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RESUMO

O presente trabalho foi elaborado visando a implantagdo de um escritério de
corretagem de consorcio na cidade de Carlos Barbosa, a administradora de consércio
escolhida para ser representada foi a HS consércios empresa pertencente ao grupo
Herval. O escritério tem como objetivo ser representante exclusivo na cidade de Carlos
Barbosa, tendo como diferencial toda a sua equipe dedicada ao consorcio. Através de
uma pesquisa quantitativa aplicada em uma amostra de moradores da regido foi
possivel delimitar qual ser4 a aceitacdo do escritorio e qual o ticket médio que a
populacdo consegue investir mensalmente sem comprometer a sua qualidade de vida.
O publico-alvo do escritério serdo pessoas entre 16 e 55 anos que desejam fazer um
planejamento para adquirir um veiculo, imével, fazer uma reforma ou ampliacdo na
sua casa ou empresa. Clientes que buscam uma forma de guardar dinheiro aonde néao
poderdo fazer saques por impulso e pessoas que queiram investir no consorcio para
revender suas cartas de crédito contempladas transformando o consércio em um
investimento com uma rentabilidade atrativa. Desta forma foi possivel identificar a
viabilidade mercadoldgica par ao negécio proposto. No segundo momento deste
trabalho buscou-se identificar a viabilidade financeira para a implantacdo da
Prosperare consorcios. Para isso foram laboradas planilhas com a projecéo de custos
e receitas para os proximos 5 anos, foi levado em consideracdo um cenario
pessimista, otimista e realista, para compreender se 0 negocio € realmente rentvel.
Através das andlises propostas foi comprovado a viabilidade financeira para os 3
cenarios nos préximos 5 anos.

Palavras chaves: empreendedorismo, plano de negécios, viabilidade, corretora de
consorcios, cenarios.
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1 INTRODUCAO

Para pessoas que tem a ideia de iniciar um consorcio, na visao de mercado néo
existe melhor momento do que o atual. O mercado de consércio bateu o recorde de
vendas dos ultimos 60 anos, tendo uma alta de 9,5% nas adesdes em comparacédo a
2020, contabilizando em junho mais de 8,04 milhdes de consorciados ativos no Brasil
(EXAME, 2021). Com a projecao de alta da Selic até o final do ano batendo os 9.25%
(INFOMONEY, 2021). com a intencéo de frear a inflagdo, as aquisi¢fes feitas através
do consorcio se tornam cada vez mais atrativas, visto que, a alteracdo nas taxas
basicas de juros ndo afeta o consorcio, pelo fato dele ndo possuir juros, apesar de ter
taxa de administracdo, esta ndo é afetada pela alta da Selic (EXAME, 2021).

Tendo em vista a tendéncia do aumento de procura pelo consércio para
aquisicdo de bens, questiona-se: € viavel aimplantacdo de um escritorio especializado
na administracdo de consorcios na cidade de Carlos Barbosa? Com base neste
guestionamento o presente trabalho tem como objetivo analisar a viabilidade e
aceitacao do servico pelo publico da regiao.

O presente trabalho é divido em 7 capitulos. No capitulo dois do trabalho é
destinada a definicdo do tema, definicdo do problema e o objetivo geral da pesquisa.
No capitulo 3 foi elaborado o canvas, para compreender melhor o negécio como um
todo e foi elaborado um minimo produto viavel. No capitulo quatro o minimo produto
viavel através de uma pesquisa qualitativa foi testado na aceitacdo do servico de
consércio na localidade escolhida. Também foi feita outra pesquisa qualitativa com
escritorios ja atuantes na area com o intuito te entender quais as necessidades para
se manter no mercado e as principais dificuldades enfrentadas. Posteriormente foi
elaborado uma pesquisa quantitativa para medir o conhecimento do produto e analisar
possiveis nichos de publico, como investidores ou clientes que ndo tem uma
organizacao financeira para poupar.

No capitulo cinco foi feita uma anélise de contexto do negdécio através de uma
matriz SWOT serédo verificados os pontos fortes e fracos, juntamente com as
oportunidades e possiveis ameacas a serem enfrentadas no novo negocio. No
segundo momento de desenvolvimento do trabalho foram propostas acgdes
mercadoldgicas para entender o cenario aonde o escritério estara inserido
levando em consideracao o publico e o valor que o produto quer estar inserido.

No plano operacional foi elaborado as agdes e custos necessarios para a
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viabilizacdo de abertura do escritério, como estrutura e métodos de
atendimento. No capitulo nove foi desenvolvido o plano de recursos humanos
buscando entender a quantidade de funcionarios e as suas devidas funcdes que
serdo desenvolvidas no projeto e sua hierarquia, bem como os treinamentos
gue serdo passados para os funcionarios e quem prestara este servico. No
capitulos 10 foi elaborado o plano financeiro para viabilidade financeira do
escritorio, visando 3 possiveis cenarios, pessimista, otimista e realista. Apos a
coleta das informacgdes de viabilidade sera planejado planos de contingencia
para cada cenario proposto. Apds a conclusao do trabalho sera apresentado as
conclusdes obtidas apés o estudo

2 TEMA, PROBLEMA E OBJETIVOS

Visando uma forma de compra aonde é possivel fazer a aquisicdo de bens de
forma planejada e com uma taxa de juros mais acessivel para o cliente em geral,
iniciou-se a pesquisa de viabilidade para a implementacdo de um escritorio

especializado em consorcios de imoveis e veiculos na cidade de Carlos Barbosa.

2.1 DELIMITACAO DO TEMA E DEFINICAO DO PROBLEMA

O Brasil sempre foi um pais no qual seu povo dificilmente teve um poder
financeiro elevado para fazer a aquisicdo de qualquer bem de maior valor pagando a
vista, tdo menos, uma educacao financeira de qualidade aonde aprendeu-se a fazer
uma economia e investir com inteligéncia. De acordo com uma pesquisa realizada em
todas as capitais pelo Servico de Protecdo ao Credito (SPC Brasil) e pela
Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL), 47,2% dos brasileiros nao
sabem o quanto pagam de juros ao adquirir um produto ou servigo de forma parcelada
(SPC BRASIL, 2021).

