pelos concorrentes.

Para o negécio proposto do presente trabalho, a principal fonte de receita da

empresa sera do mercado imobiliario. Assim, para estabelecer um preco condizente
com a proposta de valor alinhado com o mercado atual, pesquisou-se o site Airbnb.

Na Tabela 29 apresentam-se os valores encontrados nesta pesquisa.
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Tabela 29 — Precos do Airbnb

BAIRROS DOQ:IIT'?(JRIO DOI?I:I:’?):IOS DO:I\:ITI'?);IOS RESICI:JAI‘ESNA;.‘,IAL QUITINETE
Centro R$ 110,00 R$ 145,00 R$ 200,00 R$ 350,00 R$ 90,00
Cidade Alta R$ 120,00 R$ 165,00 R$ 210,00 R$ 450,00 R$ 95,00
Fenavinho R$ 80,00 R$ 120,00 R$ 170,00 R$ 250,00 R$ 55,00
Séao Francisco R$ 90,00 R$ 135,00 R$ 190,00 R$ 300,00 R$ 70,00
Humaita R$ 100,00 R$ 135,00 R$ 180,00 R$ 300,00 R$ 65,00
Média de bairros R$ 100,00 R$ 140,00 R$ 190,00 R$ 330,00 R$ 75,00

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020)

Além da analise dos concorrentes, também verificou- se na pesquisa de
mercado os valores que o publico entrevistado esta predisposto a pagar pela locagéo
temporaria. Considerando que dos 80 entrevistados, 61,3% deles ja passaram pela
experiéncia de alugar iméveis, dentre eles 17,5% que alugou, o custo da locagao foi
de R$ 151,00 a R$ 200,00 a diaria, 16% alugou com o custo entre 101,00 a R$ 150,00
a diaria, 15% dos entrevistados desembolsaram menos de R$ 100,00 e a minoria
sendo 12,5% com o custo acima de R$ 201,00 a diaria.

Portanto, a imobiliaria proporcionara um atendimento personalizado,
realizando o acompanhamento presencial, administrando e se responsabilizando pela
entrega impecavel dos imoveis, contando com a vistoria de entra e saida, bem como
fotos anexadas e se necessario, contratara profissionais para possiveis consertos e
melhorias nos imoveis administrados. A empresa levara em conta o valor cobrado
pelo mercado atualmente, buscado ter um preco meédio e posicionando-se desta
maneira ofertando opcdes de imdveis mobiliados em bom estado e com um preco

condizente com o mercado.

7.4.1 Garantias locaticias

As modalidades de garantias previstas no art. 37 da lei do inquilinato relatam
as principais formas de modalidades:
a) Caugao: é um valor adiantado que nao pode exceder 3 meses do aluguel.
Este valor devera ser depositado em caderneta de poupanca para esse fim;
b) Fianca: no Cadigo Civil no art. 818 e seguintes, nos contratos de locagéo,
essa é a modalidade tradicionalmente mais utilizada como garantia. Refere-

se garantia na qual um terceiro garante o contrato e assegura o


http://www.jusbrasil.com.br/legislacao/111983995/código-civil-lei-10406-02
http://www.jusbrasil.com.br/topicos/10684287/artigo-818-da-lei-n-10406-de-10-de-janeiro-de-2002
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cumprimento das obrigagdes do locatario, sendo outro responsavel, caso
este ndo cumpra com a obrigagdes;

c) Seguro fianga locaticia; nesta modalidade de garantia ao contrato de
locacdo, a seguradora contratada se compromete a cumprir as obrigac¢des
do locatario, na falta do seu cumprimento por este, chamado de sinistro;

d) Garantia por cartdo de crédito: Para aderir a esta modalidade de garantia,
o locatario precisa apresentar o numero do cartdo de crédito, a copia da
ultima fatura paga do cartdo de crédito com limite aprovado correspondente
a quatro vezes o valor do aluguel e a data de vencimento do cartao.

Deste modo, as modalidades de locagao citadas, sdo maneiras de garantia

para atender as obrigagdes do contrato e para que o imovel possa ser entregue ao

proprietario nas condicdes iniciais, conforme o locatario recebeu na entrada.

7.4.2 Formas de pagamento

A diversidade de formas para que o cliente efetue o pagamento dos servigos
€ relevante para que a imobiliaria minimize o risco de inadimpléncia, uma vez que o
cliente tera alternativas viabilizadas como op¢des conhecidas no mercado.

Abaixo apresenta-se as formas de pagamento que serdo aceitas no
estabelecimento:

a) dinheiro;

b) cheque;

c) cartao de débito/crédito;

d) boleto bancario.

Estima-se que com as opc¢des apresentadas, os clientes terdo acesso as
principais modalidades de pagamento existente no mercado, mas também registra-
se que a empresa devera estar atenda as tecnologias de pagamento que vem

surgindo, através de meios digitais.

7.4.3 Contratos

Baseado na lei do inquilino, constiuiu-se as clausulas contratuais relevantes

dos direitos e deveres de locador e locatario, estabelecendo acordo entre ambos. A

procuracao, contrato do proprietario e contrato de locatario encontram-se nos
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apéndices D, E e F.

7.4.4 Politicas de reajuste

Para que haja uma recomposicao de custos que contribua para a manutengao
da saude financeira da empresa e manutencdo dos padrées de qualidade, seréo
realizados reajustes anuais cobradas de forma transparente e adequada a realidade
do mercado. Define-se que a politica de reajustes se dara pela variagdo do IGP-M do

ano anterior, mantendo a viabilidade do negocio.

7.5 PROMOCAO

ApOs a elaboragao de uma proposta de valor alinhada com uma necessidade
a ser suprida no mercado, a empresa deve comunicar seu posicionamento de forma
a atrair clientes, através de uma mensagem clara, objetiva e convincente. Em
situacbes, podera ser conversado com o proprietario sobre possibilidades de

descontos nas diarias.

7.5.1 Publicidade

O conceito de publicidade sera abordado neste projeto como o
desenvolvimento de boas relagdes com os mais variados publicos com qual a empresa
se relacionara. Para Kotler e Armstrong (2008), as organizagcdes devem utilizar-se das
relagbes publicas para construir bons relacionamentos com clientes, midia e
comunidade, objetivando promover seus produtos e servigos. A imobilidria Dia a Dia
abordara este tema como uma importante ferramenta para a construgédo de uma
marca associada a relagbes confiangca e responsabilidade. Para isso, ocorrera a
participacao frequente em eventos do municipio, como:

a) FIMMA Brasil - A Feira Internacional de Maquinas, Matérias-Primas e

Acessorios para a Industria Moveleira;

b) a participagdo na Expobento e Fenavinho;

c) parcerias com pontos turisticos da cidade e dos municipios vizinhos.

O objetivo com as agdes previstas em publicidade sera o de criar a imagem

de uma empresa inserida no e presente nos momentos ramo do turismo, pois a
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proposta de valor da organizagao sera de gerar privacidade e conforto para que seus
clientes possam usufruir destes momentos. Assim, espera-se que a empresa possua
uma divulgagcdo conhecida como “boca a boca”, gerando publicidade positiva e

conquistando novos clientes.

7.5.2 Propaganda

Para uma melhor gestdo da propaganda, Kotler e Amostrong (2008) explicam
que o tema deve ser dividido em quatro areas, sendo: objetivo da propaganda,
orgcamento, estratégia e avaliagdao. O objetivo da propaganda deve estar alinhado ao
posicionamento que a empresa adotara o mercado, e tem o propdsito de comunicar
ao cliente o valor do servigo. Logo, para o negdcio proposto, a propagada devera ser
a missao de informar ao mercado sobre o novo estabelecimento e propostas referente
a locagao de imoveis.

Como a empresa sera nova no mercado, sera necessario no primeiro
momento, a confianga dos proprietarios para os agenciamentos de imdveis
mobiliados, explicando-lhes a politica e 0 comprometimento que a imobiliaria se
propde a fazer, garantindo uma maior lucratividade realizando a locagcao temporaria.

Baseado no objetivo da propaganda, é necessario estabelecer as estratégias
que serao utilizadas para o correto emprego da divulgagdo no novo negécio. Esta
definigdo passa pela criagdo da mensagem e pelas escolhas das midias que seréo
utilizadas.

Determina-se para a Imobiliaria Dia a Dia os as seguintes opg¢des:

a) site da propria Imobiliaria informando os iméveis disponiveis e com agenda

voltado a disponibilidade de cada imdvel para os dias que o cliente optar;

b) Facebook: esta conta sera voltada a postagens semanais com teor

informativo sobre as vantagens de alugar por imobiliaria voltado aos
proprietarios e os moveis disponiveis para locacdo. Para utilizagado desta
midia ndo ha investimento;

c) Instagram: esta conta sera voltada a postagens semanais com os iméveis

disponiveis para locagdo. Para utilizagado desta midia ndo ha investimento;

d) jornal: sera divulgado em jornais do Semanario, com em chamar a atengao

de proprietarios com interesse em alugar seus iméveis, ja que a maioria de

quem |é os jornais s&o pessoas mais velhas.
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Para dimensionar a proporgao de alcance, devera ser questionado apos a
efetivacdo da locacéo, como este cliente chegou até o estabelecimento, identificando
qual meio € mais eficiente na captacdo de novos clientes, podendo direcionar os

proximos investimentos nas frentes que apresentem melhores resultados.

7.5.3 Canais de comunicacao

Para que os clientes tenham conhecimento dos servigos oferecido pela
empresa, serao divididos em duas etapas:
a) a primeira etapa consiste na comunicagao através das midias tradicionais
e digitais, que identificardo o servigo oferecido de forma genérica;
b) a segunda etapa consiste na visitagcdo dos iméveis de maior interesse,
especificando os pontos positivos e vantagens, entre eles a posicao solar,

localizac&o e demais interesses.

7.6 RELACIONAMENTO COM CLIENTES

O negodcio proposto neste estudo de viabilidade caracteriza-se pela
tangibilidade, sendo desta forma, avaliada pelos clientes que utilizaram o servigo para
garantir melhorias em sua gestédo. Esta avaliacdo podera ser realizada no préprio site
da imobiliaria com a pontuacdo e a descricdo do feedback relatando a suas
respectivas experiéncias que serao fatores chaves para o aprimoramento do servigo
oferecido.

Outras alternativas para a avaliagao no relacionamento sdo os métodos para
retencao de clientes. Uma das estratégias que podera ser utilizada, sera a formagao
de parcerias com administradoras, construtoras e incorporadoras, ou seja, um grupo
inserido no ramo imobiliario que poderao contribuir para o agenciamento de imoéveis,
conhecendo e indicando possiveis investidores proprietarios com interesse na locacao
temporaria.

Parcerias com prestadores de servico como encanadores, eletricistas,
pintores, pedreiros e faxineiras sera de grande importancia para possiveis reparos e

limpeza imediata na entrada e saida do imovel.
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O Quadro 5 apresenta o plano mercadolégico para a nova empresa,

contemplado um planejamento detalhado das agdes que serdo necessarias para a

execugao do projeto.

Quadro 5 — Plano Mercadologico

consertos e
limpeza

ACAO (O QUE) METODO (COMO) |PRAZO (QUANDO)|CUSTO (QUANTO)
Locacao de u.ma Definir localizacao e dez/20 RS 1.500.00
sala comercial valores
Comprar notbooks | iy a1 tomecedor dez/20 R$ 4.300,00
e telefones
Sistema via SW Definir fornecedor dez/20 R$ 8.000,00
Site da propria | g ik formecedor dez/20 R$ 5.000,00
imobiliaria
Publicidade e placa| g tomecedor dez/20 R$ 2.300,00
externa
Confeccilonar Definir fo'rnecedor e jan/20 RS 90,00
cartao confeccionar arte
Criar pagina no .
Facebook e Atraves d.a§ redes dez/20 R$ -
sociais
Instagram
Providenciar
maquina de cartao | Definir fornecedor dez/20 R$ -
de crédito
Visitar Adcon, caza e
administradoras Sindicare nov/20 RS )
Definicdo dos
profissionais para Autbnomos nov/20 R$ -

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).
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8 PLANO OPERACIONAL

ApoOs a elaboragao de um bom planejamento estratégico, muitas empresas
falham na sua implantagéo, pois ndo operacionalizam suas ideias com métodos e
processos definidos. Para que haja perfeita harmonia entre planejamento e execugao,

este capitulo propde-se apresentar o plano operacional para o novo empreendimento.

8.1 PROCESSOS

Para estabelecer planos que demostrem o conjunto de agdes necessarias
para o andamento do estabelecimento, este capitulo definira os processos e
operagdes para a nova empresa. Um diagrama de servigos se traduz em um mapa
que representa com precisao o sistema de servico, sendo uma representagao visual
de todas as etapas da prestagao do servigo.
Abaixo as etapas do processo de operag¢des para entrega do servigo no ramo
imobiliario (Figura 9):
a) captacao de imoveis através das acgdes descritas na seg¢ao 7.5;
b) captacao de cliente;
c) contato inicial: cliente podera fazer contato pelo site, por telefone, Whats
app, midias digitais, telefone, ou mesmo pessoalmente no estabelecimento;
d) cadastro e agendamento: o cliente recebera o atendimento inicial onde sera
realizado o cadastro e verificado disponibilidade dos dias em que ele tem
interesse em locar o imovel;
e) analise cadastral do CPF escolha da forma de garantia locaticia;
f) assinatura do contrato digital: Realizagdo da vistoria;
g) entrega das do imével com a vistoria de entrada;
h) recebimento do imével: recebimento das chaves e vistoria de saida;

i) avaliagdo do servigo: podera ser feito pelo site da imobiliaria.



Figura 9 — Diagrama dos servigos

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020)
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8.2 ATIVIDADES TERCEIRIZADAS E PARCERIAS

De acordo com Neto (2014), a terceirizacdo € uma técnica administrativa que
permite que a empresa realize a transferéncia, a terceiros, de atividades acessorias e
de apoio a atividade principal, permitindo que a organizagéo concentre- se em sua
atividade principal. A rede de profissionais e parceiros chaves sao pecas fundamentais
para a desenvolvimento do negocio. Para o empreendimento proposto os principais
parceiros sao:

a) profissional de limpeza, para faxinas e organizacéo dos iméveis a medida

que o imovel é desocupado;

b) prestadores de servico de manutengcdo nos imdveis como eletricistas,
encanadores, pintores, pedreiros € montadores de moédveis a fim de
concertar reparos necessarios.

Os custos de limpeza serdo cobrados dos locatarios na desocupagao do
imovel. Em relagdo a manutengéo necessarias nos imoveis, caso nao seja ocasional
pelo locatario, as custas serdo do proprietario do imével.

Apresentam-se no Quadro 6 os custos pesquisados para a execugao mensal

dos servigos terceirizados.

Quadro 6 — Custos terceirizados mensal

Servico Custo mensal

Limpeza R$ 30,00 a hora

Reparos no imoével,
P ) R$ 35,00 a hora
dependendo do servico
Fonte: elaborado pela prépria autora (2020)

Os custos para as atividades terceirizadas serao reajustados anualmente e
detalhados nas sec¢des do plano financeiro as estimativas de percentuais.