Uma alternativa de compra mais viavel foi criada no inicio dos anos 60, com a
falta de crédito direto para o consumidor, funcionarios do banco central fundaram o
primeiro grupo de consorcio do Brasil. Inicialmente o consorcio era um grupo de
amigos com uma finalidade em comum, a aquisicdo de automéveis, todos os meses
eles arrecadavam um valor mensal até todos os envolvidos terem adquirido o seu
automovel, assim surgia uma ferramenta de compra livre de juros e com a finalidade

de aquisicdo de bens ou servicos.
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Com o objetivo de ajudar as pessoas a se programarem financeiramente para
a aquisicao de seus bens de forma aonde ndo vao pagar juros surreais surgiu a ideia
de implantacdo de um escritorio especializado no servico de consércio na cidade de
Carlos Barbosa. Visando a finalidade de aquisicdo de bens moveis e imoveis, e a titulo
de investimento mirando um aumento de poder aquisitivo ou de patriménio a médio e
longo prazo.

Portanto, a questao problema deste estudo é: ha viabilidade de implantacéo de

um escritorio de prestacao de servigos de consércio na cidade de Carlos Barbosa?

2.2 OBJETIVOS
Neste capitulo sera tratado cada objetivo da implantacéo do escritério em
niveis separados, tratando dos objetivos gerais e especificos dentro de suas

delimitacdes.

2.2.1 Objetivo Geral

Verificar a viabilidade de implantacéo de um escritorio de prestagéo de servigo

de consoércio na cidade de Carlos Barbosa.

2.2.2 Objetivo Especificos

Os objetivos especificos sao:

a) definir o modelo de negdcio;

b) analisar a viabilidade mercadolégica do novo negdcio;

c) elaborar um plano de negécio e definir a estrutura necessaria para
operacionalizagao;

d) analisar os indicadores econémicos e financeiros do novo negdcio e

concluir sobre sua viabilidade.

2.3 JUSTIFICATIVA

Segundo Pombo (2019) pode-se entender o empreendedor como alguém que

comeca algo novo, que consegue ver o que ninguém V€, € aquela pessoa que sai da
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sua area de conforto seja por opgdo proprio ou por motivos de forca maior. O
empreendedor € o ser que sai da area da imaginacao e parte para a acao, pensando
em construir um futuro melhor para si enquanto facilita a vida da sociedade ao seu
redor de alguma forma.

Atualmente o Brasil esta tendo uma elevacao constante na taxa Selic também
chamada de taxa basica de juros, além da Selic impactar diretamente nos juros
praticados na economia, ela também dita como anda a lucratividade nas aplicacfes
de renda fixa e na variagao dos juros de financiamentos (ZIMERMANN, 2020).

Segundo Andreia Verdélio, repérter da Agéncia Brasil, a taxa basica de juros
gue hoje estd em 5,25% sera elevada até o final do ano de 2021 para 7,25% elevando
junto com ela, a taxa de juros aplicada nas linhas de crédito oferecidas pelos bancos
(VERDELIO, 2021). Além disso, outros fatores sdo levados em consideragdo no
momento de definir os juros cobrados dos consumidores, como 0 risco de
inadimpléncia, lucro e despesas administrativas.

Conforme Anna Franga da revista Isto E, o ano de 2021 sera “a volta da era de
ouro dos consorcios” principalmente na area de maquinario agricola, que segue
puxando a economia no Brasil, tendo um aumento de 84,01% em relagdo a 2020. Em
segundo lugar ocorre a alta de consoércios no ramo imobiliario com um aumento de
68,9% em relacdo ao ano anterior, 0s principais motivos levados em consideracao
para a alta da busca por consaorcio imobiliario é a crescente elevacao da taxa basica
de juros, deixando os juros de financiamentos cada vez mais altos (FRANGCA, 2021).

A grande demanda do trabalho em home office também tem uma forte
influéncia no aumento da demanda no segmento, tendo que passar um maior tempo
em casa, a populacdo esta buscando mais conforto e um espaco maior. A
possibilidade de utilizar o FGTS para ofertas de lance (possibilidade de adiantar a
retirada do crédito) e posteriormente poder abater o valor das parcelas utilizando o
FGTS também influenciou bastante no aumento da procura por consércios (FRANCA,
2021).

Com essa série de elementos dificultando o acesso ao crédito para o
consumidor final, o consércio vird a ser um grande aliado para todas as linhas de
compra, por possuir uma taxa administrativa Unica, fixada na inauguracdo do grupo
de consorciados é uma excelente forma de planejamento de compra. Além de dar ao

consorciado o poder de escolha no momento da aquisicdo, ndo levando em
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consideragao marca e modelo para linha veicular, e a sua localizagao para a linha de
imoveis, desde que estejam com suas respectivas documentacdes em dia.

Planejar-se é um dos passos mais importantes para que um novo negocio
prospere, todo empreendedor deve, antes de se sujeitar ao erro no mercado, permitir-
se errar no papel. O planejamento deve ser analisado levando em consideragéo o
mercado, estratégia, viabilidade financeira e sua gestdo. Feito o planejamento o
empreendedor consegue antecipar seus possiveis erros e conhecer os pontos fracos
do seu negdcio. Evitando assim erros que podem levar o novo negécio a faléncia antes
mesmo de ser inserido no mercado (SEBRAE, 2021).

A idealizacéo do escritorio em Carlos Barbosa parte do principio de um baixo
custo de alocacdo, por ser uma prestacao de servico aonde ndo necessita de um
grande espaco para trabalho. Tendo um potencial de grande demanda na regiéo e
nao ter concorrentes significativos na cidade, onde apenas os bancos operam o
servico de consorcio, sem um foco neste produto em especifico.

Diante destas informacdes, decidiu-se por optar pela cidade de Carlos Barbosa
para e implantacéo do escritorio a fim de atender a cidade e a regidao da serra em todo

0 processo da venda e auxilio na compra de bens através do consoércio.
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3 REVISAO DA LITERATURA

Neste capitulo sdo apresentadas noc¢des de empreendedorismo e a historia do
consércio, explicando o porqué foi escolhido este tipo de nego6cio para a

implementacéo.

3.1 NOCOES SOBRE EMPRENDEDORISMO (GERAL)

Segundo Lenzi (2009) o empreendedorismo configura-se como o principal fator
de desenvolvimento econbmico e social de um pais. E é através do
empreendedorismo que sdo tomadas iniciativas privadas ou em parceria para
converter em um crescimento para o0 pais e consequentemente para toda a sua
populagao.

Para Chiavenato (2021) o empreendedorismo é um processo em que pessoas
perseguem ideias e oportunidade inovadoras sem ter todo o0 recurso necessario para
coloca-los em pratica. O principio do comportamento dos empreendedores é a
identificacdo de oportunidades e identificacdo de ideias que ainda n&do foram postas
em pratica, transformando-as em caminhos de negdcios reais.