8.3 INFRAESTRUTURA E LAYOUT

Os recursos principais caracterizam-se por ser os fundamentais para dar
andamento ao empreendimento, uma vez que para prestar o atendimento de locacao
de imdveis sdo necessarios uma sala confortavel e ampla, além de equipamentos de

escritorio para o estabelecimento proposto serdo necessarios trés grupos de recursos



99

principais: espaco fisico, méveis e equipamentos/acessorios. Detalham-se abaixo:

a) Espaco Fisico: o espaco fisico para abertura da imobiliaria devera ser
amplo, bem localizado, com facilidade para estacionamento e mobilidade,
bem iluminado, decorado e arejado. O estabelecimento sera uma sala
térrea com as dimensdes de 50 metros quadrados atendendo as
necessidades minimas para um estabelecimento de qualidade. A sala
localizada no bairro Humaita no municipio de Bento Gongalves, tera um
custo de um aluguel mensal que sera negociado no valor de R$ 1.380,00,
condominio R$ 130,00 e IPTU que sera cobrado em 12 parcelas de
R$ 70,00. Apds avaliar das opgdes a disposicdo, definiu-se que o imdvel
localizado na Rua Humaita, numero 333, sendo uma sala nova, com 2
vagas de estacionamento em frente a sala, € a melhor opgdo para o
empreendimento. O edificio possui 4 salas comerciais e o restante, trata-
se de imodveis residenciais.

A Figura 10 demonstra uma visédo frontal do prédio a ser instalada a

empresa.

~ Figura 10 — Prédio Edificio Viena

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).



Figura 11 — Sala Comercial 04
=

Fonte: elaborado pela propria autora (2020).
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Para a abertura do empreendimento no imovel citado, deverdo ser

providenciadas a instalacdo de uma fachada para identificacdo. Esta

identificagdo podera ser instalada na parte superior do vidro (Figura 11),

ocupando a parte superior da frente do estabelecimento e sendo

bastante visivel. Estima-se que, dada as carateristicas da fachada, que

€ toda em vidro, a mesma sera aproveitada para a publicidade;

b) Moveis: Os mdveis necessarios para a abertura do estabelecimento séo

avaliados como fundamentais, pois o ambiente da imobiliaria deve estar de

alinhado com a proposta de valor pretendida. Assim, o ambiente de

recepcdao do cliente deve ser elegante e confortavel, reforcando o

compromisso da empresa em oferecer conforto aos clientes.

A Tabela 30 demonstra a lista de moveis sugeridos para o

empreendimento.

Tabela 30 — Mdveis e acessorios

(continua)
Item Quantidade Valor unitario Valor total
Ar condicionado 30.000 btus 1 R$ 2.900,00 R$ 2.900,00
Mesa de escritorio 2 R$ 330,00 R$ 660,00
Cadeira de escritorio 2 R$ 250,00 R$ 500,00
Mesa e 2 cadeiras para cozinha 1 R$ 290,00 R$ 290,00
Poltrona 6 R$ 260,00 R$ 1.560,00
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(concluséo)

Item Quantidade Valor unitario Valor total
Tapete 2 R$ 80,00 R$ 160,00
Vaso de flor decorativo 2 R$ 50,00 R$ 100,00
Geladeira 2 R$ 100,00 R$ 100,00
Cozinha 1 R$ 1.470,00 R$ 1.470,00
R$ 7.740,00

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

8.3.1 Layout

A visualizacdo de como sera o ambiente do novo negdcio esta melhor

demarcada na planta do espaco, que foi desenhada no Floorplanner. Esse ambiente

pode ser visualizado na Figura 12, ja com a estrutura e possiveis moéveis.

Figura
-

'-,i :

Fonte: elaborada pela prépria autora no Floorplanner (2020).

12 — Layout

L

O estabelecimento contara com rampa de acesso para cadeirante na entrada.

Portas com abertura acessivel e banheiro adaptado para estas necessidades. Tera

um espaco para espera com capacidade para duas pessoas sentadas. Todo o espaco

tera iluminagdo LED, que gera menos impacto, além de ter, plantas e arborizagéo,
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proporcionando, ao cliente, uma sensacgao de bem e estar e preservagao da mesma.

8.4 CAPACIDADE PRODUTIVA

Uma das grandes dificuldades do setor de servigos € a sua incapacidade de
formar estoque. Nao ha como um prestador de servigos fazer um estoque de segoes
de imoveis para oferecer a clientes eu queiram atendimento no mesmo periodo. “Esta
impossibilidade de compor estoque deve-se ao carater perecivel dos servigcos e sua
simultaneidade de produgao e consumo” (ZEITHAM; BINTER; GREMLER, 2011, p.
480).

As caracteristicas descritas acima demonstram que a capacidade produtiva
da empresa é fixa e limitada ao numero de horas disponiveis, ja que cada atendimento
tem duracao de cerca de 1 hora. Portanto, considerando os horarios de abertura e
fechamento do estabelecimento, citados no Quadro 7.

O Quadro 7 apresenta a capacidade produtiva da prestagao de servico no

estabelecimento.

Quadro 7 — Horarios de atendimento da Imobiliaria Dia a Dia
ATENDIMENTO DA IMOBILIARIA DIA A DIA

Disponibilidade manha tarde
Segunda 8hs as 11:45hs 13hs as 18hs
Terca 8hs as 11:45hs 13hs as 18hs
Quarta 8hs as 11:45hs 13hs as 18hs
Quinta 8hs as 11:45hs 13hs as 18hs
Sexta 8hs as 11:45hs 13hs as 18hs
Sabado 8hs as 11:45hs

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020)

8.5 INFORMACOES

No setor de servigcos, a troca de informacdes entre a empresa e o mercado é
um fator que esta ligado a intangibilidade. Como o servigo ndo é um produto, ele deve
ter formas de comunicar-se com o cliente antes, durante e depois de sua execuc¢ao,
de forma a materializar-se. Para que o cliente comunique- se com a empresa, as
principais ferramentas iniciais serao o telefone e aplicativo WhatsApp. Através destes,

o cliente podera entrar em contato com a imobiliaria, marcar e desmarcar horarios,
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solicitar informacdes, dentro outros.

8.6 MANUTENCAO

A manutencado dos imoveis € de suma importancia para a qualidade dos
servigos oferecidos, pois somente com moveis e eletrodomésticos em boas condigoes
para a satisfacdo dos clientes. Em pesquisa realizada junto a profissionais, €&
recomendado que sejam realizadas manutengdes preventivas a cada 3 meses, de
forma a manter os mesmos em perfeitas condi¢des de uso. A manutencao preventiva
dos imdveis ndo tem um custo elevado, pois consistem em pequenos ajustes e nao
envolvem substituicdes de mdveis na maioria das vezes. Assim, estipula-se que
ocorrerao duas manutengdes preventivas anuais, nos meses de abril, agosto e
dezembro, com o custo estimado de aproximadamente R$ 250,00 em cada conserto

sendo custos de proprietarios descontados apds a locagao.

8.7 PLANO DE ACAO OPERACIONAL

Definido o funcionamento dos processos e operagbes necessarios para o
andamento da empresa, elabora-se um plano operacional para o0 novo negdcio, que
permitira que todas as etapas sejam cumpridas para que, apos a abertura do
estabelecimento, todas as atividades tenham um fluxo continuo.

O Quadro 8 apresenta o plano operacional para o novo negécio.

Quadro 8 — Plano operacional para o novo negocio
(continua)

AGOES (OQUE) METODO (COMO) | PRAZO (QUANDO) | CUSTO (QUANTO)

Definir responsavel

: Pesquisar diaristas dez/20 R$ 200,00
para limpeza
Definir contador Pe§ quisar dez/20 R$ 200,00
profissionais
Aluguel, condominio e Celebrar contrato dez/20 R$ 1.570,00

IPTU




104

(concluséo)

AGOES (OQUE) METODO (COMO) | PRAZO (QUANDO) | CUSTO (QUANTO)

Compra dos moveis analisar opgbes dez/20 R$ 7.740,00

Placa e a}desivos nos Definir fornecedor dez/20 R$ 2.300,00

vidros
Sistema via SW Definir fornecedor dez/20 R$ 8.000,00
Site da propria Definir fornecedor dez/20 RS 5.000,00
imobiliaria

Instalacdo dos moveis Familiares dez/20 R$ -
Total R$ 25.010,00

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

O plano operacional permitira operacional permitira que a empresa entre em
funcionamento com toda a estrutura pronta e preparada para atender a proposta de
valor que foi definida, permitindo que o cliente tenha uma experiéncia unica e que sinta

que o que lhe foi permitido esta sendo entregue.
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9 PLANO DE RECURSOS HUMANOS

Um dos pilares do sucesso das organizagbes encontra-se nas pessoas que
sdo capazes de transformar o seu meio, evoluindo constantemente e promovendo
desta forma a evolucdo da empresa. S&o as pessoas “a principal vantagem
competitiva em um mundo globalizado, instavel, mutavel e fortemente concorrencial”
(CHIAVENATO, 2008, p. 4).

As pessoas, portanto, tem papel fundamental para o sucesso das
organizacdes e atualmente constituem-se como um diferencial competitivo, afinal,
todas as empresas tém acesso as melhores tecnologias e equipamentos, porém séo
as pessoas que fardo uso destes recursos. Quando trazemos este conceito pra o setor
de servicos, este panorama avanga para uma visdo ainda mais direta do diferencial
que as pessoas empregam na qualidade entregue ao consumidor final, devido as suas
caracteristicas. Nesta se¢ao, abordaremos o planejamento de recursos humanos da

imobiliaria Dia a Dia.

9.1 ORGANOGRAMA DE CARGOS

Independente do porte da empresa, pequena, média ou grande, a
administracado de cargos e salarios deve ser tratada com a devida importancia, pois
os envolvidos no processo estao trocando o seu tempo por uma remuneracgao. O valor
pelos servigos prestados pelo profissional deve estar de acordo com o trabalho
realizado e com o que o mercado esta praticando, de forma haver justica e
transparéncia na relagao capital x trabalho. Apresenta-se o organograma da empresa

no Quadro 9.

Quadro 9 — Organograma da Imobiliaria Dia a Dia

soclo 1 socio 2

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

9.1.1 Cargos

Para Chiavenato (2008) a construgdo de cargos consiste em especificar o
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conteudo de cada cargo definindo as competéncias do ocupante e as tarefas
esperadas. Ja para Lacombe, o cargo consiste em um conjunto de fungdes de mesma
natureza de trabalho, de requisitos e nivel de dificuldade semelhantes e com
responsabilidades em comum” (LACOMBE, 2012, p. 182). Por isso, a descri¢cado e
analise de cargos podem ser entendidas como o ponto de partida para a solugédo da
maioria dos problemas relacionados a area de recursos humanos nas organizagdes,
sendo de fundamental importancia para: a determinacao do perfil do ocupante para
definir os procedimentos para a sele¢cdao de pessoal; o fornecimento de dados
necessarios ao levantamento de necessidades e selegdo dos conteudos dos
programas de treinamento de pessoal (GIL, 2010). Desse modo, a descricdo de
cargos, exigéncias e competéncias serao assim definidas:

a) Dois sécios proprietarios: graduagdo em administragdo, conhecimento em
diversos setores da administragdo, bem como conhecimento no ramo
imobiliario e em informatica. A facilidade no relacionamento e em técnicas
em atendimentos. Seréo atribuidas a area administrativa e as tomadas de
decisdes para o melhor da empresa.

No Quadro 10, a seguira ha a descrigdo geral dos cargos conforme

estabelecido pela imobiliaria Dia a Dia.

Quadro 10 — Descricéo dos cargos
CARGO DESCRICAO

Atuam na definicdo do planejamento estratégico da
empresa; definem e executam plano de marketing e a qualidade
das locacbes de iméveis e a administracdo financeira.
Participam da definicdo de politicas de recursos humanos e
definem a tomada de decisdo em relacdo as locacgoes.

Fonte: elaborado pela prépria autora (2020).

Dois sécios
proprietarios

9.1.2 Salarios

Gil (2010) explica que nos ultimos anos as empresas passaram a perceber
que os antigos métodos de remuneragéo estavam em descompasso com as novas
geragdes e com a nova énfase dada a valores como qualidade, servigo ao cliente,
produtividade e trabalho em equipe. Desta forma, propde politicas salarias mais
coerentes com a atualidade, sendo:

a) Remuneragédo por conhecimento e habilidades: onde o profissional é
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remunerado a medida que amplia seu conhecimento e desenvolve novas
habilidades, tornando-se um profissional flexivel as constantes mudancas
do mercado;

b) Remuneragao por competéncias: quando o profissional € remunerado n&o
pelo cargo ou tempo de servigo, mas pelas competéncias que possui;

c) Broadbanding: quando a empresa adota a estratégia de classificar cargos
por faixas salarias unicas e o profissional move-se horizontalmente na
estrutura, recebendo gratificagbes a medida que aumentam seu
desempenho;

d) Remuneracéao variavel baseada em desempenho: que nao se trata de um
método novo, mas que tem sido adotado com maior agressividade ao
premiar com maior intensidade o desempenho;

e) Remuneracgao baseada em equipes: ocorre quando a empresa valoriza a
equipe de forma igualitaria, montados grupos de trabalho de acordo com
cada etapa de um projeto.

Devida a estrutura de recursos humanos da empresa ser composta apenas

pela prestadora de servigo e o resultado da empresa estar atrelado diretamente a seu

trabalho, define-se que seus rendimentos se darao através de um proé-labore mensal

na ordem de um salario minimo e da remuneragao do capital investido na empresa.

9.2 PROCESSO DE RECRUTAMENTO E SELECAO

O processo de recrutamento e selecao sera feito através de empresas de

Recursos Humanos da cidade ou por anuncio em outros locais. A selecao sera feita

pelos proprietarios, que levardo em conta os seguintes requisitos basicos:

a) ter conhecimento na éarea;

b) ser proativo;

c) ter empatia;

d) ter segundo grau, ou estar estudando;
e) ser atencioso e receptivo;

f) residir nas proximidades.

Estes requisitos serao observados em conversa formal e avaliados através de

instrumentos. Estas competéncias podem ser medidas de formas distintas, como

cases praticos, testes situacionais, de perfil. Outra analise importante na escolha sera
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a identificacdo do alinhamento do candidato a respeito de seus valores e os valores
da empresa.

A empresa tera o recrutamento interno, avaliando para a funcado de
recepcionista. Para isso, devera ser avaliado o perfil de comportamento, buscando
contratar profissionais comprometidos e com facilidade em trabalhar em equipe, o foco

principal da empresa.

9.3 PROCESSO DE TREINAMENTO

O treinamento, segundo Chiavenato (2010), € uma ferramenta muito
importante para o funcionario e a empresa na qual ele atinge, pois proporciona maior
produtividade, exceléncia, qualidade e principalmente gratificagdo pessoal, por aquele
que o busca, por adquirir habilidades e competéncia naquilo que faz. Futuramente,
quando houver maior numero de funcionarios, o treinamento para o cargo financeiro
e aos atendentes de locacdo, sera procurado cursos especificos de especializagao
para melhor andamento e qualificacdo dos funcionarios na area de atuagao do novo
negocio. Os sécios ja possuem o CRECI, a regulamentagao da profissao de corretor.
Desta maneira o conteudo estara sendo constantemente atualizado e a qualidade do

servigo prestado e aperfeigoado.

9.4 POLITICA SALARIAL E BENEFICIOS

Os salarios e beneficios constituem parte importante da politica de uma
empresa, para efeitos da lei, um dos s6cios em uma sociedade LTDA precisa receber
pré-labore. Para o sécio sera recolhido apenas 11% do Instituto Nacional do Seguro
Social (INSS), em um total mensal de R$ 220 reais. Todos os custos serdo descritos

com detalhes, mais adiante, na sessio relacionada aos custos da empresa.

9.5 PLANO DE ACAO DE RECURSOS HUMANOS

Para que todos os membros da organizagao saibam exatamente quais séo as
acoes a serem desempenhadas para o bom funcionamento do estabelecimento,

apresenta-se no Quadro 11 o planejamento de recursos humanos.



Quadro 11 — Plano de Recursos Humanos
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Acao (o que)

Método (como)

Prazo (quando)

Custo (quanto)

Contratagao de uma N&o é necessario jan/22 R$ 1.250.00
recepgcao experiéncia

Contratagdo de um Selecao levando em mar/22 R$ 1700,00 + 1%
atendente de locagao conta a experiéncia de comissao
Contratacdo de um Selecao levando em jun/22 RS 2.000.00
financeiro conta a experiéncia R
Pesquisa de escolas para | Através da internet jun/22 R$ 200,00

treinamento

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).
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10 PLANO FINANCEIRO

Citado por muitos administradores como a principal razdo para a existéncia
de uma empresa, o lucro € a medida usada para avaliar a viabilidade de um
investimento. Para alcangar este objetivo, as organiza¢gdes devem contar com um
plano financeiro elaborado através de dados confiaveis e de ferramentas de gestao
alinhadas com a necessidade do mercado.

O presente capitulo apresentara o plano financeiro para o novo negocio
proposto e se destinara a apresentar ao seu final o desenho de trés cenarios
financeiros para a empresa, contemplando um modelo realista, um otimista e um
pessimista, culminando com a constatacao da viabilidade ou ndo do empreendimento.

Também serdo apresentadas informagdes fundamentais para a tomada de
decisdo sobre a viabilidade da proposta, como o balango patrimonial, a analise das
demonstragdes financeiras, as proje¢cdes de fluxo de caixa e indicadores de
viabilidade comuns no mercado, como: TMA (Taxa Minima de Atratividade), RSV
(Retorno sobre Vendas), VPL (Valor Presente Liquido), TIR (Taxa Interna de Retorno),

Payback e Ponto de Equilibrio.

10.1 PLANO DE INVESTIMENTOS

Para dar inicio ao um novo negdcio, a empresa necessita de injegdo de
capital, seja através de recursos préprios dos socios ou através de financiamentos de
terceiros, ja que a organizagao tera uma seérie de gastos e investimentos para que
entdo consiga comegar a gerar caixa. Hoji (2012) explica que para negdcios com prazo
de retorno longo e elevado risco a melhor fonte de financiamento é o capital proprio,
ja que em caso de insucesso haveria menor problema com liquidez.

Ainda para o autor, em investimentos com menor risco e menor prazo de
retorno, poderao ser utilizadas fontes de financiamento variadas, como emissao de
acdes para aumento do capital social, emissao de debentures, emissdo de notas
promissorias, emissao de eurobbnus, arrendamento mercantil, securitizacdo de
recebiveis por meio de FIDIC — Fundo de Investimentos e Direitos Creditérios, e etg.

O Sebrae (Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresa)
enumera uma gama variada de opgdes de financiamentos para novos negocios e

empreendedores que necessitam de capital de terceiros para iniciarem seus projetos
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(SEBRAE, 2020). As op¢des mais conhecidas sao:

a) Sacio Investidor: onde o empreendedor vende parte do negdcio para um
investidor interessado;

b) Investimento Anjo: modalidade moderna onde pessoas fisicas contribuem
para desenvolvimento de empresas em etapa inicial,

c) Fundo de Investimento: nesta modalidade funda de pessoas juridicas
investem em empresas com claro potencial lucrativo;

d) Investimento Coletivo: modelo de captacéo de recursos pela internet;

e) Programas de incubagdo: onde o empresario realiza estudos em
incubadoras e 6rgaos de apoio a aceleragao;

f) BNDES: banco publico de investimento em pequenas, média e grandes
empresas;

g) PNMPO: Programa Nacional de Microcrédito Produtivo Orientado;

h) Proger: Programa de Geragcdo de Emprego e Renda. Dentre as opgdes de
financiamento disponiveis no mercado, os sdcios optardo pela aplicacdo de
recursos proprios no negocio, sendo que integralizara a quantia de
R$ 60.000,00.

O valor sera destinado a compra de notbooks com o sistema referente ao
ramo imobiliario, moveis e acessorios e adequagdes na sala, aplicagdo em banco do
saldo remanescente apos os investimentos iniciais, de forma a ter capital de giro para
os primeiros meses. Os investimentos iniciais necessarios para a abertura do
estabelecimento sao apresentados no Tabela 31 e divididos em dois grupos, sendo:

a) moveis e acessorios;

b) equipamentos.

Tabela 31 — Plano de investimento

(continua)
PLANO DE INVESTIMENTOS - IMOBILIARIA DIA A DIA
MOVEIS E ACESSORIOS
Item Quantidade Valor unitario Valor total
Ar condicionado 30.000 btus 1 R$ 2.900,00 R$ 2.900,00
Mesa de escritdrio 2 R$ 330,00 R$ 660,00

Cadeira de escritorio 2 R$ 250,00 R$ 500,00
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(concluséo)

Item Quantidade Valor unitario Valor total

Mesa e 2 cadeiras para cozinha 1 R$ 290,00 R$ 290,00
Poltrona 6 R$ 260,00 R$ 1.560,00
Tapete 2 R$ 80,00 R$ 160,00
Vaso de flor decorativo 2 R$ 50,00 R$ 100,00
Geladeira 2 R$ 100,00 R$ 100,00
Cozinha 1 R$ 1.470,00 R$ 1.470,00
Total R$ 7.740,00

EQUIPAMENTOS

Item Quantidade Valor unitario Valor total

Notebook 2 R$ 2.000,00 R$ 4.000,00
Telefone 2 R$ 100,00 R$ 200,00
Publicidade e placa externa 1 R$ 2.300,00 R$ 2.300,00
Sistema via SW 1 R$ 8.000,00 R$ 8.000,00
Site da prépria imobiliaria 1 R$ 5.000,00 R$ 5.000,00
Total R$ 19.500,00
Total de investimentos R$ 27.240,00

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

Os investimentos iniciais compreendem um valor de R$ 27.240,00 em
materiais essenciais para o funcionamento do estabelecimento. Sao despesas
imprescindiveis para a abertura da empresa e que contribuirdo para que a imobiliaria
entregue a proposta de valor prevista.

Resgatar o plano de investimento inicial necessario para alavancar o futuro
negocio, considerando todas as possibilidade e contingéncias. Também deve-se

considerar os itens abaixo descritos.

10.2 ESTRUTURA LEGAL

A constituicdo de uma empresa deve ser balizada pela sua atividade e pelo
numero de socios que a compdem, sendo que isso ira refletir nos seus direitos e
deveres. De acordo com o Sebrae (2020) os tipos de empresa disponiveis atualmente
séo:

a) Empresario Individual: exerce em nome préprio uma atividade empresarial,

individualmente e sem sécios;
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b) MEI — Micro Empreendedor Individual: € um empresario individual com
receita bruta anual limitada, sendo que em 2020 o limite é de R$ 81.000,00.
Deve ser optante pelo Simples Nacional;

c) Empresa Individual de Responsabilidade Limitada: empresa de atuagéo
individual do socio proprietario com responsabilidade limitada ao capital
social investido no negdcio;

d) Sociedade Simples: € exercida por dois ou mais soécios, mas limita-se a
atuacao de LTDA,;

e) Sociedade Empresaria: € constituida por dois ou mais socios e € possivel
de ser modelo S/A ou LTDA.

Para a imobiliaria Dia a Dia, considerando as opc¢des disponiveis para a
constituigado juridica de uma empresa e o faturamento projetado de acordo com as
estimativas de venda apresentadas neste trabalho, define-se que a forma mais
vantajosa sera a opgao de sociedade simples, enquadrado no regime do simples
nacional para fins de tributacao.

A empresa enquadra-se, de acordo com a legislagdo vigente, no anexo Il da
tabela do Simples Nacional, na faixa 4 com uma aliquota de 16% sobre o faturamento,

conforme especificado no Quadro 12.

Quadro 12 — Simples Nacional 2020 — Anexo Il

FAIXA Receita Bruta Total em 12 meses | Aliquota | Quanto descontar do valor recolhido
FAIXA 1 Até R$ 180.000,00 6,00% | R$ -

FAIXA 2| DeR$ 180.000,01 a R$ 360.000,00 11,20% | R$ 9.360,00
FAIXA 3| DeR$ 360.000,01 aR$ 720.000,00 13,50% | R$ 17.640,00
FAIXA 4| De R$ 720.000,01 a R$ 1.800.000,00 | 16,00% | R$ 35.640,00
FAIXA 5| De R$ 1.800.000,01 a R$ 3.600.000,00 | 21,00% | R$ 125.640,00
FAIXA 6 | De R$ 3.600.000,01 a R$ 4.800.000,00| 33,00% | R$ 648.000,00

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

Ja o Quadro 13 apresenta o percentual de tributos que compreende o simples

nacional.

Quadro 13 — Percentual Reparticao Tributos Simples Nacional 2020

(continua)
CPP ISS PIS | CSLL | IRPJ | COFINS | Aliquota Total | Receita Bruta em 12 meses (em R$)
4,00% |2,01%| 0,00 | 0,00 | 0,00 0 6% De 0,00 a R$ 180.000,00
4,00% |2,79%| 0,00 | 0,00 | 0,00 | 1,42% 8,21% De R$ 180.000,01 a R$ 360.000,00
4,07% |3,50% | 0,35% | 0,43% | 0,48% | 1,43% 10,26% De R$ 360.000,01 a R$ 540.000,00
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(concluséo)

CPP ISS PIS | CSLL | IRPJ | COFINS | Aliquota Total | Receita Bruta em 12 meses ( em R$)
4,47% |3,84% | 0,38% | 0,53% | 0,53% | 1,56% 11,31% De R$ 540.000,01 a R$ 720.000,00
4,52% |3,87% | 0,38% | 0,52% |0,53% | 1,58% 11,40% De R$ 720.000,01 a R$ 900.000,00
4,92% |4,23% | 0,40% | 0,57% [ 0,57% | 1,73% 12,42% De R$ 900.00,01 a R$ 1.080.000,00
4,97% |4,26% | 0,42% | 0,56% | 0,59% | 1,74% 12,54% De R$ 1.080.000,01 a R$ 1.260.000,00
5,03% |4,31% | 0,42% | 0,57% | 0,59% | 1,76% 12,68% De R$ 1.260.000,01 a R$ 1.440.000,00
5,37% |4,61% | 0,45% | 0,61% | 0,63% | 1,88% 13,55% De R$ 1.440.00,01 a R$ 1.620.000,00
5,42% |4,65% | 0,45% | 0,64% | 0,63% | 1,89% 13,68% De R$ 1.620.000,01 a R$ 1.800.000,00
598% | 5% | 0,50% | 0,69% |0,69% | 2,07% 14,93% De R$ 1.800.000,01 a R$ 1.980.000,00
6,09% | 5% | 0,50% | 0,70% |0,69% | 2,09% 15,06% De R$ 1.980.000,01 a R$ 2.160.000,00
6,19% | 5% | 0,50% | 0,70% [0,71% | 2,10% 15,20% De R$ 2.160.000,01 a R$ 2.340.000,00
6,30% | 5% | 0,51% |0,70% [ 0,71% | 2,13% 15,35% De R$ 2,340.000,01 a R$ 2.520.000,00
6,40% | 5% | 051% |0,76% [ 0,72% | 2,15% 15,48% De R$ 2.520.000,01 a R$ 2.700.000,00
741% | 5% | 0,56% | 0,78% |0,78% | 2,34% 16,85% De R$ 2.700.000,01 a R$ 2.880.000,00
750% | 5% | 0,56% | 0,79% |0,78% | 2,36% 16,98% De R$ 2.880.000,01 a R$ 3.060.000,00
760% | 5% |0,57% | 0,79% |0,80% | 2,37% 17,13% De R$ 3.060.000,01 a R$ 3.240.000,00
7,711% | 5% | 0,57% | 0,79% |0,80% | 2,40% 17,27% De R$ 3.240.000,01 a R$ 3.420.000,00
783% | 5% | 0,57% | 0,79% | 0,81% | 2,42% 17,42% De R$ 3.420.000,01 a R$ 3.600.000,00

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

10.3 BALANCO INICIAL

Para avaliar a empresa em um determinado momento e compreender qual a
sua composicao financeira, utiliza-se o balango patrimonial, que “demonstra a
situacao estatica da empresa em determinado momento” (HOJI, 2012, p. 242).

O balanco apresenta duas colunas distintas, sendo de um lado os ativos da
imobiliaria, ou seja, tudo 0 que a mesma possui de bens e direitos, e do outro lado os
passivos e o patriménio liquido, sendo tudo o que a organizacdo tem de dividas e
obrigacdes. Inclui-se no passivo o patriménio liquido por ser uma fonte de recurso,
seja com os acionistas ou sécios.

Com as informagdes coletadas no desenvolvimento do trabalho e a
elaboragcédo das planilhas financeiras, a Tabela 32 apresenta o balango inicial da
imobiliaria Dia a Dia.
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Tabela 32 — Balanco Inicial

Ativo Ano 0 Passivo Ano 0
Ativo Circulante Passivo Circulante

Caixa / Bancos R$ 12.760,00 Fornecedores R$ -
Contas a receber R$ - Custos fixos a pagar R$ -
Estoques R$ - Impostos a pagar R$ -
Aplicagdes financeiras R$ - Empréstimos de curto prazo R$ -
Outros R$ - Outras contas a pagar R$ -
Ativo Circulante Total R$ 12.760,00 Outros R$ -
Ativo Nao Circulante Passivo Circulante Total R$ -
Ativo Realizavel a Longo Prazo Exigivel a Longo Prazo

Contas a receber (LP) R$ - Financiamentos

Investimentos de longo prazo R$ - Leasings R$ -
Outros R$ - Outros R$ -
Imobilizado Passivo Nao Circulante Total R$ -
Iméveis R$ - Patrimodnio Liquido

Veiculos R$  20.000,00 Capital social R$ 60.000,00
Magquinas e Equipamentos R$ 19.500,00 Lucros acumulados R$ -
Moweis e Utensilios R$ 7.740,00 Patrimoénio Liquido Total R$ 60.000,00
Outros Passivo Total R$ 60.000,00
Ativo Nao Circulante Total R$  47.240,00

Ativo Total R$ 60.000,00

Fonte: elaborado pelo proprio autor (2020).