Segundo Chiavenato (2021) a palavra entrepreneur (do francés entre = entre
ou intermediario e prende = fazer, tomar ou assumir algo) que significa empreender,
foi utilizada primeiramente para descrever as pessoas que assumem o perigo e lidam
com compradores ou vendedores, ou assumem a tarefa de comegar ou dar
continuidade a um negécio. O espirito de empreender esta na vida de muitas pessoas
gue pensam de uma forma diferente, que buscam para sua vida um significado.

Segundo Chiavenato (2021) o espirito de empreender surge destas principais
caracteristicas:

a) A pessoa quer ser dona do proprio nariz e conquistar autonomia na vida;

b) Pretende melhorar e incrementar a sua qualidade de vida;

c) Percebe uma oportunidade e cria uma ideia para aproveita-la;

d) Quer ser excelente no seu proprio empreendimento;

e) Enfrenta obstaculos e assume o risco calculado de empreender algo.

“O empreendedor é aquele que faz as coisas acontecerem, se antecipa aos

fatos e tem uma visao futura da organizagédo” (DORNELAS, 2001, p. 1).



17

No Brasil, 0 movimento do empreendedorismo comegou a surgir apenas na
década de 90, quando entidades como o Sebrae e Sociedade Brasileira para
exportacdo de Software (Softex) foram criadas. Antes disso, pouco se falava sobre
empreendedorismo e a criagdo de pequenos negocios no Brasil. O ambiente politico
gue o Brasil enfrentava na época ndo favorecia a criacdo de novos negécios e a
informacdo era muito escassa para quem tinha a ambicdo de criar sua prépria
empresa (DORNELAS, 2013).

O Sebrae é uma das entidades mais conhecidas entre 0s micros e pequenos
empreendedores que pretendem abrir um novo negécio ou que precisam de algum
auxilio através de consultorias especializadas para resolver problemas pontuais do
seu negocio (SEBRAE, 2021).

Segundo Dornelas (2021), é imprescindivel falar sobre o assunto
empreendedorismo e nao citar o plano de negdécios. O plano de negdcio é parte
essencial no processo do empreendedor. Empreendedores precisam saber fazer o
planejamento de suas acfes e organizar as estratégias da empresa que esta sendo
criada ou em processo de expansao.

Chiavenato (2021) cita que para que a empresa seja bem-sucedida o
empreendedor deve obrigatoriamente ter um plano de negécio, jamais deve fazer
nada na base da improvisacdo. Planejar é fazer um estudo antecipado das suas acdes
e qual o objetivo deseja atingir através deste planejamento.

Segundo Chiavenato (2021), o plano de negdcio é um documento onde é
inserido todos os dados do novo negdcio proposto observando suas caracteristicas e
condicbes para a viabilidade de implantacdo e os riscos do novo negécio. Uma
espécie de checklist para ndo deixar nada passar em branco e considerar e minimizar
todos os riscos.

A principal funcdo do plano de negdcios é entregar uma ferramenta de gestédo
geral para o planejamento e desenvolvimento de um novo negdcio. Mas esta ndo € a
sua unica funcao, o plano de negdécio também pode ser utilizado para a captacéao de
Novos recursos financeiros para a empresa, junto a grupos de investidores de risco ou
investidores-anjo, esta particularidade do plano de negdcios tem maior énfase em
empresas com propostas inovadoras (DORNELAS, 2013).

Por que fazer um planejamento antes de abrir uma empresa? Segundo
Dornelas (2021), nos Estados Unidos, pequenas empresas que vao a faléncia nos

seus primeiros anos de criacdo, apenas 2% possuem causas desconhecidas, as
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demais faléncias poderiam ter sido evitadas ou previstas com um planejamento
antecipado.

No Brasil ndo é diferente, o indice de pequenas empresas que vao a faléncia
nos seus primeiros anos de criacdo sempre esteve elevado. Segundo estudos feitos
pelo Sebrae, o principal caso de mortalidade de novos negécios é a falta de
planejamento, seguido pela ma gestao do fluxo de caixa da empresa (SEBRAE, 2021).

Portanto o plano de negécios deve ser utilizado para antecipar possiveis
problemas e maximizar as chances de sucesso de um novo empreendimento, pois 0

risco foi calculado.

3.2 LITERATURA DO NEGOCIO PROPOSTO

O negdcio proposto refere-se a um escritério de prestacdo de servigo na area
de consoércio na cidade de Carlos Barbosa. Nesta secéo sera falado sobre o consércio
em geral e também sobre a HS consorcios, administradora de consorcio escolhida
para a representacao.

O consorcio surgiu na década de 60 em decorréncia da falta de crédito para
compra de veiculos quando a industria automobilistica se instalou no territorio
nacional. Funcionérios do Banco do Brasil tiveram a ideia de formar um grupo de
amigos com o objetivo constituir um fundo de compra coletiva para a compra de
veiculos para todos que participassem da arrecadacao. Surgiu assim 0 mecanismo de
compra através do consorcio. Em 1967 o consoércio ja possuia ais de 58 mil adeptos
da sua forma de compra, inicialmente exclusivo para a aquisicdo de veiculos (HS
CONSORCIOS, 2021).

No final da década de 70 e inicio dos anos 80 surgiram os primeiros grupos de
consorcio para a compra de eletrodomésticos, com uma grande demanda para TV’s
e videocassetes. Foi também na década de 80 que o consércio abragcou as
motocicletas e veiculos de maior porte como caminhdes, maquinas agricolas e énibus.
Somente na década de 90 foi implementado o sistema de consorcio para a aquisicao
de imoveis, dando origem ao consércio imobiliario (HS CONSORCIOS, 2021).

Hoje completamente consolidado, o consoércio conta com uma variagao enorme
de bens para aquisi¢cdo. Entre eles, veiculos de todas as caracteristicas, terrestres e
maritimos, iméveis em area urbana ou rural, terrenos, construcdo e reforma aeronaves

e servigos em geral.
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A HS consoércios, administradora escolhida para a representagédo do escritorio
proposto. E uma empresa pertencente ao Grupo Herval, com sua sede na cidade de
Dois Irmaos — RS o grupo Herval conta com mais de 18 empresas no seu portfolio,
dentre elas, Lojas Tagi e moveis e colchdes Herval no ramo de atacado e a Iplace
(maior parceira Apple na América Latina) no ramo de comércio e varejo. Todas elas
consolidadas e com 6tima aceitacdo de mercado.

A HS Consorcios iniciou suas atividades no ano de 1994, com a atividade de
venda de cartas de crédito para a aquisicdo de bens nas lojas do grupo Herval, com
as cartas de crédito era possivel adquirir moveis, eletrodomésticos e materiais de
construcao.

Em 1996 a administradora aderiu a seu portfélio a possibilidades de aquisicéo
de veiculos e motocicletas através da modalidade do consoércio. E a partir de 2001
aderiu a modalidade de compras de imdveis com o consércio, possibilitando a compra
de iméveis prontos, terrenos, construcao, reformas e ampliacées.

No ano de 2008 a HS Consorcios foi destaque como a primeira administradora
do Rio Grande do Sul a estar entre as 10 maiores administradoras de consorcio
independentes do Brasil.

Atualmente a administradora opera em 9 estados mais Distrito Federal atuando
diretamente em mais de 600 cidades, conta com mais de 500 escritorios e 150 mil
clientes ativos. No ano de 2021 a HS consorcios esta com uma média de mais de
1000 clientes contemplados por més e uma venda estimada de R$ 10 bilhdes em
créditos somando veiculos e iméveis. Segundo a ABAC (2021) a HS consoércios € hoje
umas das 3 maiores administradoras de consorcio do Brasil.

Como modelo de negocio sera utilizado o escritério da Elite consorcios, o
escritorio foi fundado no ano de 2017 na cidade de Rolante, hoje conta com 3 filiais
(Rolante, Taquara e Sapiranga), uma venda média de 8 milhdes por més em novos
créditos de consorcio. Um ticket médio de venda de R$ 100.000,00 por cliente. Um
lucro bruto em torno de 120 mil reais por més, somando o resultado dos 3 escritorios.

O escritorio tem um foco muito grande na venda do consorcio a titulo de
investimento, mirando clientes que tem o potencial de fazer mais de uma carta de
crédito, com o objetivo final de revender a carta contemplada. Um dos principais
diferenciais do escritorio € o forte trabalho na venda de crédito contemplado, assim
sempre tendo cliente final para revender as cartas contempladas de seus clientes

investidores.
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O escritorio trabalha em forma de parceria com varios escritorios do Rio Grande
do Sul, sendo um dos principais vendedores de crédito contemplado, tanto para cliente
final como para escritorios parceiros. Atualmente o escritorio conta com mais de 800
clientes ativos em sua caderneta. Também conta com uma fidelizacdo muito grande
de seus clientes, que voltam a fazer novas cartas de crédito apds contemplar e vender
suas cotas de crédito contempladas. Atualmente os 3 escritorios juntos contam com

15 colaboradores e esta em constante expanséo de vendedores especializados.
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4 CANVAS

Neste capitulo sera elaborado o Business Model CANVAS em cima da proposta
de um escritorio de prestacdo de servi¢co na venda de consércios na cidade de Carlos
Barbosa.

4.1 CONCEITUACAO DE CANVAS

O Business Model Canvas, ou simplesmente Canvas, € um modelo de mapa
visual criado com o intuito de planejar e desenvolver novos modelos de negécios, ou
ajudar o entendimento e reorganizacdo de negocios ja existentes. Esta analise é
elaborada em cima de 9 pontos estratégicos interligados (DONATO, 2021).

Criado pelo suico Alexander Ostervalder, o Canvas surgiu como uma inovagao
prometendo acabar com as complicacbes no planejamento das funcbes nas
empresas. Grandes organizacfes como a Globo e o grupo Votorantim utilizam o
Canvas na sua organizacgéo interna, mas aonde essa ferramenta tem maior utilizagéo
€ na estruturacdo de pequenos negoécios e startups pois facilita a empresa se
concentrar nos pontos essenciais do crescimento do negdcio, facilitando para néo
haver desperdicio de recursos que geralmente séo limitados no comeco de um novo
negocio (DONATO, 2021).

4.2 CANVAS NEGOCIO PROPOSTO
O Canvas que esta ilustrado no quadro 1, a seguir foi desenvolvido para avaliar

0 negocio proposto, demonstrando a finalidade dos 9 itens que interligado montam a

figura do Business Model.
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Quadro 1 - CANVAS

Parcerias Atividades principais/chaves
principais Comercializa¢éo de cartas de
Imobiliarias crédito para aquisi¢ao de
parceiras: HS imoveis/terrenos, veiculos
consorcios como automotores de todas as
administradora linhas e investimentos em
escolhida para a cartas contempladas.
representacao. COMO?

Sonia iméveis e

Gnatta iméveis Recursos principais
para indicacio de Vendedores capacitados;

clientes nas Setor administrativo para
cartas de imovel. suporte;

Lojas Tagi com Auxilio na venda das cartas de

indicactes e investimento e em todo
listagem de processo de contemplacao.
clientes.

Estrutura de custos
Estrutura para atendimento ao cliente, veiculo para QUANTO?

deslocamento, aluguel, luz, &gua, condominio,

Fontes de receita
contador, empresa de marketing, valor de

Venda de cartas de crédito novas e cartas contempladas.
impulsionamentos, impostos, gasolina, salario de

vendedores e secretéaria, brindes para clientes.

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).
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modelo Canvas para o novo negoécio consiste em: proposta de Valor: A

principal proposta de valor proposta é atender de forma clara e transparente o cliente

para sanar todas as duvidas sobre a funcionabilidade do consorcio. Através do bom

atendimento, buscamos captar 0 maior numero possivel de clientes, sempre

prestando auxilio em todo o processo da aquisicdo do consorcio até a quitagdo do

mesmo,

a)

b)

c)

d)

e)

atividades: Prestacao de servico na comercializacao de cartas de crédito do
segmento de consorcio. Tanto consoércios novos como cartas de crédito ja
contempladas;

recursos principais: A transparéncia e a qualidade do servico prestado sao
essenciais para a empresa dar certo. Portanto contaremos com treinamentos
mensais de capacitacao e trocas de ideias, cases de sucesso e conversas
com profissionais de sucesso do ramo. Além de setor administrativo para
auxiliar em toda a aquisicdo do bem, prezando pelo bom atendimento e
agilidade na solucéo para o cliente;

parcerias principais: Para prestar o melhor atendimento possivel para o
cliente, o escritério contara com parcerias das 2 maiores imobiliarias da
cidade (Gnatta iméveis e Sonia imoveis) para auxiliar os clientes a fazer a
aquisicao de iméveis da forma mais barata com menos burocracia. Na parte
veiculos teremos parceria com a Centro Sul veiculos de Carlos Barbosa e a
Castellan e Tomazoni de Caxias do Sul, nos indicando clientes em potencial
para utilizar o consércio para compra de seus veiculos. A administradora de
consorcio escolhida para a representacdo € a HS consoércios do Grupo
Herval. O escritério de contabilidade que ird prestar acessoria € a Castro
contabilidade de Garibaldi;