Na coluna de ativos, registra-se o valor de R$ 60.000,00 dispostos entre as
seguintes contas:

a) Caixa/Banco: que contém a quantia de R$ 12.760,00 disponivel para

utilizagdo imediata;

b) Maquinas e Equipamentos: imobilizado nos equipamentos da Imobiliaria;

c) Moveis e utensilios: imobilizados nos méveis utilizados no escritério.

Na coluna do passivo, registra-se o valor de R$ 60.000,00, disposto entre as
seguintes contas:

a) Capital Social: que contém o valor do capital integralizado pelos socios do

empreendimento.

10.4 CUSTOS E DESPESAS

Para que o estabelecimento entre em funcionamento e tenha regularidade em
suas atividades, incorrerao em uma série de custos e despesas inerentes ao processo.
A presente secao destina-se a resgatar e agrupar estas contas de forma a permitir
uma avaliacdo mais especifica destes dados e permitir a elaboracdo do plano
financeiro com informacdes completas e coerentes com a necessidade da empresa.

Estas contas serdo divididas em custos e despesas, ja que ha diferencgas significativas
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entre ambas. Custo refere-se aos gastos diretamente relacionados a elaboracéo de
um produto ou servigo. Ja a despesa refere-se aos gastos que ndo podem ser
diretamente relacionados a elaborag¢ao do produto ou servigo.

Os custos e despesas ainda podem ser classificados como fixos ou variaveis
de acordo com o nivel de atividade da empresa. Nas se¢des abaixo apresentaremos
a relagao de custos e despesas que sao projetados para a imobiliaria Dia a Dia.

Para que as previsbes de despesas estejam projetadas dentro de uma
realidade prevista pelo mercado, estipulou-se que serdo reajustadas considerando
uma taxa de 5% a ano, ja que o Banco Central do Brasil projeta uma meta de inflagao
de 4,25% para os préximos anos (AGENCIA BRASIL, 2020).
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DRE
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12

Receita Bruta R$ 10.420,00 R$ 22.240,00 R$ 24.050,00 R$ 28.760,00 R$ 25.090,00 R$ 32.700,00 R$ 34.51500 R$ 29.11500 R$ 29.630,00 R$ 29.385,00 R$ 30.13500 R$ 32.075,00
Dedugdes R$ - RS - RS - RS - RS - RS R$ - RS - RS - R$ - RS - RS -
Impostos R$ 62520 R$ 1.334,40 R$ 144300 R$ 1.72560 R$ 1.50540 R$ 1.962,00 R$ 2.070,90 R$ 1.74690 R$ 1.777,80 R$ 1.763,10 R$ 1.808,10 R$  1.924,50
Receita Liquida R$ 9.794,80 R$ 20.90560 R$ 22.607,00 R$ 27.034,40 R$ 23.584,60 R$ 30.738,00 R$ 32.444,10 R$ 27.368,10 R$ 27.852,20 R$ 27.621,90 R$ 28.326,90 R$ 30.150,50
Custos Variaveis e comissoes R$ 7.606,60 R$ 16.23520 R$ 17.556,50 R$ 20.994,80 R$ 18.315,70 R$ 23.871,00 R$ 25.19595 R$ 21.253,95 R$ 21.629,90 R$ 21.451,05 R$ 21.998,55 R$ 23.414,75
Custos Fixos R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
Lucro Bruto R$ 1.888,20 R$ 4.370,40 R$ 4.750,50 R$ 5.739,60 R$ 4.968,90 R$ 6.567,00 R$ 6.948,15 R$ 5.81415 R$ 5.922,30 R$ 5.870,85 R$ 6.028,35 R$  6.435,75
Desp. Mkt e Vendas R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00
Desp. Administrativas R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$  4.870,00
Desp. Financeiras R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - RS - R$ - RS - RS - RS - R$ -
Receitas Financeiras R$ 79,85 R$ 128,86 R$ 206,87 R$ 300,76 R$ 395,60 R$ 502,41 R$ 629,89 R$ 748,23 R$ 857,39 R$ 967,53 R$ 1.079,59 R$  1.198,60
Depreciagao R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83
Outras Despesas Operacionais R$ 2.000,00 R$ - R$ - RS - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Outras Receitas Operacionais R$ - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - R$ - RS - RS -
Lucro Operacional R$ (6.026,78) R$ (1.495,57) R$ (1.037,46) R$ 4553 R$  (630,34) R$ 1.07457 R$ 1.583,21 R$ 567,55 R$ 784,85 R$ 843,54 R$ 111311 R$  1.639,52
Despesas Nao Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - RS - RS - RS - RS - RS - RS - R$ -
Receitas Nao Operacionais R$ - RS - RS - RS - R$ - RS - R$ - RS - RS - RS - RS - RS -
Lucro Antes do Imposto R$ (6.026,78) R$ (1.495,57) R$ (1.037,46) R$ 4553 R$  (630,34) R$ 1.074,57 R$ 1.583,21 R$ 567,55 R$ 784,85 R$ 843,54 R$ 1.11311 R$ 1.639,52
Imposto de Renda R$ - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - R$ - RS - RS -
Contribuicio Social R$ - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - R$ - RS - RS -
Lucro Depois do Imposto R$ (6.026,78) RS (1.49557) R$ (1.037,46) RS 4553 R$  (630,34) R$ 1.07457 R$ 1.583,21 RS 567,55 RS 784,85 R$ 84354 RS 111311 R$  1.639,52
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Liquido R$ (6.026,78) R$ (1.495,57) R$ (1.037,46) R$ 4553 R$  (630,34) R$ 1.074,57 R$ 1.583,21 R$ 567,55 R$ 784,85 R$ 843,54 R$ 1.113,11 R$ 1.639,52

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).
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Ja na Tabela 34, apresenta-se o DRE previsto para o periodo de 5 anos no
cenario realista. Apds um primeiro ano com prejuizo, a empresa estima operar com
lucro operacional e liquido ja a partir do segundo ano. O resultado é alcangado através
do acrescimento de receitas, em fungdo do reconhecimento e procura por imoveis

temporarios, e do baixo crescimento das despesas.

Tabela 34 — Demonstrativo do Resultado do Exercicio para 5 anos — Cenario

Realista
' Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta R$ 328.115,00 R$ 459.459,43 R$ 530.675,65 R$ 612.933,26 R$ 741.643,35
Dedugdes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Impostos R$ 19.686,90 R$ 27.567,57 R$ 47.760,81 R$ 55.163,99 R$  66.747,90
Receita Liquida R$ 308.428,10 R$ 431.891,87 R$  482.914,84 RS 557.769,26 R$ 674.895,45
Custos Variaveis e comissoes R$ 239.523,95 R$ 306.167,06 R$ 322.922,71 R$ 340.740,56 R$ 376.837,12
Custos Fixos R$ 3.600,00 R$ 3.690,00 R$ 3.784,50 R$ 3.883,73 R$ 3.987,91
Lucro Bruto R$ 65.304,15 R$ 122.034,81 R$ 156.207,63 R$ 213.144,98 R$ 294.070,42
Desp. Mkt e Vendas R$ 6.000,00 R$ 6.360,00 R$ 6.756,00 R$ 7.191,60 R$ 7.670,76
Desp. Administrativas R$ 58.440,00 R$ 61.362,00 R$ 64.430,10 R$ 67.651,61 R$ 71.034,19
Desp. Financeiras R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Financeiras R$ 7.095,58 R$ 9.698,15 R$ 12.806,88 R$ 17.733,21 R$ 25.325,58
Depreciagao R$ 7.498,00 R$ 7.498,00 R$ 7.498,00 R$ 7.498,00 R$ 7.498,00
Outras Despesas Operacionais R$ 2.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ -
Outras Receitas Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Operacional R$ (1.538,27) R$ 56.512,96 R$ 90.330,40 R$ 148.536,99 R$ 233.193,05
Despesas Ndao Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Nao Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Antes do Imposto R$ (1.538,27) R$ 56.512,96 R$ 90.330,40 R$ 148.536,99 R$ 233.193,05
Imposto de Renda R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Contribuicédo Social R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Depois do Imposto R$ (1.538,27) R$ 56.512,96 R$ 90.330,40 R$ 148.536,99 R$ 233.193,05
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Liquido R$ (1.538,27) R$ 56.512,96 R$ 90.330,40 R$ 148.536,99 R$ 233.193,05

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

Para uma analise completa do projeto de viabilidade, o presente trabalho
apresenta na Tabela 35 o DRE projetado para um cenario pessimista e na Tabela 36
o DRE projetado para um cenario otimista. Para a elaboragao destes cenarios optou-
se por manter as despesas fixas dentro do estimado nos cenarios realistas, ja que a
estrutura da empresa é bastante enxuta e pouco provavel de mutagdes. Assim,
trabalhou-se com alteragdes na previsao de venda do servico, ja que esta variavel
impacta diretamente no resultado da empresa.

Deste modo, para o cenario pessimista, o numero de diarias nao alcancga as
expectativas previstas e compromete a geragao de faturamento. Com este cenario, o
prejuizo no primeiro ano aumenta significativamente, culminando com um resultado
de R$ (16.817,05). Mesmo assim, para os proximos anos a empresa ainda conseguiria

apresentar resultados, porém bem abaixo dos estimados no cenario realista.
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Tabela 35 — Demonstrativo do Resultado do Exercicio para 5 anos — Cenario

Pessimista
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta R$ 208.635,00 R$ 292.151,59 R$ 337.435,09 R$ 389.739,54 R$ 471.581,32
Deducdes R$ - R$ - R$ - R$ R$ -
Impostos R$ 1251810 R$ 17.529,10 R$ 30.369,16 R$ 35.076,56 R$  42.442,32
Receita Liquida R$ 196.116,90 R$ 274.622,50 R$ 307.065,93 R$ 354.662,98 R$ 429.139,00
Custos Variaveis e comissoes R$ 152.303,55 R$ 194.679,20 R$ 205.333,43 R$ 216.663,09 R$ 239.615,43
Custos Fixos R$ 3.600,00 R$ 3.690,00 R$ 3.784,50 R$ 3.883,73 R$ 3.987,91
Lucro Bruto R$ 40.213,35 R$ 76.253,30 R$ 97.948,00 R$ 134.116,17 R$ 185.535,66
Desp. Mkt e Vendas R$ 6.000,00 R$ 6.360,00 R$ 6.756,00 R$ 7.191,60 R$ 7.670,76
Desp. Administrativas R$ 58.200,00 R$ 61.110,00 R$ 64.165,50 R$ 67.373,78 R$ 70.742,46
Desp. Financeiras R$ - R$ - R$ - R$ R$ -
Receitas Financeiras R$ 4511,30 R$ 4.680,17 RS 5.716,26 R$ 7.832,31 R$ 11.562,81
Depreciagao R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00
Outras Despesas Operacionais R$ 2.000,00 R$ - R$ - R$ R$ -
Outras Receitas Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ R$ -
Lucro Operacional R$ (28.899,35) R$ 6.039,47 R$ 25.318,75 R$ 59.959,11 R$ 111.261,25
Despesas Nao Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ R$ -
Receitas Nao Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ R$ -
Lucro Antes do Imposto R$ (28.899,35) R$ 6.039,47 R$ 25.318,75 R$ 59.959,11 R$ 111.261,25
Imposto de Renda R$ - R$ - R$ - R$ R$ -
Contribuigdo Social R$ - R$ - R$ - R$ R$ -
Lucro Depois do Imposto R$ (28.899,35) R$ 6.039,47 R$ 25.318,75 R$ 59.959,11 R$ 111.261,25
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ R$ -
Lucro Liquido R$ (28.899,35) R$ 6.039,47 R$ 25.318,75 R$ 59.959,11 R$ 111.261,25

Fonte: elaborado pelo proprio autor (2020).

Ja para o cenario otimista, ocorre a partir do segundo ano um reconhecimento

do estabelecimento por parte do mercado e o numero de diarias, resultando com um

aumento expressivo nos resultados financeiros da empresa.

Tabela 36 — Demonstrativo do Resultado do Exercicio para 5 anos — Cenario

Otimista
} Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta R$ 424.895,00 R$ 607.599,85 R$ 735.195,82 R$ 889.591,49 R$ 1.125.324,42
Deducgées R$ - RS - R$ - RS - R$ -
Impostos R$ 25.493,70 R$ 36.455,99 R$ 66.167,62 R$ 80.063,23 R$ 101.279,20
Receita Liquida R$ 399.401,30 R$ 571.143,86 R$ 669.028,19 R$ 809.528,26 R$ 1.024.045,23
Custos Variaveis e comissdes R$ 310.173,35 R$ 404.882,45 R$  447.375,77 R$ 494.539,63 R$ 571.789,40
Custos Fixos R$ 3.600,00 R$ 3.690,00 R$ 3.784,50 R$ 3.883,73 R$ 3.987,91
Lucro Bruto R$ 85.627,95 R$ 162.571,41 R$ 217.867,93 R$ 311.104,91 R$ 448.267,91
Desp. Mkt e Vendas R$ 6.000,00 R$ 6.360,00 R$ 6.756,00 R$ 7.191,60 R$ 7.670,76
Desp. Administrativas R$ 79.800,00 R$ 82.710,00 R$ 85.765,50 R$ 88.973,78 R$ 92.342,46
Desp. Financeiras R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Financeiras R$ 9.528,39 R$ 12.550,62 R$ 17.041,79 R$ 24.569,62 R$ 36.675,15
Depreciacao R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00
Outras Despesas Operacionais R$  2.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ -
Outras Receitas Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Operacional R$ (67,66) R$ 78.628,04 R$ 134.964,21 R$ 232.085,16 R$ 377.505,84
Despesas Nao Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Ndo Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Antes do Imposto R$ (67,66) R$ 78.628,04 R$ 134.964,21 R$ 232.085,16 R$ 377.505,84
Imposto de Renda R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Contribuigdo Social R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Depois do Imposto R$ (67,66) R$ 78.628,04 R$  134.964,21 R$ 232.085,16 R$ 377.505,84
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Liquido R$ (67,66) R$ 78.628,04 R$ 134.964,21 R$ 232.085,16 R$ 377.505,84

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).
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As demonstragdes do resultado do exercicio para os trés cenarios propostos
demonstram que a empresa sofre maiores impactos com as oscilagcbes de demanda
do que com o aumento dos custos. Portanto, a area de maior atuagdo da gestédo
devera ser a divulgagédo dos servigos, trabalhando para atrair clientes que buscam
este tipo de servico e parcerias com empresas com contratagdo com periodo de
adaptacdo, oferecendo um resultado financeiro consideravel e diretamente

proporcional.

10.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Historicamente, muitas empresas possuem excelentes planos de negdcio,
mas mesmo assim acabam quebrando. Em pesquisa realizada pelo Sebrae no ano de
2013 com pequenas e meédias empresas, constatou-se que 24,4% delas fecham as
portas com menos de 2 anos de atividade (SEBRAE, 2020). Um dos principais motivos
para este elevado indice consiste na ma administragdo do fluxo de caixa.

A demonstracdo dos fluxos de caixa consiste em um resumo da
movimentac&o de dinheiro durante um determinado periodo (GITMAN, 2010). E de
suma importancia entender se a organizacao esta gerando caixa suficiente para o
pagamento de suas obrigagdes sem recorrer a fontes alternativas de capital de giro,
tradicionalmente com custos elevados. Eis o0 motivo de muitos negécios prosperos
nao vingarem, a empresa pode até gerar resultado, mas ndo no momento em que
precisa de capital para o pagamento de suas obrigacgdes.