relacionamento com clientes: O bom relacionamento com o cliente € um dos
diferenciais que nosso escritorio preza. Uma das principais formas de chegar
em novos clientes é através de indicacéo, por este motivo o relacionamento
com os clientes sera o mais estreito possivel, afinal estaremos participando
ativamente de suas conquistas e sonhos. Mantendo um bom relacionamento
onde o cliente saiba que poupou ou ganhou dinheiro, a confianga para nos
indicar para seus amigos sera alta;

canais: Os canais de venda utilizados para atendimento serdo as visitas

presenciais ao nosso espaco fisico, onde fornecemos um espaco de
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conversa, café e uma mesa de reunides para atendimentos conjuntos. O
relacionamento mais comum e utilizado sera as redes sociais (Whatsapp,
Facebook e Instagram) tanto para conversas quanto para captacédo de novos
clientes (Google Ads). Utilizaremos marketing em comercio de parceiros e
jornal local para fortalecer a imagem da marca na regido, além de uma
fachada completa e luminosa para identificacdo do local do escritério;

f) segmento de clientes: O escritdrio tem como objetivo atingir clientes entre 16
a 50 anos, de classe social B e C que desejam obter seu primeiro
imoével/veiculo. E clientes de classe A e B que desejam fazer investimentos
maiores para aumento de patrimoénio, ou uma quantidade maior de cartas de
crédito para a comercializacéo posterior a contemplacao;

g) estrutura de custos: O custo fixo mensal do escritério sera com Aluguel, luz,
agua, condominio, contador, equipe de marketing, impulsionamentos, salério
de funcionarios, impostos e gasolina para deslocamento até o cliente;

h) fontes de receitas: A receita do escritério vira basicamente da venda de
novas cartas de crédito representando a grande maioria da receita e na
venda de cartas ja contempladas, esta, com um foco menor, visando que a

carta de crédito nova se torna mais em conta para o cliente final.

4.3 DESENVOLVIMENTO DA PROPOSTA DE VALOR

O escritorio estara focado na proposta de atender com exceléncia a demanda
da regido de Carlos Barbosa sobre cartas de crédito de consércio para a aquisicédo de
veiculos de qualquer natureza e na aquisicdo de toda linha de moradia, imoveis,
terrenos, apartamentos, constru¢éo, reforma ou ampliagéo.

Também sera inserida a ideia do consércio a titulo de investimento para a
revenda das cartas de crédito contempladas ou para aumento de patriménio de
nossos investidores.

O escritorio é fundado com o objetivo de sanar o problema das altas taxas de
juros pagas pelo cliente final tanto no ramo veicular como de imdveis, muitas vezes
pagando o dobro do valor da aquisicdo. Como o consorcio possui apenas a taxa de
administracéo do grupo o valor final da compra se torna muito mais viavel.

Como grande diferencial do escritorio sera prestado o suporte em periodo

integral a partir da contratagcdo do consorcio até a sua quitacdo, mantendo um
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relacionamento de longo prazo com os clientes, auxiliando em todo o processo de
aquisicao do bem e possiveis duvidas futuras, tornando-os fiéis ao escritorio.

O escritério quer se tornar referéncia no ramo do consoércio onde os clientes
poder&o confiar que o seu dinheiro e a realizacdo dos seus sonhos estardo em boas

maos, transformando a exceléncia e transparéncia no principal marketing da empresa.

4.3.1 Misséao e Objetivos

Para Nakagawa (2011), se a empresa ndo souber o porqué de sua existéncia,
nao sera possivel tracar uma estratégia de desenvolvimento e crescimento, pois seus
objetivos ndo estardo claros. Uma boa definicdo da missdo da empresa deve deixar
claro qual o beneficio que a empresa ird gerar com seus servicos para o seu publico-
alvo. A empresa deve existir ndo apenas para produzir seus produtos ou servicos,
mas sim para levar até seu publico os beneficios e facilidades do seu produto.

O escritorio possui como missdo levar a seus clientes a melhor forma de
planejar suas aquisicdes pagando um preco justo, prezando por um atendimento de
forma simples e transparente para todos.

Objetivos tracados pelo escritorio:

a) obter a venda de no minimo 15 contratos mensais;

b) ter um ticket médio maior do que R$ 100.000,00 por contrato;

c) comercializar no minimo uma carta contemplada por més;

d) ter um crescimento anual maior do quel5% nas vendas;

e) manter a inadimpléncia abaixo dos 20% na carteira de clientes;

f) ter um indice de satisfacdo superior a 80% dos clientes;

g) ter um retorno do capital aplicado em menos de 3 anos.

4.4  MINIMO PRODUTO VIAVEL

Com a intencao de validacdo do negdcio proposto foi utilizado como MVP um
video explicativo destacando uma das possibilidades do consércio, dando um
exemplo de como o consércio pode ser utilizado como forma de investimento. No
exemplo proposto no video, foi usado um crédito para imével no valor de cem mil,
aonde foi pago 10 parcelas até a contemplacdo do cliente e a carta de crédito foi

comercializada com um agio de 20% sobre o valor do crédito total.



Figura 1 - Representando o video de MVP

Rafael Winicki_mobile

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).
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5 PESQUISA DE MARKETING

Neste capitulo serdo abordadas as pesquisas de marketing feitas para validar
a implementacé&o do escritorio de consorcios na cidade de Carlos Barbosa.

Segundo Barquete (2007) a pesquisa de marketing pode ajudar a tornar as
decisfes nao rotineiras mais confiaveis assumindo um papel de grande importancia
dentro das empresas. Como a pesquisa de marketing tem um papel de grande
importancia na empresa ela pode ajudar nas seguintes questoes: identificacdo de
problemas e solu¢des em marketing, organizar a formacao de estratégias, geracdo de
dados sobre clientes, fornecedores e concorrentes, identificar necessidades do
mercado, conferéncia de satisfacdo dos clientes, testar a aceitacdo de produtos e

precos e revelar a imagem da empresa ou da marca em questao.

5.1 OBJETIVOS DA PESQUISA DE MARKETING

Assim como toda a forma de pesquisa, a pesquisa de marketing também tem
como objetivo achar a resposta para uma pergunta. A pesquisa de marketing € a
principal forma de obter dados e informacdes para lhe auxiliar no crescimento,
desenvolvimento e solu¢des de problemas do seu nicho de negoécio (ROCHA; HUGO,
2021).

O objetivo da pesquisa de marketing nesta secdo € identificar as principais
dificuldades da implantacdo de um escritério na area de consorcio e verificar se hi

aceitacdo na cidade de Carlos Barbosa.

5.2 DELINEAMENTO DA PESQUISA

O delineamento de pesquisa é extremamente importante para escolher de que
formar serdo extraidos e analisados os dados para a implantacdo da viabilidade do
escritério de consorcio em Carlos Barbosa. Uma das formas utilizadas é de natureza
gualitativa. Na pesquisa qualitativa os dados sao colhidos em forma de perguntas sem
uma resposta direta, utilizando questionarios abertos para a coleta de dados podendo
ser aplicadas em entrevistar em grupos ou de forma individual (MATTAR, 2013). O
delineamento de pesquisa utilizado para coleta dados foi de natureza qualitativa a

nivel exploratorio para conhecer sobre o novo negécio e validar o MVP.
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A pesquisa exploratéria visa prover o pesquisador de maior conhecimento
sobre o tema ou problema de pesquisa em perspectiva. Por isso, € apropriada
para os primeiros estagios da investigacdo quando a familiaridade, o
conhecimento e a compreensao do fendmeno por parte do pesquisador sao,
geralmente, insuficientes ou inexistentes (MATTAR, 2013, p. 48).

O principal objetivo de uma pesquisa exploratdria segundo Barquete (2007) é
entender de forma preliminar um problema, por isso muitas das pesquisas desse
género iniciam-se com estudos exploratérios. O que se procura ao desenvolver
pesquisas exploratérias é identificar as variaveis que consistem no problema e
formular hipéteses sobre o estudo do problema.

Para Mattar (2013), a pesquisa quantitativa é conceituada por dados obtidos de
um grande numero de respondentes, usa-se de escalas geralmente numéricas para
medir os resultados da pesquisa, apds sdo submetidos os resultados a uma analise
estatistica formal, a pesquisa quantitativa visa atingir um percentual da populagéo,
como 0 nome sugere, quantidade € uma variavel importante para ndo distorcer a
pesquisa com um nicho da amostra.

O método de pesquisa quantitativa descritiva foi utilizado como principal
objetivo de obter dados para validar ou rejeitar a implantacdo do escritorio de
consorcio em Carlos Barbosa, levando em consideracdo uma pesquisa feita com
perguntas fechadas com estratégia de enquete voltada para o publico-alvo com
potencial de consumir 0s servicos do escritério assim validando a pesquisa
mercadoldgica. A estratégia para coleta de dados na pesquisa quantitativa foi o
método de Enquete.

A pesquisa descritiva compreende um grande niumero de métodos de pesquisa
de coletas de dados, dentre essas formas de coletas estdo entrevistas pessoais,
ligacBes, questionarios, internet, etc. Esse tipo de pesquisa € aplicado quando se
pretende descrever as caracteristicas de um certo grupo, para desenhar o perfil de
consumidores, estimar a proporcdo de nichos de mercado e, também, associar a
relacdo de variaveis, por exemplo, se determinada classe social consome mais um
produto X do que as demais (MATTAR, 2013).

5.3 PARTICIPANTES DO ESTUDO

Decidir qual é a populacdo de pesquisa, tamanho da amostra e 0 processo de
amostragem, segundo Mattar (2013), € um dos passos mais importantes para o
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processo de pesquisa, principalmente quando vamos falar de uma pesquisa
descritiva, quando h& grande preocupacéo com a visibilidade da amostra.

Segundo Hair et al. (2009) o numero da amostragem deve ser igual ou superior
a 5 observaces para cada variavel.

A populacdo-alvo que sera usada na amostragem séo todos os habitantes da
regido de Carlos Barbosa em idade de aquisicdo de bens mdveis e imdveis.

Nesta pesquisa a amostra sera ndo probabilistica por conveniéncia, segundo
Mattar (2013), a amostra ndo probabilistica por conveniéncia é formada por uma
amostragem de entrevistados que de alguma forma foram escolhidos ao menos em
parte, por julgamento do entrevistador.

Os escolhidos para responder a pesquisa qualitativa referente aos concorrentes
foram 2 escritérios que ja prestam o servico de vendas de consorcio a pelo menos 1
ano no mercado, um deles localizado na cidade de Farroupilha e outro em Garibaldi,
utilizando como método de escolha a proximidade de Carlos Barbosa. Foram
convidados a responder a pesquisa para validacdo do minimo produto viavel 5
pessoas que tem conhecimento prévio sobre o consorcio, assistiram o video
explicativo sobre o consércio para investimento e possuem interesse em adquirir o
servico, ou ja sdo consumidores do servi¢o de consorcio.

E para a pesquisa quantitativa considerando o que diz Hair et al. (2009) foi

definida uma amostragem de no minimo 65 respondentes.

5.4 PROCESSO DE COLETA E ANALISE DE DADOS

Na pesquisa qualitativa foi apresentado o video de referéncia para 0 minimo
produto viavel (MVP) que fala sobre como o consoércio deixou de ser uma ferramenta
de aquisicdo de bens para se tornar uma forma de investimento com um grande
potencial de retorno. Os entrevistados foram questionados com perguntas de resposta
aberta sobre como e onde investem o seu dinheiro. Foram entrevistados 3 possiveis
clientes que tem um conhecimento sobre 0 mercado de investimentos e que caso
aderirem ao consorcio a finalidade ser4 para a revenda da carta de crédito
contemplada. Para entender melhor as suas necessidades, foi aplicado um roteiro de
perguntas, conforme o apéndice A.

Ainda na pesquisa qualitativa foi aplicado um questionario com2 concorrentes

gue ja possuem escritorios exclusivos de prestacéo de servicos de consorcios, com o
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intuito de melhor entender este mercado. Um dos entrevistados possui 0 escritério na
cidade de Farroupilha e trabalha com consércios a 5 anos, sendo 3 deles como
funcionéario contratado da HS consoércios e 2 como corretor autorizado. O outro
entrevistado trabalha a 4 anos com o ramo de consorcios, sendo 3 deles como corretor
autorizado HS consércios e atualmente prestando servico para a Rodobens
consorcios com escritorio localizado na cidade de Garibaldi.

Ambas as pesquisas ocorreram no escritério de cada entrevistado. As
perguntas realizadas foram elaboradas conforme o apéndice B.

Na pesquisa quantitativa foi elaborado um questionario com perguntas
fechadas e encaminhado através do link de pesquisa feito no Google forms para
moradores da cidade de Carlos Barbosa e cidades proximas, delimitando a regido que
o0 escritério tem a intencdo de atender. Antes de formalizar o questionario o mesmo foi
submetido a pré-teste com duas pessoas respondendo as questbes de forma
impressa e assinalando as alternativas. A amostra de pré-teste conseguiu responder
todas as perguntas sem nenhuma duavida, A amostra recebeu o link para resposta
através da plataforma de Whatsapp, enviado de forma direta ou em grupos que o
pesquisador julgou ter pessoas relevantes para resposta da pesquisa. Conforme
pesquisa descrita no apéndice C, a pesquisa quantitativa visou entender se a
populacdo da amostra tem por costume o planejamento de suas aquisicées e se faz
uma pesquisa da taxa meédia de juros que pagaria caso pegasse o dinheiro de outra
forma que ndo fosse o consércio ou compra de forma a vista. Também teve como
objetivo entender qual o publico que teria maior aceitagdo do consércio e 0 seu poder
de compra. A pesquisa ficou aberta para respostas pelo periodo de 6 de novembro de
2021 ha 15 de novembro de 2021.