A nova empresa proposta neste trabalho possui capacidade de gerar caixa
com custos variaveis praticamente inexistentes, o que permite uma previsao otimista
de resultados nesta operacdo. Como podemos ver na Tabela 37, o fluxo de caixa
mantem-se positivo desde o primeiro més, em um cenario realista, devido ao bom
aporte de capital inicial mantido em ativo circulante e as entradas crescentes de

recursos referentes ao pagamento das diarias.
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Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Entradas
Investimento Inicial (Capital Préprio) R$ 60.000,00
Recebimentos de Vendas R$ 5.210,00 R$ 16.330,00 R$23.145,00 R$26.40500 R$26.92500 R$28.89500 R$33.607,50 R$31.81500 R$29.372,50 R$29.507,50 R$29.760,00 R$ 31.105,00
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$ 65.210,00 R$ 16.330,00 R$ 23.145,00 R$ 26.405,00 R$26.925,00 R$ 28.895,00 R$ 33.607,50 R$31.81500 R$29.372,50 R$29.507,50 R$ 29.760,00 R$ 31.105,00
Saidas
Impostos R$ 0,00 R$ 625,20 R$ 1.334,40 R$ 1.443,00 R$ 1.725,60 R$ 1.505,40 R$ 1.962,00 R$ 2.070,90 R$ 1.746,90 R$ 1.777,80 R$ 1.763,10 R$ 1.808,10
Dedugoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Comissoes R$ 0,00 R$ 312,60 R$ 667,20 R$ 721,50 R$ 862,80 R$ 752,70 R$ 981,00 R$ 1.035,45 R$ 873,45 R$ 888,90 R$ 881,55 R$ 904,05
Salarios e encargos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outros custos fixos R$ 0,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
Despesas de marketing e vendas R$ 0,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00
Despesas administrativas R$ 0,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00 R$ 4.870,00
Despesas financeiras R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outras despesas fixas R$ 2.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizagoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Investimentos em ativo imobilizado R$ 47.240,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 49.240,00 R$ 6.607,80 R$ 7.671,60 R$7.834,50 RS 8.258,40 R$ 7.928,10 R$8.613,00 R$8.776,35 R$8.290,35 R$ 8.336,70 R$ 8.314,65 R$ 8.382,15
Saldo de Caixa R$ 15.970,00 R$9.722,20 R$15.473,40 R$18.570,50 R$ 18.666,60 R$ 20.966,90 R$ 24.994,50 R$ 23.038,65 R$21.082,15 R$21.170,80 R$21.44535 R$ 22.722,85
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 15.970,00 R$ 25.772,05 R$41.374,31 R$60.151,68 R$79.119,04 RS 100.481,54 RS 125.978,44 R$ 149.646,99 RS 171.477,37 R$ 193.505,56 RS 215.918,43 R$ 239.720,88
Rendim. aplicagoes financeiras (0,5%) R$ 79,85 R$ 128,86 R$ 206,87 R$ 300,76 R$ 395,60 R$ 502,41 R$ 629,89 R$ 748,23 R$ 857,39 R$ 967,53 R$ 1.079,59 R$ 1.198,60
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagées Financeiras R$ 16.049,85 R$ 25.900,91 R$ 41.581,18 R$ 60.452,44 R$79.514,64 R$100.983,94 RS$ 126.608,34 R$ 150.395,22 R$ 172.334,76 R$ 194.473,08 RS 216.998,03 R$ 240.919,48
Desp nao d bolsaveis
Depreciagao R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83 R$ 624,83
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo desemb. R$ 15.425,02 R$ 25.276,08 R$ 40.956,35 R$ 59.827,61 R$ 78.889,80 R$ 100.359,11 R$ 125.983,50 R$ 149.770,39 R$ 171.709,92 R$ 193.848,25 RS 216.373,19 R$ 240.294,65

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).
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Ja a Tabela 38 apresenta projec¢des para o fluxo de caixa para o periodo de 5
anos, onde percebe-se que ha previsdo de uma boa saude financeira em relagéo a

geracgao de caixa e capital de giro.

Tabela 38 — Fluxo de Caixa para 5 anos — Cenario Realista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Entradas
Investimento Inicial (Capital Proprio) R$ 60.000,00
Recebimentos de Vendas R$ 312.077,50 R$ 456.352,79 R$ 527.708,30 R$ 609.505,86 R$ 736.280,43
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$ 372.077,50 R$ 456.352,79 R$ 527.708,30 R$ 609.505,86 R$ 736.280,43
Saidas
Impostos R$ 17.762,40 R$ 27.194,77 R$ 46.078,04 R$ 54.547,06 R$ 65.782,58
Deducoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 0,00 R$ 292.383,28 R$ 307.002,44 R$ 322.352,56 R$ 354.587,82
Comissoes R$ 8.881,20 R$ 13.597,38 R$ 15.742,23 R$ 18.182,35 R$ 21.927,53
Salarios e encargos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outros custos fixos R$ 3.300,00 R$ 3.682,50 R$ 3.776,63 R$ 3.875,46 R$ 3.979,23
Despesas de marketing e vendas R$ 5.500,00 R$ 6.330,00 R$ 6.723,00 R$ 7.155,30 R$ 7.630,83
Despesas administrativas R$ 53.570,00 R$ 61.118,50 R$ 64.174,43 R$ 67.383,15 R$ 70.752,30
Despesas financeiras R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outras despesas fixas R$ 2.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizagoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Investimentos em ativo imobilizado R$ 47.240,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 138.253,60 R$ 404.306,43 R$ 443.496,76  R$ 473.495,88  R$ 524.660,28
Saldo de Caixa R$ 233.823,90 R$ 52.046,36 R$ 84.211,55 R$ 136.009,98 R$ 211.620,15
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 240.919,48 R$ 292.965,84 RS 386.875,54 R$ 535.692,39 R$ 765.045,76
Rendim. aplicagées financeiras (0,5%) R$ 7.095,58 R$ 9.698,15 R$ 12.806,88 R$ 17.733,21 R$ 25.325,58

Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicacdes Financeiras R$ 240.919,48 R$ 302.663,99 R$ 399.682,42 R$ 553.425,61 R$ 790.371,33
Despesas nao desembolsaveis

Depreciacao R$ 7.498,00 R$ 7.498,00 R$ 7.498,00 R$ 7.498,00 R$ 7.498,00
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 7.498,00 R$ 7.498,00 R$ 7.498,00 R$ 7.498,00 R$ 7.498,00
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo desemb. R$ 233.421,48 R$ 295.165,99 R$ 392.184,42 R$ 545.927,61  R$ 782.873,33

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

Porém ao considerar um cenario pessimista para a avaliagdo de fluxo de
caixa, verifica-se que no primeiro ano a empresa tera problemas de caixa a partir do
5° més, o que implicara em falta de capital para o pagamento de suas despesas,
devendo buscar fontes alterativas de capital de giro, seja com empréstimos de curtos
prazo ou com injegao de capital, ja que ndo ha despesas a serem cortadas para que
se possa equilibrar as saidas com as entradas.

A Tabela 39 demonstra as proje¢des de fluxo de caixa para os doze primeiros

meses da empresa neste cenario pessimista.



Tabela 39 — Fluxo de Caixa para 1° ano — Cenario Pessimista
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Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Entradas
Investimento Inicial (Capital Proprio) R$ 60.000,00
Recebimentos de Vendas R$ 5.250,00 R$ 14.920,00 R$20.295,00 R$20.160,00 R$ 18.030,00 R$ 17.105,00 R$16.197,50 R$ 17.262,50 R$18.025,00 R$ 18.350,00 R$ 18.350,00 R$ 16.520,00
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$ 65.250,00 R$ 14.920,00 R$ 20.295,00 R$ 20.160,00 R$ 18.030,00 R$ 17.105,00 R$ 16.197,50 R$17.262,50 R$ 18.025,00 R$18.350,00 R$ 18.350,00 R$ 16.520,00
Saidas
Impostos R$ 0,00 R$ 630,00 R$ 1.160,40 R$ 1.275,00 R$ 1.144,20 R$ 1.019,40 R$ 1.033,20 R$ 910,50 R$ 1.161,00 R$ 1.002,00 R$ 1.200,00 R$ 1.002,00
Dedugoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Comissdes R$ 0,00 R$ 315,00 R$ 580,20 R$ 637,50 R$ 572,10 R$ 509,70 R$ 516,60 R$ 455,25 R$ 580,50 R$ 501,00 R$ 600,00 R$ 501,00
Salarios e encargos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outros custos fixos R$ 0,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
Despesas de marketing e vendas R$ 0,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00
Despesas administrativas R$ 0,00 R$ 4.850,00 R$ 4.850,00 R$ 4.850,00 R$ 4.850,00 R$ 4.850,00 R$ 4.850,00 R$ 4.850,00 R$ 4.850,00 R$ 4.850,00 R$ 4.850,00 R$ 4.850,00
Despesas financeiras R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outras despesas fixas R$ 2.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizagoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Investimentos em ativo imobilizado R$ 47.920,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 49.920,00 R$ 6.595,00 R$ 7.390,60 R$7.562,50 R$ 7.366,30 R$ 7.179,10 R$7.199,80 R$7.01575 R$7.391,50 R$ 7.153,00 R$ 7.450,00 R$ 7.153,00
Saldo de Caixa R$ 15.330,00 R$ 8.325,00 R$ 12.904,40 R$ 12.597,50 R$ 10.663,70 R$ 9.925,90 R$ 8.997,70 R$ 10.246,75 R$10.633,50 R$ 11.197,00 R$ 10.900,00 R$ 9.367,00
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 15.330,00 R$ 23.731,65 R$ 36.754,71 R$ 49.535,98 RS$ 60.447,36 R$ 70.675,50 R$ 80.026,58 R$ 90.673,46 R$ 101.760,33 R$ 113.466,13 R$ 124.933,46 R$ 134.925,13
Rendim. aplicagdes financeiras (0,5%) R$ 76,65 R$ 118,66 R$ 183,77 R$ 247,68 R$ 302,24 R$ 353,38 R$ 400,13 R$ 453,37 R$ 508,80 R$ 567,33 R$ 624,67 R$ 674,63
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagdes Financeiras R$ 15.406,65 R$ 23.850,31 R$ 36.938,48 R$ 49.783,66 R$ 60.749,60 R$ 71.028,88 R$ 80.426,71 R$91.126,83 R$ 102.269,13 RS$ 114.033,46 R$ 125.558,13 R$ 135.599,75
Desp nao d bolsaveis
Depreciagdo R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo desemb. R$ 14.787,98 R$ 23.231,64 R$ 36.319,82 R$ 49.165,00 R$ 60.130,93 R$ 70.410,21 R$ 79.808,04 R$ 90.508,16 R$ 101.650,46 R$ 113.414,79 R$ 124.939,46 R$ 134.981,08

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).



124

Ja a Tabela 40 demonstra as proje¢des de fluxo de caixa para o periodo de 5

anos, comprovando que o grande problema se concentra no primeiro ano.

Tabela 40 — Fluxo de Caixa para 5 anos — Cenario Pessimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Entradas
Investimento Inicial (Capital Proprio) R$ 60.000,00
Recebimentos de Vendas R$ 200.465,00 R$ 288.148,61 R$ 335.548,27 R$ 387.560,19 R$ 468.171,25
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$ 260.465,00 R$ 288.148,61 R$ 335.548,27 R$ 387.560,19 R$ 468.171,25
Saidas
Impostos R$ 11.537,70 R$ 17.048,74 R$ 29.299,15 R$ 34.684,28 R$ 41.828,51
Deducoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 0,00 R$ 185.914,65 R$ 195.210,38 R$ 204.970,90 R$ 225.467,99
Comissoes R$ 5.768,85 R$ 8.524,37 R$ 10.009,84 R$ 11.561,43 R$ 13.942,84
Salarios e encargos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outros custos fixos R$ 3.300,00 R$ 3.682,50 R$ 3.776,63 R$ 3.875,46 R$ 3.979,23
Despesas de marketing e vendas R$ 5.500,00 R$ 6.330,00 R$ 6.723,00 R$ 7.155,30 R$ 7.630,83
Despesas administrativas R$ 53.350,00 R$ 60.867,50 R$ 63.910,88 R$ 67.106,42 R$ 70.461,74
Despesas financeiras R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outras despesas fixas R$ 2.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizacoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Investimentos em ativo imobilizado R$ 47.920,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 129.376,55 R$ 282.367,75 R$ 308.929,88  R$ 329.353,78 R$ 363.311,13
Saldo de Caixa R$ 131.088,45 R$ 5.780,85 R$ 26.618,40 R$ 58.206,41 R$ 104.860,12
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 135.599,75 R$ 141.380,60 R$ 172.679,17 R$ 236.601,84 R$ 349.294,27
Rendim. aplicagdes financeiras (0,5%) R$ 4.511,30 R$ 4.680,17 R$ 5.716,26 R$ 7.832,31 R$ 11.562,81

Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicacdes Financeiras R$ 135.599,75 R$ 146.060,78 R$ 178.395,43  R$ 244.434,16  R$ 360.857,08
Despesas nao desembolsaveis

Depreciagido R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo desemb. R$ 128.175,75 R$ 138.636,78 R$ 170.971,43 R$ 237.010,16 R$ 353.433,08

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

Quando consideramos um cenario otimista para a empresa, as previsoes de
fluxo de caixa apresentam excelentes resultados desde o primeiro més de abertura,
gerando uma boa remuneragao do capital nos anos subsequentes.

A Tabela 41 demonstra as previsdes de fluxo de caixa para o primeiro ano de

funcionamento, onde comprova-se que o caixa sera muito saudavel neste cenario.
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Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Entradas
Investimento Inicial (Capital Proprio) R$ 60.000,00
Recebimentos de Vendas R$ 14.695,00 R$ 28.970,00 R$30.200,00 R$ 33.850,00 RS$ 36.075,00 R$ 37.125,00 R$ 38.237,50 R$ 38.807,50 R$37.120,00 R$36.130,00 R$ 36.885,00 R$ 37.565,00
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$ 74.695,00 R$ 28.970,00 R$ 30.200,00 R$ 33.850,00 R$ 36.075,00 R$ 37.125,00 R$ 38.237,50 R$ 38.807,50 R$ 37.120,00 R$36.130,00 R$ 36.885,00 R$ 37.565,00
Saidas
Impostos R$ 0,00 R$ 1.763,40 R$ 1.713,00 R$ 1.911,00 R$ 2.151,00 R$ 2.178,00 R$ 2.277,00 R$ 2.311,50 R$ 2.345,40 R$ 2.109,00 R$ 2.226,60 R$ 2.199,60
Dedugoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Comissdes R$ 0,00 R$ 881,70 R$ 856,50 R$ 955,50 R$ 1.075,50 R$ 1.089,00 R$ 1.138,50 R$ 1.155,75 R$ 1.172,70 R$ 1.054,50 R$ 1.113,30 R$ 1.099,80
Salarios e encargos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outros custos fixos R$ 0,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
Despesas de marketing e vendas R$ 0,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 500,00
Despesas administrativas R$ 1.500,00 R$ 6.350,00 R$ 6.350,00 R$ 6.350,00 R$ 6.350,00 R$ 6.350,00 R$ 6.350,00 R$ 6.350,00 R$ 6.350,00 R$ 6.350,00 R$ 6.350,00 R$ 6.350,00
Despesas financeiras R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outras despesas fixas R$ 2.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizagoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Investimentos em ativo imobilizado R$ 47.920,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 51.420,00 R$ 9.795,10 R$9.719,50 R$10.016,50 R$ 10.376,50 R$ 10.417,00 R$ 10.565,50 R$ 10.617,25 R$ 10.668,10 R$ 10.313,50 R$ 10.489,90  R$ 10.449,40
Saldo de Caixa R$ 23.275,00 R$19.174,90 R$ 20.480,50 R$ 23.833,50 R$ 25.698,50 R$ 26.708,00 R$ 27.672,00 R$28.190,25 R$26.451,90 R$25.816,50 R$26.395,10 R$ 27.115,60
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 23.275,00 R$ 42.566,28 R$ 63.259,61 R$ 87.409,40 RS$ 113.544,95 R$ 140.820,68 R$ 169.196,78 R$ 198.233,01 R$ 225.676,08 R$ 252.620,96 RS 280.279,16 R$ 308.796,16
Rendim. aplicagdes financeiras (0,5%) R$ 116,38 R$ 212,83 R$ 316,30 R$ 437,05 R$ 567,72 R$ 704,10 R$ 845,98 R$ 991,17 R$ 1.128,38 R$ 1.263,10 R$ 1.401,40 R$ 1.543,98
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagdes Financeiras R$ 23.391,38 R$ 42.779,11 R$ 63.575,90 R$ 87.846,45 R$ 114.112,68 RS 141.524,78 R$ 170.042,76 R$ 199.224,18 R$ 226.804,46 R$ 253.884,06 RS 281.680,56 R$ 310.340,14
Desp nao d bolsaveis
Depreciagdo R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67 R$ 618,67
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo desemb. R$ 22.772,71 R$ 42.160,44 R$ 62.957,24 R$ 87.227,78 R$ 113.494,01 R$ 140.906,11 R$ 169.424,10 R$ 198.605,51 R$ 226.185,79 R$ 253.265,40 RS 281.061,89 R$ 309.721,47

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).
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Na Tabela 42 demonstram-se as previsdes de fluxo de caixa para o periodo

de 5 anos, reforgando as previsdes de 6timos resultados a longo prazo.

Tabela 42 — Fluxo de Caixa para 5 anos — Cenario Otimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Entradas
Investimento Inicial (Capital Préoprio) R$ 60.000,00
Recebimentos de Vendas R$ 405.660,00 R$ 601.518,19 R$ 729.879,32 R$ 883.158,34 R$ 1.115.502,22
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$ 465.660,00 R$ 601.518,19 R$ 729.879,32 R$ 883.158,34 R$ 1.115.502,22
Saidas
Impostos R$ 23.185,50 R$ 35.726,19 R$ 63.691,65 R$ 78.905,27 R$ 99.511,20
Dedugoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 0,00 R$ 386.654,45 R$ 425.319,90 R$ 467.851,88 R$ 538.029,67
Comissoes R$ 11.592,75 R$ 17.863,10 R$ 21.736,88 R$ 26.301,76 R$ 33.170,40
Salarios e encargos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outros custos fixos R$ 3.300,00 R$ 3.682,50 R$ 3.776,63 R$ 3.875,46 R$ 3.979,23
Despesas de marketing e vendas R$ 5.500,00 R$ 6.330,00 R$ 6.723,00 R$ 7.155,30 R$ 7.630,83
Despesas administrativas R$ 71.350,00 R$ 82.467,50 R$ 85.510,88 R$ 88.706,42 R$ 92.061,74
Despesas financeiras R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outras despesas fixas R$ 2.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizacoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Investimentos em ativo imobilizado R$ 47.920,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 164.848,25 R$ 532.723,74 R$ 606.758,93 R$ 672.796,08 R$ 774.383,07
Saldo de Caixa R$ 300.811,75 R$ 68.794,45 R$ 123.120,39 R$ 210.362,26 R$ 341.119,15
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 310.340,14 R$ 379.134,59 R$ 514.805,60 R$ 742.209,65 R$ 1.107.898,43
Rendim. aplicagdes financeiras (0,5%) R$ 9.528,39 R$ 12.550,62 R$ 17.041,79 R$ 24.569,62 R$ 36.675,15

Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagdes Financeiras
Despesas ndao desembolsaveis

R$ 310.340,14

R$ 391.685,22

R$ 531.847,39

R$ 766.779,28

R$ 1.144.573,57

Depreciagao R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00 R$ 7.424,00
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo desemb. R$ 302.916,14 R$ 384.261,22 R$ 524.423,39 R$ 759.355,28 R$ 1.137.149,57

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020)

10.6 INDICADORES DE VIABILIDADE FINANCEIRA

Nesta secdo serdo apresentados os principais indices para avaliacdo da

viabilidade do projeto proposto, sustentados por ferramentas conhecidas no mercado

€ que aproximam a realidade empresarial.

10.6.1 TMA - Taxa Minima de Atratividade

Ao analisar a possibilidade de investir em um novo projeto de investimento o
empreendedor deve considerar o fato de que existem outras oportunidades de
negocio nas quais este pode aplicar seu capital e obter retornos que estejam de
acordo com suas expectativas e dentro dos parametros aceitaveis para o mercado.
Assim, este novo projeto deve possuir taxas de retorno minimamente equivalentes as
que ele conseguiria com outras investimentos mais seguros. Esta taxa é conhecida
como TMA - Taxa Minima de Atratividade.

A Taxa Minima de Atratividade é aceita como a uma taxa minima que deva
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ser alcangada por um determinado negécio (KASSAI et al., 2000). “No Brasil, € comum
a Taxa Minima de Atratividade ser igual a rentabilidade da caderneta de poupanga ou
de aplicacbes de renda fixa em bancos de primeira linha: baixissimo risco e alta
liquidez” (CASAROTTO FILHO, 2010, p. 97).

Portanto, a taxa utilizada é de 12% considerada suficiente para a rentabilidade

do negocio proposto.

10.6.2 VPL — Valor Presente Liquido

O Valor Presente Liquido (VPL) € um método de avaliagédo de um projeto de
investimentos que consiste em trazer para o presente o valor do fluxo de caixa de um
determinado periodo descontando deste montante o custo de capital ou a taxa de
retorno exigida (WESTON; BRIGHAM, 2000).

Para Kassai et al. (2000) o VPL consiste em um excelente instrumento para
se avaliar propostas de investimentos e reflete a rigueza em valores monetarios
considerando uma determinada taxa. Para o autor, todo investimento com VPL maior
que 0 (zero) é considerado atraente. Também para Gitman (2010) se o VPL for maior
que 0 (zero) o investimento deve ser entendido como viavel, pois demonstra que o
investidor obtera um retorno maior do que o custo de seu capital.

Quando considerada a avaliacdo do cenario realista e a taxa de atratividade
de 12% definida na secdo 10.6.2, o VPL encontrado é de R$ 505.837,96,
demonstrando que o negocio € atrativo. A Tabela 43 demonstra o VPL alcangcado

neste cenario.

Tabela 43 — VPL para cenario Realista

(continua)

Saldos de Caixa VP VP Acumulado Periodo Payback (anos)
Investimento -R$ 60.000,00( -R$ 60.000,00 0,00 0 0,28

(concluséao)
Saldos de Caixa VP VP Acumulado| Periodo Payback (anos)
Ano 1 R$ 240.424,25| R$ 214.664,51 | 214.664,51 1 (2,13)
Ano 2 R$ 61.987,43| R$ 49.416,00 264.080,51 2 (0,95)
Ano 3 R$ 97.282,35| R$ 69.243,65 333.324,16 3 0,21
Ano 4 R$ 154.029,46| R$ 97.888,51 431.212,67 4 1,24
Ano 5 R$ 237.255,77| R$ 134.625,30 | 565.837,96 5 5,89

VPL| R$ 505.837,96

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).
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Ja quando o cenario considerado é o pessimista e utilizada a mesma taxa de

atratividade de 12%, o VPL encontrado é de apenas R$: 505.837,96, o que caracteriza

0 projeto como baixissima atratividade.

Na Tabela 44 exibe-se este baixo nimero.

Tabela 44 — VPL para cenario Pessimista

Saldos de Caixa VP VP Acumulado Periodo Payback (anos)
Investimento -R$ 60.000,00( -R$ 60.000,00 0,00 0 0,50

Ano 1 R$ 135.599,75| R$ 121.071,21 121.071,21 1 (6,32)

Ano 2 R$ 10.461,02| R$ 8.339,46 129.410,67 2 (1,02)

Ano 3 R$ 32.334,66| R$ 23.015,17 152.425,84 3 0,80

Ano 4 R$ 66.038,73| R$ 41.968,80 194.394,64 4 1,97

Ano 5 R$ 116.422,93| R$ 66.061,50 260.456,14 5 5,77

VPL| R$ 200.456,14

Fonte: elaborado pelo proprio autor (2020).

Porém se o cenario considerado para a avaliagcao for o otimista, aplicando a

mesma taxa de atratividade se encontra um VPL de R$ 200.456,14, o que deixa o

negocio altamente atrativo.

A Tabela 45 evidencias os excelentes numeros deste cenario.

Tabela 45 — VPL para cenario Otimista

VP

Saldos de Caixa VP Acumulado Periodo Payback (anos)
Investimento  -R$ 60.000,00 | -R$ 60.000,00 0,00 0 0,22

Ano 1 R$ 310.340,14 | R$ 277.089,41 | 277.089,41 1 (2,35)

Ano 2 R$ 81.345,08 | R$ 64.847,80 341.937,21 2 (0,83)

Ano 3 R$ 140.162,18 | R$ 99.764,67 441.701,88 3 0,44

Ano 4 R$ 234.931,88 | R$ 149.303,46 | 591.005,34 4 1,52

Ano 5 R$ 377.794,30 | R$ 214.370,63 | 805.375,97 5 5,93

VPL | R$ 745.375,97

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

10.6.3 TIR — Taxa Interna de Retorno

A Taxa Interna de Retorno (TIR) consiste em uma importante ferramenta de

avaliacdo de uma proposta de investimento (Kassai et al., 2000). O autor explica que
a TIR, representada por uma taxa, deve igualar em um unico momento aos fluxos de
entrada e saida de caixa para produzir um VPL igual a zero. Igualmente para
Casarotto Filho (2010) a TIR deve zerar o valor presente dos fluxos de caixa.
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Quando encontrada, a TIR deve-se ser maior ou igual a TMA para tornar o
investimento atraente. Para Gitman (2010, p. 371) os critérios para utilizacdo da TIR
sdo:

a) “Se a TIR for maior do que o custo de capital, aceitar o projeto.

b) Se a TIR for maior do que o custo de capital, rejeitar o projeto.”

Quadro 14 — TIR do negdcio nos cenarios Realista, Otimista e Pessimista
TAXA PESSIMISTA REALISTA OTIMISTA
TIR PARA 5 ANOS 152,9% 337,60% 452,40%

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020)

10.6.4 RSV — Retorno sobre as Vendas

O Retorno sobre as Vendas (RSV), também conhecido no mercado como
margem liquida ou margem operacional, € um indicador que demonstra o percentual
de lucro gerado sobre as vendas realizadas. A Tabela 47 demonstra o RSV para o
cenario padrao, onde constata-se que a excecao do primeiro ano, o indice alcancado
para negocio € muito atrativo, referente as vendas liquidas ao final do 5° ano.

Elencar os principais riscos que o negocio pode estar sujeito. Considerar a
probabilidade de ocorréncia dos cenarios otimista e pessimista e o que fazer em

relacao a eles.

Tabela 46 — Retorno sobre as vendas — Cenario Realista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 0,5% 12,3% 17,0% 24,2% 31,4%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) 0,5% 13,1% 18,7% 26,6% 34,6%

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

Ja quando trabalhamos com um cenario pessimista, os indices de retorno
sobre as vendas caem bastante, chegando a apenas 25,9% sobre as vendas liquidas
ao final do 5° ano.

A Tabela 47 demonstra a evolugao do retorno esperado para 5 anos com este

cenario
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Tabela 47 — Retorno sobre as vendas — Cenario Pessimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) -13,9% 2,1% 7,5% 15,4% 23,6%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) -14,7% 2,2% 8,2% 16,9% 25,9%

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

Mas se considerarmos para a avaliagao o cenario otimista, o retorno sobre as
vendas chega a excelente marca de 28,7% sobre as vendas liquidas ao final do 5°

ano, demonstrando a 6tima atratividade sobre o negdcio.

Tabela 48 — Retorno sobre as vendas — Cenario Otimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 0,0% 12,9% 18,4% 26,1% 33,5%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) 0,0% 13,8% 20,2% 28,7% 36,9%

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

10.6.5 Payback — Periodo de Retorno do Investimento

O Payback refere-se ao numero de anos que sao necessarios para que o
investidor recupere o capital inicial aplicado no projeto e s&o muito utilizados por
empreendedores para a tomada de decisao sobre a entrada em novo negocio. Para
Gitman (2010, p. 366) os critérios de deciséo a respeito do Payback sao:
a) Se o periodo de Payback for menor do que o periodo maximo aceitavel de
Payback, aceitar o projeto;

b) Se o periodo de Payback for maior do que o periodo maximo aceitavel de
Payback, rejeitar o projeto.

O Quadro 15 apresenta o Payback esperado para cada um dos cenarios

avaliados neste trabalho.

Quadro 15 — Payback para cenarios Realista, Otimista e Pessimista
TAXA PESSIMISTA REALISTA OTIMISTA

Payback 10 anos e 9 meses 3 anos e 6 meses 3 anos e 9 meses
Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

10.6.6 Ponto de Equilibrio

A analise do ponto de equilibrio demonstra qual a quantidade de produtos e
servicos que a empresa devera vender para cobrir 0os seus custos e despesas totais
(HOJI, 2012).
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Para o cenario realista, a empresa nao alcangara o ponto de equilibrio no

primeiro ano, ja que serao necessarios 13,5 meses para este resultado. A partir do 2°

ano, o ponto de equilibrio é alcangado ainda no primeiro semestre.

A Tabela 50 apresenta o ponto de equilibrio esperado para o cenario realista.

Tabela 49 — Ponto de Equilibrio - Cenario Realista

Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta)
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida)
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilibrio

369.228,57
347.074,86
13,5

288.375,42
271.072,89
7,5

273.538,94
248.920,44
6,2

243.516,76
221.600,25
4,8

224.417,31
204.219,75
3,6

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

A Tabela 51 apresenta o ponto de equilibrio esperado para o cenario

pessimista.

Tabela 50 — Ponto de Equilibrio - Cenario Pessimista

Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta)
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida)
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilibrio

367.733,33
345.669,33
21,2

287.184,05
269.953,01
11,8

272.415,84
247.898,42
9,7

242.522,96
220.695,89
7,5

223.507,06
203.391,42
57

Fonte: elaborado pelo proprio autor (2020).

A Tabela 52 apresenta o ponto de equilibrio esperado para o cenario otimista.