Para a pesquisa qualitativa foi feita uma andlise de conteldo e para a pesquisa
guantitativa foi utilizado uma andlise estatistica. A andlise de estatistica consiste em
coletar, explorar e analisar uma grande quantidade de dados para descobrir padroes
e tendéncias de uma certa regido. E utilizada para tornar a tomada de decisdo mais
assertiva. (Sas 2022).

Segundo Nique e Ladeira (2017) a andlise de conteudo procura interpretar
dados que foram coletados em formatos de entrevistas, observacdes e documentos,
€ utilizado para analise de pesquisa qualitativa. A analise de conteddo pode ser
organizada de forma cronolégica em 3 etapas, a pro-analise que é a fase de

organizacao, visa elaborar um esquema preciso para o desenvolvimento do trabalho,
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posteriormente a anélise de material, que é a qualificacdo das informacdes coletadas
pelo pesquisador, e por ultimo o tratamento dos resultados, que visa a interpretacéo
dos resultados da pesquisa, nesta etapa o pesquisador busca a unido das duas fases

anteriores para chegar em um resultado da coleta de dados.

5.5 RESULTADOS DA PESQUISA

Nesta secdo serdo apresentados os resultados coletados das pesquisas

gualitativas e quantitativa.

5.5.1 Anélise dos dados secundarios

Segundo a revista Exame, o mercado de consércios atingiu o seu recorde de
clientes ativos nos ultimos 60 anos, ultrapassando a marca de 8 milhdes de clientes
ativos (EXAME, 2021). O consorcio ndo tem uma restricdo para delimitar o seu
publico-alvo, qualquer pessoa com mais de 16 anos e possibilidade de pagar uma
parcela mensal € um potencial cliente para o consorcio.

Na cidade de Carlos Barbosa atualmente ndo ha nenhum outro escritorio
exclusivo de venda de consorcios, 0s principais concorrentes sdo 0s bancos, que
prestam este servi¢o. Ainda ha 1 imobiliaria que paralelo a venda de imoveis presta o
servico de venda de consorcio e 2 escritorios de venda de seguros para veiculos e
imoveis que tem em seu portifélio a venda de consoércio.

Lojas de venda de eletrodomésticos estdo percebendo que o mercado de
consorcio estad aquecido e estdo em busca da sua fatia de mercado, em Carlos
Barbosa as Lojas Becker e Colombo também oferecem o servico de vendas de
consorcio.

Nas cidades vizinhas a Carlos Barbosa que estdo na area de atuacdo do
escritorio (Garibaldi, Bento Gongalves e Baréao), ha o conhecimento de 10 escritérios
exclusivos de consorcio, sendo 4 localizados na cidade de Garibaldi e 6 em Bento
Goncalves. Em Bardo atualmente ndo h&d nenhum escritério exclusivo de venda de
consorcio, apenas bancos que tem este produto no seu portifélio. Os dados da
guantidade de escritdrios foram retirados de uma pesquisa por empresas do segmento
no Google (2021).
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5.5.2 Analise dos dados primarios

Nesta secdo serdo apresentados os resultados obtidos através da pesquisa de
validacdo do MVP, pesquisa qualitativa com concorrentes e da pesquisa quantitativa
aplicada para uma amostra de 75 pessoas residentes na regido de abrangéncia do

escritorio.

5.5.2.1 Pesquisa qualitativa — Validagédo MVP

A pesquisa qualitativa foi aplicada com 3 clientes com a ideia de aderir ao
consorcio a titulo de investimento, revender a carta apés a contemplacdo. Um cliente
da cidade de Bento Gongalves e 2 de Carlos Barbosa.

O entrevistado numero 1 de iniciais J.A do sexo feminino, com 35 anos de idade
reside na cidade de Bento Goncalves e é conhecedora do consorcio, ja possui uma
carta de crédito destinada a aquisicdo de um imovel.

A entrevistada relatou que atualmente seus investimentos séo divididos entre
pagar a parcela do seu atual consércio e uma aplicacao financeira feita no banco Inter.

Salientou também que acha muito importante a educagdo financeira para
projecdo do futuro, que acha muito importante todas as pessoas terem alguma forma
de investimento.

Quanto a rentabilidade que ela considera atrativa para investimento a
entrevistada respondeu que a partir de 5% ao ano em sua opinido, € um investimento
que ela faria. Questionada sobre a revenda da carta contemplada, a entrevistada disse
gue o diferencial que a chamou mais atencdo foi que quando ela vender a carta
contemplada, ganha o valor do lucro a vista e ndo tem mais a responsabilidade de
pagamento mensal da parcela, podendo fazer um novo consorcio.

Sobre a percepcao obtida sobre a proposta do video, a entrevistada garantiu
gue em um futuro proximo quer fazer um novo consorcio destinado a venda, pois viu
uma oportunidade de obter um lucro maior do que sua atual aplicacéo bancaria.

A segunda entrevistada, também do sexo feminino, com iniciais A. A com idade
de 26 anos, reside na cidade de Carlos Barbosa e possui 2 cartas de consorcio, uma
para aquisicdo de imovel e outra para compra de veiculo.

A entrevistada relatou que hoje o seu Unico investimento sdo as suas 2 cotas

de consorcio, atualmente ela tem a ideia de usar as cartas para aquisicdo, mas como
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0 consorcio € bem flexivel ela comentou que pode mudar de ideia até o momento da
contemplacéo.

Questionada sobre outros investimentos, alega ndo ter muito conhecimento,
tem apenas o0s seus consoércios em andamento. Quanto a rentabilidade que a
entrevistada acha atrativa, a entrevistada diz que com o senario atual e a inflagéo, o
ideal seria algo acima de 0,8% ao més para considerar um bom ganho.

De acordo com A.A o que ela vé de mais positivo na revenda das cartas
contempladas é que mesmo com um investimento mensal considerado baixo, ela
pode ter um ganho expressivo, usando como exemplo o citado no video do MVP.