Tabela 51 — Ponto de Equilibrio - Cenario Otimista

Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta)
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida)
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilibrio

470.590,48
442.355,05
13,3

366.120,93
344.153,67
7,2

344.060,58
313.095,13
5,6

303.525,74
276.208,42
4.1

277.253,31
252.300,51
3,0

Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).



132

11 PLANOS DE CONTINGENCIA E ANALISE DE RISCOS

Apos a realizagdo de um trabalho de mapeamento das oportunidades e
ameacas para a implantagdo do novo negdcio proposto, e da elaboragédo dos planos
mercadoldgico, operacional, financeiro e de recursos humanos, arquitetou-se uma
previsao realista, uma pessimista e uma otimista para futuro da imobiliaria.

Espera-se que, com base nas pesquisas realizadas e na estratégia definida
para a empresa, que o cenario realista conforme-se e que os resultados almejados
sejam alcangados. Porém, n&o se pode descartar a possibilidade de que os demais
cenarios tracados se concretizarem, devendo a empresa estar preparada para
eventos desta magnitude e sabendo exatamente as acgdes a realizar para superar 0s
novos desafios. Para isso, devem ser elaborados planos de contingéncia para os
cenarios pessimista e otimista.

Os planos de contingéncia sao elaborados para que a empresa tenha poder
de reacao frente a adversidades que podera enfrentar em sua trajetéria, prevendo
acoes que permitam o controle dos cenarios que se apresentam. Apresenta-se abaixo

os planos de contingéncia para a Imobiliaria Dia a Dia.

11.1 CENARIO PESSIMISTA

O modelo de negdcios da empresa consiste na prestacao de servigos. Logo,
dada a caracteristica de perecibilidade, a baixa demanda afeta de maneira muito
contundente os resultados da empresa.

Para o cenario pessimista, trabalha-se com a possibilidade de que haja uma
menor procura por locagao temporaria de maneira mais lenta que o previsto no cenario
padréo, e essa lentiddo culmine com uma ocupagéao ao final do 2° ano de apenas
dos horarios disponibilizados. Esta previsdo implicaria em uma dificuldade maior no
primeiro ano, ampliando um resultado anual projetado de R$ (4.069,95) no cenario
realista para R$ (23.991,04), conforme Grafico 12.
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Grafico 12 — DRE para 5 anos
DRE: Lucro Liquido - 5 anos

RS 120.000,00 -

RS 100.000,00 -
RS 80.000,00 -
RS 60.000,00 -
RS 40.000,00 -
R$ 20.000,00 - .
RS - — ; ; .

Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
RS (20.000,00) -

RS (40.000,00) -
Fonte: elaborado pelo proprio autor (2020).

Porém o maior problema no cenario pessimista encontra-se no fluxo de caixa,
que passa a ser negativo a partir do 5° més do primeiro ano, conforme exposto no
Grafico 13. Esta situagdo é extremamente preocupante para a empresa, ja que
acarreta em falta de dinheiro para o pagamento das despesas fixas e consequente

inadimpléncia.

Grafico 13 — Fluxo de Caixa no Ano 1 do Cenario Pessimista
Fluxo de Caixa - 12 meses

RS 160.000,00 -
RS 140.000,00 -
RS 120.000,00 -
RS 100.000,00 -
RS 80.000,00 -
RS 60.000,00 -
RS 40.000,00 -
RS 20.000,00 -
RS 0,00 -

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més Més Meés
10 11 12
Fonte: elaborado pelo préprio autor (2020).

Para que esta situagdo possa ser contornada, sugere-se duas agdes,
descritas abaixo:

a) AUMENTO DO CAPITAL PROPRIO: aumentar o valor do capital proprio

para R$ 70.000,00, integralizando o valor de R$ 5.000,00. Desta maneira,
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a empresa obteria félego para finalizar o primeiro ano com as contas em
dia;

b) EMPRESTIMO FINANCEIRO: se ndo houver capacidade de novo
investimento no negdcio através da ampliagdo do capital social, pode-se
viabilizar através de uma instituicao financeira um empréstimo na ordem de
R$ 5.000,00, com caréncia de 6 meses. Esta agdo permitira também que a
empresa finalize o primeiro ano com fluxo de caixa positivo, porém com a
contratagdo de uma divida.

c) LOCACAO COMERCIAL: Trabalhar com locagbes comerciais, com prazo

de no minimo 12 meses, assim como as demais imobiliarias.
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12 CONSIDERAGOES FINAIS

O desenvolvimento deste projeto representou o principal objetivo que um
empreendedor sonha, o seu proprio negécio garantindo seu sustento, sua fonte de
renda de maneira satisfatéria e prazerosa, sendo visto como uma oportunidade de
aplicar na projegao do novo empreendimento.

Com base nos processos, a analise de viabilidade mercadoldgica e financeira
representando propdsitos, valores e principios para a abertura da imobiliaria Dia a Dia
em Bento Gongalves, buscou-se apresentar um mapa para a inauguragao e condugao
do novo negdcio de maneira viavel, fundada em conhecimentos académicos e em
técnicas de gestéo alinhadas com a realidade do mercado atual.

A pesquisa realizada comprovou que ha um mercado em potencial e
aceitagdo para um novo empreendimento neste ramo. O levantamento também
orientou a construgdo de uma proposta de valor alicergcada na qualidade dos servigos
e atendimento, conformidade por analises dos concorrentes e de empreendimentos
de sucesso.

Através da ferramenta Canvas, analisou-se os pontos esséncias para que a
proposta de valor fosse conferida, definindo como esta sera entregue, ou seja,
esclarecendo as principais parcerias, atividades chaves e recursos, para quem a
proposta de valor sera apresentada, ou seja, quais os segmentos de clientes, os
canais e a forma de relacionamento com o mercado, além de gerar a estrutura de
custos e as fontes de receitas e operagdes necessarias para que o negoécio tomasse
forma e a organizagao de diferentes estratégias de decisao.

A elaboracdo de um plano mercadologico atende aos oito pilares do
marketing, bem como construindo as ferramentas de apoio para a entrega do servicgo.
Também foi ilustrado um plano operacional, destacando os processos e operagdes
que definem o funcionamento da empresa, e um plano de recursos humanos,
explicando como estara organizado este setor na nova empresa.

Por fim, construiu-se um plano financeiro considerando as informacgdes
levantadas no decorrer do trabalho, demonstrando os resultados esperados para
cenario realista, pessimista e otimista. Em ambos as hipdteses o negdcio €
considerado como viavel, sendo que no cenario padrao o retorno sobre o investimento
ocorrera com 3 anos e 6 meses de funcionamento, a taxa de retorno sera de 337,60%

e apos o quinto ano.



136

Sustentado pela veracidade das informagbes coletas, pelas técnicas de
administracdo amplamente comprovadas e explanadas no trabalho, e pelo roteiro
cuidadosamente elaborado para a condugéo do negocio, recomenda-se a abertura do
empreendimento. Também se verificou que a concorréncia no servigo prestado néo é
fator dificultante para abertura do negécio, ja que ha muita procura.

Destaca-se a dificuldade em transformar todo o planejamento de um projeto
em realidade e como pode ser dificil, diante de cenarios constantemente variaveis,
manter o equilibrio das finangas de um empreendimento, fazendo também com que o
sonho do negdcio proprio alavanque de modo a suprir as necessidades pessoais e
coletivas.

Os pontos positivos é a diferengca de nicho das demais imobiliarias ja
existentes da cidade, que atendera clientes por um periodo curto de tempo, permitindo
uma proposta de conforto e parcularidade, através de informagdes mais precisas e
maiores referéncias em relagdo ao que o imével pode oferecer. Sendo assim, com
transparéncia e dedicacido € possivel alcancar trabalho satisfatorio para ambas as
partes.

A respeito dos pontos negativos, por ser algo com maior rotatividade, a
locacao temporaria sera mais trabalhosa, pois a frequéncia do profissional em termos
de vistoria, exigira maior conferéncia para nao ocasionar problemas maiores no futuro.

Verificou-se ao longo deste estudo que o negocio proposto é viavel, porém
existem alguns desafios e decisbes a serem tomadas neste contexto desafiador,
precisando ser sempre amparadas pelo bom senso e profundo conhecimento das
variaveis econdémicas, culturais e pessoais dos gestores, além da competéncia e

intuicdo do empreendedor que quer transformar seu sonho em realidade.
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APENDICE A — PESQUISA QUANTITATIVA

Pesquisa de locacgao residencial temporaria no Municipio de Bento Gongalves

1 Faixa etaria?
() Até 20 anos
() De 21 a 30 anos
() De 31 a 40 anos
(

) Acima de 41 anos

2 Qual é o seu género:
() Feminino

( ) Masculino

3 Qual sua renda mensal?

() Menos de R$ 1.000,00

() Entre R$ 1.001,00 e R$ 2.500,00
() Entre R$ 2.001,00 e R$ 3.500,00
() Acima de R$ 3.501,00

4 Vocé ja alugou um imével por temporada?

()Sim
() Nao

5 Se sua resposta anterior foi sim, quanto tempo durou a locagao?

) menos de uma semana
) uma semana

) menos de um més

) De dois a trés meses
) Acima de trés meses

(
(
(
()um més
(
(
(

) Nao alugou
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6 Qual foi o custo da diaria?

() Menos de R$ 100,00

() Entre R$ 101,00 a R$ 150,00
() Entre R$ 151,00 a R$ 200,00
() Acima de R$ 201,00

(

) Nao alugou

7 O que considera importante no imével? Pode ser mais de uma opgéao.

() Tamanho

() Local

() Posigao solar
() Churrasqueira
() Sacada

(

) Garagem

8 Qual foi o motivo da locagao temporaria?
() Férias
() Turismo
() Trabalho
() Estudo

(

) Nunca alugou

9 Qual a frequéncia que vocé aluga um imével?

) A cada uma semana

) A cada um més

(

(

( ) Semestralmente
() Anualmente

() Nenhuma das op¢des
(

) Raramente

10 Alugaria por temporada novamente?
() Sim
() Nao

() Talvez
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11 Qual sua Preferéncia de moradia?
() Casa

( ) apartamento
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APENDICE B — PESQUISA QUALITATIVA 1: QUESTOES DA PESQUISA COM O
EMPREENDEDOR ALDOMIR TRESOLDI

1) Foi bom aluno? Gostava de estudar? Como vocé aprende mais?

2) Quais suas caracteristicas pessoais mais importantes para a sua empresa?

3) Como surgiu a ideia de ser empreendedor? Foi fruto da inquietacdo ou de uma
oportunidade?

4) O que vocé desejava conquistar quando escolheu empreender?

5) Quais foram as dificuldades enfrentadas no inicio de seu negdcio?

6) Explique suas motivagbes para empreender?

7) Como vocé identifica oportunidades?

9) Qual o fator mais importante para o sucesso da sua empresa?

)
)
)
)
8) Quais suas caracteristicas pessoais mais importantes para a sua empresa?
)
0) Vocé estabelece metas?
1

1
11) Na sua opinido, o que vocé considera mais importante para a retengdo dos
clientes.

12) Como vocé vé o seu mercado daqui a 5 ou 10 anos?
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APENDICE C - PESQUISA QUALITATIVA 1: QUESTOES DA PESQUISA COM O
CORRETOR DE IMOVEIS LUCAS GAZOLLA

1) Porque vocé decidiu se tornar um corretor de imoveis?

2) Qual é a sua propria visao sobre a profisséo de corretor imobiliario?

3) Quais as caracteristicas fundamentais para os novos profissionais no ramo
imobiliario?

4) Quais séo os desafios que estes profissionais irdo enfrentar?

5) Vocé pretende se tornar um empreendedor no futuro?
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APENDICE D - PROCURAGAO DO PROPRIETARIO

IMOBILIARIA MILAN LTDA

A\ Humaita 333 sala 04

CRECI 21.468 — Fone (54)54 3452-0000
CNPJ 88.809.746/0001-94
95700-000 — Bento Gongalves-RS

| M O B | |_ | AR | A E-mail imobiliariadiaadia@diaadia.com.br

PROCURACAO

Pelo presente instrumento particular, a Imobilidria Milan Ltda. CGC/MF:
94.809.746/0001-94, CRECI 21468, representada por sua gerente, por sua gerente, Andriele
Rigotti, brasileira, solteira, corretora de iméveis , CPF n® 000.037.530-04, ou por seu
procurador Lucas Gazolla, brasileiro, solteiro, corretor de iméveis, CPF n°® 000.868.620-04,
CRECI n° 00.078, ¢ constituida procuradora pelo(a) Sr.(a) XXXXXXXXXXXXXXXXX, que
lhe confere poderes especiais para promover a locagdo de sua propriedade sito na Rua
XXXXXXXXXXXXX, Bento Gongalves, RS podendo para tanto assinar contratos de locagao,
receber aluguéis dar recibos de quitagdo, pagar impostos, promover vistorias, enfim, agir em
nome do (a) outorgante bem e fielmente na gestdo da locacdo que efetivar, podendo inclusive
constituir advogado com poderes "adjudicia" e os especiais da acordar, discordar, transigir,
receber e dar quitagdo, caso haja necessidade propor agdes que visem o interesse do outorgante,
fazer defesa, recorrer e substabelecer.

Bento Gongalves, XXXXXXXX.

XXXXXXXXXXXXX
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APENDICE E — CONTRATO DE INTERMEDIACAO ENTRE IMOBILIARIA E
PROPRIETARIO

IMOBILIARIA MILAN LTDA
Humaita 333 sala 04
b_\\ CRECI 21.468 — Fone (54)54 3452-
0000
- ; : CNPJ 88.809.746/0001-94
' h 95700-000 — Bento Gongalves-RS
IMOBILIARIA E-mail

imobiliariadiaadia@diaadia.com.br

CONTRATO DE INTERMEDIACAO, ADMINISTRACAO PREDIAL,
PRESTACAO DE SERVICOS

Que fazem, de um lado, (dados do proprietirio), a seguir denominado de
CONTRATANTE, ¢ de outro, IMOBILIARIA DIA A DIA LTDA, pessoa juridica de direito
privado, sita na Rua Humaita 333 sala 104, Galeria Zanoni - fundos, Bairro Centro, cidade de
Bento Gongalves - RS, inscrita no CGC/MF sob n°® 88.809.746/0001-94 ¢ no CRECI inscrita
sob n® 21.468, representada neste ato por sua gerente, Andriele Rigotti, brasileira, solteira,
corretora de imoveis , CPF n° 000.037.530-04, ou por seu procurador Lucas Gazolla, brasileiro,
solteiro, corretor de imodveis, CPF n° 000.868.620-04, CRECI n° 00.078, adiante denominada
simplesmente de ADMINISTRADORA CONTRATADA, pelo presente instrumento, ajustam
e contratam a administragdo, para fins de locag¢do, do imovel abaixo indicado, de acordo com
as clausulas seguintes:

CLAUSULA I - O contratante entrega neste ato a contratada, para fins de locagdo, o imével de
sua propriedade, situado na cidade de Bento Gongalves na Rua XXXXXXXXXXXXXX, para
1sso, lhe confere todos os poderes necessarios, nomeadamente para elaborar e firmar contratos
de locacdo, altera-los, adita-los, conceder descontos, caréncia e rescindi-los, receber, passar
recibos, dar quitacdo e mais os poderes gerais para o Foro, para representa-lo em quaisquer
questdes relacionadas com a locagdo, acordar, transigir, desistir e substabelecer.

CLAUSULA II - O imdvel sera locado, para a finalidade de Residencial, fazendo-o mediante
contrato escrito dentro das normas legais vigentes, o contrato de locagdo a ser firmado pelo
prazo de XXX dias, comissdo a ser paga pelo contratante a administradora contratada de
20%(vinte por cento) sobre o valor do aluguel e eventuais multas por atrasos cobrados pela
locacao do mesmo, que serdo descontados de imediato quando ao pagamento pelo locatario.
PARAGRAFO PRIMEIRO - O contrato sera feito de acordo com a legislacdo vigente,
ficando o contratante ciente da garantia locaticia apresentada através da garantia XXX.
PARAGRAFO SEGUNDO - O locador fica ciente de que os bens moveis e utensilios cuja
deterioragdo seja decorrente do uso normal, inclusive a pintura do imovel, os mesmos nao serao
consertados ou substituidos.

PARAGRAFO TERCEIRO - O imével objeto do presente instrumento, foi locado para
XXXXXXXXXX.

CLAUSULA III - Sio, ainda, obrigacdes da contratada administradora, enquanto o locatario
estiver ocupando o imoével:

a) repassar o valor do aluguel mensal apos té-lo recebido do locatario, deduzida a quantia
equivalente a taxa de administragdo da contratada, disposta na clausula II do presente contrato.
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b) promover as agdes de despejo por falta de pagamento e as de cobranga, devendo o
contratante antecipar as custas processuais, das quais sera reembolsado logo que recebidas pela
parte contraria;

PARAGRAFO UNICO - O preco minimo do aluguel a ser cobrado pela locaciio do imével
supra descrito sera de XXXXXXXX valor bruto mensal. O reajuste sera anual conforme
Indice Geral de Precos do Mercado (IGPM).

CLAUSULA IV - E OBRIGACAO DO CONTRATANTE PROVIDENCIAR A
CONTRATACAO DO SEGURO DO IMOVEL CONTRA INCENDIO E OUTRAS
AVARIAS, POIS EM CASO DE SINISTRO, NAO SE RESPONSABILIZA A
CONTRATADA PELOS DANOS OCORRIDOS NO IMOVEL ADMINISTRADO.
CLAUSULA V- Tendo em vista que a Lei 8.245/91, artigo 22, inciso VII, atribui ao locador a
obrigacdo de pagar as taxas de administragdo da imobilidria e de intermediacdo, nestas
compreendidas as despesas necessarias a afericdo da idoneidade do pretendente e de seu
fiadores, cabera ao locador pagar a taxa de intermediacdo de 20% sobre o valor da diaria, de
acordo com a tabela de honorarios minimos fixada pelo SECOVI/RS e homologada pelo
CRECI, III regido, sem prejuizo do pagamento da comissdo fixada na clausula II do presente
contrato.

CLAUSULA VI - A administradora contratada ndo terd nenhuma responsabilidade nos
seguintes casos:

a) se o locador interferir na locagdo, impondo a aceitagao de determinado locatario, ou se
dispensa-lo de alguma exigéncia feita pela administradora;
b) quando o locador, por qualquer motivo, retirar o imovel, aliena-lo, cobrar os aluguéis

diretamente do locatario ou deste receber devolucdo das chaves, caso, em que o locador
respondera pelos débitos do locatério, tais como custas ¢ honorarios advocaticios por ventura
pendentes, cessando a responsabilidade da administradora a partir da data da ocorréncia do fato.
CLAUSULA VII - A administradora ndo se responsabiliza, em hipotese alguma, por
arrombamento, instrugdes, depredacdo ou danos eventualmente causados no imovel por
terceiros, nem por moveis, lumindrias e outros objetos deixados.
CLAUSULA VIIT - A administradora contratada nio se obriga a pagar impostos, taxas,
despesas de condominio, consertos, seguros € quaisquer outras, enquanto ndo receber do
locador ou locatério, conforme o caso, e respectivo valor e se o fizer, sera por mera liberalidade,
que podera em qualquer tempo suspender, devendo o locador reembolsa-la logo que solicitado.
CLAUSULA IX - O presente contrato ¢ firmado a prazo indeterminado, iniciando-se em XXX
até XXX . Entretanto, fica desde ja estabelecido que o contratante se obriga a manter o presente
contrato com a contratada pelo periodo em que o Locatario estiver ocupando o imdvel, sob pena
de pagamento de 3(trés) meses de aluguel.
Pardagrafo primeiro - Caso haja valores a serem ressarcidos por for¢a do presente contrato os
mesmos deverdo ser liquidados no periodo do aviso prévio e mediante comprovacao das
despesas.
CLAUSULA X - O presente contrato obriga as partes contratantes e os seus herdeiros e
sucessores, sendo que elegem o Foro de Bento Gongalves - RS, para dirimir quaisquer questdes
com ele relacionada.

E, assim, justos e contratados, assinam o presente instrumento,
em duas vias de igual forma e teor, na presenga de duas testemunhas.

Bento Gongalves, XXXX

XXXXX Imobiliaria Dia a Dia Ltda
CNPJ 88.809.746/0001-94
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Testemunha Testemunha
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APENDICE F - CONTRATO ENTRE IMOBILIARIA E LOCATARIO

A\ IMOBILIARIA DIA A DIA LTDA
. : Rua Humaita 333 sala 04
: ; CNPJ 88.809.746/0001-94
IMRRILIARIA 95700-000 — Bento Gongalves-RS
CONTRATO DE LOCACA~0 RESIDENCIAL N° 1670

Que fazem, de um lado ( nome e dados do proprietario), neste ato representado por
sua bastante procuradora IMOBILIARIA DIA A DIA LTDA, empresa sita na Rua Humaité n°
333 sala 04, Bairro Humaita, cidade de Bento Gongalves - RS, inscrita no CGC/MF sob n°
88.809.746/0001-94 e no CRECT inscrita sob n° 23.468, representada neste ato por sua gerente,
Andriele Rigotti, brasileira, solteira, corretora de iméveis , CPF n° 000.037.530-04, ou por seu
procurador Lucas Gazolla, brasileiro, solteiro, corretor de imdveis, CPF n° 000.868.620-04,
CRECI n° 00.078, adiante denominado de LOCADORA ¢, de outro (nome e dados do
locatario), adiante denominado de LOCATARIO, tém justo e contratado o que segue:
CLAUSULA I - O objeto do presente contrato é a locagdo do imével (endereco do imével
locado).

CLAUSULA II - O prazo de locagdo é de XXX, iniciando-se em XXX e termina, de pleno
direito, em XXX, independente de notificagdo judicial ou extrajudicial, obrigando-se o locatario
a desocupar o imovel objeto do presente instrumento, entregando-o nas condi¢des previstas
neste contrato. Entretanto, fica convencionado que antes do prazo supracitado, ndo podera o
LOCADOR retomar o imovel, salvo se motivado por infracdo contratual do LOCATARIO, ¢
nem poderd este ultimo devolvé-lo ao LOCADOR, sob pena de pagamento de multa
proporcional equivalente a 3 (trés) meses de aluguel.

CLAUSULA III - O aluguel mensal convencionado nesta data ¢ de R$ XXXXX pagéavel em
moeda corrente nacional, sendo uma entrada de até XXX, diretamente na rede bancaria através
de cobranca bancaria independente de qualquer aviso ou interpelacdo judicial ou extrajudicial,
sob pena de ser aplicada, em caso de atraso multa no percentual de 10% (dez por cento) sobre
o valor do aluguel, bem como juros de mora em 01% (um por cento) ao més e corre¢ao
monetaria, além do ajuizamento da competente acao de despejo por falta de pagamento.
Paragrafo unico: - A taxa bancaria sera suportada pelo locatario.

CLAUSULA V - A locagio ¢é feita para fins exclusivamente residencial, ficando proibido, sob
pena de rescisdo contratual a mudancga de destinacdo, a cessdo de locacdo, a sublocagdo o
empréstimo do imoével, seja total ou parcial, sem prévio e expresso consentimento do
LOCADOR, sob pena de infragdo contratual.

CLAUSULA VI - O locatario é responsavel pelas custas, honorarios advocaticios ou quaisquer
outros encargos, nos termos da lei e do presente contrato, seja de forma judicial ou extrajudicial.
CLAUSULA VII - O locatario declara ter recebido o imdvel ora locado, bem como seus
acessorios, em perfeitas condi¢gdes de ser habitado, conforme vistoria em anexo.

Pardgrafo unico - Podera o locatario, dentro de 72 (setenta e duas) horas apds a assinatura do
presente instrumento, fazer constar em uma ficha de vistoria, eventuais problemas existentes
no imovel e que estejam em desacordo com as clausulas aqui constantes.

CLAUSULA VIII - O locatario obriga-se a manter o imovel, objeto deste contrato sempre limpo
durante a locacao e obriga-se restitui-lo nas mesmas condi¢des de habitabilidade referidas nas
clausulas anteriores; obriga-se ainda respeitar as normas de condominio, bem como o cdodigo
de postura municipal, eis que necessario para o bom convivio em vizinhanga.

Pardgrafo primeiro - Caso o imovel, suas dependéncias, instalagdes ou utensilios nele
existente, nao forem restituidos nas mesmas condicoes estipuladas nesta clausula e clausula
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oitava, o aluguel e seus acessoOrios continuardo a correr até que o locatario cumpra todas as
exigéncias do locador.
Pardgrafo terceiro - Ocorrendo a hipotese prevista no pardgrafo primeiro da presente clausula,
muito embora a obrigagdo do locatario de continuar pagando o aluguel e seus acessorios, nao
terd o mesmo, direito de voltar a ocupar o imovel cujas chaves foram entregues. Se assim fizer
podera contra ele movida uma acdo de reintegracao de posse, com a expedi¢ao de mandato
liminar, sujeitando-se as perdas que se apurarem, sem prejuizo da exigibilidade das obrigagdes
assumidas neste instrumento.

CLAUSULA IX - O LOCATARIO nio podera fazer no imével quaisquer obras ou

benfeitorias, sem o consentimento prévio e por escrito do LOCADOR e as que fizer,

mesmo as consentidas, nao darao aquelas, o direito de retencio ou indenizacao.

CLAUSULA X - Caracteriza infracio contratual, podendo o locador dar como rescindido de

pleno direito, independentemente de qualquer interpelacdo judicial ou extrajudicial o presente

contrato, sem que assista ao locatario o direito a qualquer reclamagao ou indenizagao:

a) se o locatario ndo pagar pontualmente qualquer das obrigagdes do aluguel ou faltar ao exato
cumprimento de qualquer das obrigacdes assumidas;

b) se ocorrer incéndio no prédio causado pelo ato do locatario;

¢) se o locatario usar o imdvel, objeto deste contrato, para fim diverso daquele para o qual foi
locado;

d) se verificada uma das hipoteses previstas no pardgrafo 2° da clausula XVIIIL, o locatario nao
apresentar dentro do prazo ali previsto ou daquele que for fixado, fiador idoneo a juizo do
locador;

e) se o locatario deixar de observar qualquer exigéncia do regulamento do edificio.

f) abandono ou descaso manifesto do LOCATARIO pela sua conservagio.

g) ndo respeitarem o horario de siléncio legalmente estabelecidos

CLAUSULA XI - o Locatario obriga- se a respeitar as normas e legislagdo vigente acerca de

publicidade externa, sob pena de responder integralmente pelos danos e ou prejuizos que vier

por ventura causar a terceiros.

CLAUSULA XII - No caso de haverem danos devido a caso fortuito ou forca maior devera o

locatario avisar sua procuradora por escrito, no prazo maximo de 24 (vinte e quatro) horas, sob

pena de responder por danos causados a terceiros.

CLAUSULA XIII - O locatario nio tera direito a reter pagamento do aluguel ou qualquer outra

quantia devida nos termos do presente contrato, sob alegacdo de ndo terem sido atendidas

exigéncias por ventura solicitadas.

CLAUSULA XIV - Nio poderia o locatirio escusar-se ao pagamento de quaisquer

diferencas de aluguel ou outro 6nus a que estiver obrigado, nos termos da lei ou do

presente instrumento, sob alegacio de que o pagamento nao lhe foi exigido na época fixada
neste contrato de locacao.

CLAUSULA XV - Quaisquer tolerancia ou concessdes do locador para com o locatario, quando

ndo manifestas por escrito, ndo constituirdo precedentes invocaveis por este € ndo terdo a

virtude de alterar obrigagdes estipuladas neste instrumento.

CLAUSULA XVI - A falta de cumprimento de quaisquer das clausulas deste contrato,

sujeitara ao infrator ao pagamento de multa equivalente a 03 (trés) aluguéis mensais, vigentes

na data da infracdo em beneficio da parte prejudicada sem prejuizo de exigibilidade das
obrigacdes assumidas neste instrumento.,

CLAUSULA XVII - Como fiador principal pagador de todas as obrigacdes que incumbem

o locatario, inclui por forca da lei ou do presente contrato e até a desocupacio do imdvel

e sua entrega nas condicdes previstas, bem como pelas alteracoes do aluguel e acessorios

que ocorrem no curso da locacdo, assina-0 XXXXXXXXXXXXXXXXXX, locatario e

fiadores.
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Pardgrafo primeiro - O fiador principal pagador, expressamente renuncia aos direitos
conferidos pelos artigos 360, 827, 830 e 829 do Cddigo Civil Brasileiro, ficando responsavel
pelas custas judiciais e honorarios advocaticios na aludida acdo de despejo, nas bases da
clausula XVI deste contrato.
Paragrafo terceiro - Fica expressamente convencionado que a morte e ou separacio
judicial do locatario nao exonera o fiador, continuando sua responsabilidade como fiador
e principal pagador até a desocupacio do imovel e sua entrega nas condicdes previstas nas
clausulas XVII e XVIIIL.
CLAUSULA XVIII- O(s) FIADOR(es) CONCORDA (m) EXPRESSAMENTE E
DECLARA (m) ESTAR (em)CIENTE (s) DE QUE AS OBRIGACOES AQUI
ASSUMIDAS PRORROGAM-SE ATE QUE O LOCATARIO PERMANECA NO
IMOVEL, INDEPENDENTE DE PRAZO CONTRATUAL, NAO SENDO
NECESSARIA NOVA ANUENCIA OU ADITAMENTO CONTRATUAL. TUDO
CONFORME DISPOSTO NO ARTIGO 821 DO CCB COMBINADO COM ARTIGO 39
DA LEI 82/45/91.
CLAUSULA XIX -Para as questdes resultantes deste contrato, sera competente o Foro da cidade
de Bento Gongalves, neste Estado, renunciando as partes contratantes, desde logo, a qualquer
outro, seja qual for seu futuro domicilio.

E, por estarem justos e contratados, assinam o presente contrato, em duas vias de igual
forma e teor, na presenca de duas testemunhas.

Bento Gongalves, XXXXXXXX

IMOBILIARIA DIA A DIA LTDA XXXXXXX - Locatario

XXXXXXXXXXX Fiador(a) XXXXXXXXX

Testemunha - Testemunha -