Quando questionada sobre a proposta apresentada no video, a mesma relata
gue a ideia é muito atrativa, e que quando fez os consorcios que ja possui nao tinha
conhecimento dos ganhos que poderia ter vendendo a carta, ndo foi explicado para
ela pelo corretor que a atendeu.

O terceiro entrevistado, de iniciais E.B de 28 anos, morador de Carlos Barbosa
€ conhecedor do consoércio e ja possui cotas para aquisicdo de bens, € um investidor
de consorcio e tem cotas para revenda ja adquiridas.

Atualmente o entrevistado investe o seu capital em parcelas de consorcios e
fundos imobiliérios.

Questionado sobre investimentos afirma ser um investidor e que o ensino sobre
0 mercado de investimentos deveria estar inserido nas escolas para todos terem uma
mentalidade de gerar renda passiva para a aposentadoria.

Perguntado sobre o que seria uma renda atrativa, E.B afirma que 1% ao més é
0 sendrio ideal para seus investimentos.

De acordo com E.B, o lucro nos investimentos em consorcio € certo, mesmo
gue passe o prazo de lucro na venda da carta, ainda € possivel comprar um imével
ou terreno, e poder vende-lo mais tarde ou até mesmo ter uma rentabilidade mensal
através de um aluguel.

Quando perguntado sobre a percepc¢éao do video, o mesmo diz que acredita que
investimento no consorcio seja 0 mais lucrativo e seguro ao mesmo tempo, pois
mesmo que pagando algumas poucas parcelas seu lucro é em cima do crédito integral

da carta e ndo tem relagéo direta com o quanto ja foi pago.
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5.5.2.2 Pesquisa qualitativa — Concorrentes

A primeira entrevista qualitativa estruturada para concorrentes foi feita com o
empresario proprietario da Domus Cred servigos financeiros, localizada na cidade de
Garibaldi, a entrevista ocorreu na data de 05 de novembro de 2021, o empresario de
iniciais D.P estd no seu segundo empreendimento neste segmento, ja foi um dos
proprietarios da Canal Cred localizada em Carlos Barbosa, onde atuou prestando
servigos para a HS consorcios. Hoje a Canal Cred néo trabalha mais com o segmento
de consorcios. Atualmente D.P é corretor autorizado da Rodobens consorcios. As
perguntas feitas para o entrevistado constam no apéndice B.

Quando questionado sobre a estrutura necessaria para um escritério, 0 mesmo
afirma que o mais importante € um bom espaco para prestar um atendimento, com
uma localizag&o central e um bom fluxo de pessoas.

Alega também que para se tornar corretor de consorcios ndo necessita nenhum
curso especifico, porém € ideal ter um mentor para Ihe auxiliar no comeco e uma
administradora idonea que também ira ser primordial para que o escritorio evolua.
Atualmente existem cursos no segmento de consércios que podem ser achados no
site da ABAC (associacado brasileira de administradoras de consorcio), porém sao
voltados para quem esta comecando no segmento. Quanto a abordagem de novos
clientes, existem varias formas de se chegar ao cliente, o marketing digital esta bem
presente no dia a dia, visitas porta a porta, e conversas pessoalmente, que para a
nossa regiao € muito importante, por ser um publico mais “bairrista”.

Quando indagado sobre o futuro do consércio o empreséario acredita ter um
futuro muito promissor pela frente, atualmente os bancos que ja possuiam o consorcio
em suas cadernetas, porém ndo o trabalhavam de forma expressiva, voltaram a dar
foco no consorcio pois estdo percebendo a alta constante de procura por este servico,
e caso 0s juros do financiamento continuem a subir, o senario do consorcio para 0s
proximos anos sera ainda melhor.

D.P afirma que o principal diferencial do consorcio para as outras formas de
compra € a facilidade que um escritério especializado oferece, além de possibilitar a
fuga dos altos juros praticados pelos bancos, conseguindo um maior crédito de
compra com um valor mensal de parcela inferior. Quando perguntado sobre as
dificuldades do sistema de consorcio, afirma que na regido da serra gaucha o produto

€ pouco conhecido, o que acaba atrapalhando um pouco no momento de passar maior
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credibilidade, dificuldade essa que € quebrada com o passar do tempo através de um
bom trabalho prestado pelo profissional. Outra dificuldade que D.P reconhece é a
relutancia do cliente em comecar a pagar por um determinado bem sem estar
usufruindo dele.

Questionado também sobre a inadimpléncia no consorcio, se ela acaba se
tornando um problema, o proprietario da Domus ressalta que a inadimpléncia esta
mais presente em créditos de menor valor, acredita-se que a falta de educacéo
financeira é o principal agravante, publicos com um maior poder aquisitivo raramente
acabam desistindo do consorcio.

A segunda entrevista qualitativa estruturada ocorreu na data de 10 de
novembro de 2021, foi executada no escritorio do empresario D.C de 31 anos
proprietario da Conecta consorcios localizada na cidade de Farroupilha, D.C trabalha
no ramo de consorcio a mais de 6 anos, sendo eles 3 anos como vendedor contratado
da HS consorcios junto a loja Tagi, 1 ano como supervisor regional controlando lojas
e vendedor de toda regido do vale dos Sinos. Nos ultimos 2 anos o empresario fundou
a Conecta consoércios, hoje contando com 3 vendedores e uma secretaria em sua
equipe.

Questionado sobre a estrutura necessaria para o0 escritdério estar em
funcionamento o entrevistado ressalta que a estrutura minima necessaria para ter um
negocio é uma sala térrea, uma secretaria que cuide da parte administrativa e uma
equipe de vendas de no minimo 2 vendedores para ter uma maior abrangéncia,
posteriormente, um envolvimento com a cidade, mantendo bons relacionamentos e
um estudo de mercado. D.C afirma que para se tornar corretor de consorcios nao
precisa de um curso especifico, apenas alguns treinamentos para empresa, mas como
gestor de um escritério € necessario ter um curso para gestdo, sendo dono de um
escritério vocé deixa de ser apenas um vendedor, e comega a gerenciar uma empresa
€ uma equipe.

Sobre a abordagem de novos clientes, € muito relativo, depende muito da forma
de captacdo desse cliente, depende de como se chegou até ele, qual a forma de
prospeccado. Hoje o ideal é desenvolver com o cliente todo o processo do consorcio,
desmistificando o que os antigos pensam sobre o consorcio, mostrando que hoje em
dia ele ndo é mais engessado como era antigamente.

Quando questionado sobre o futuro do consorcio D.C alega que no mercado

atual o consorcio tem um otimo futuro pela frente, hoje € a melhor ferramenta de
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aquisicdo de qualquer natureza de bens. Hoje o consércio em um geral tem um
crescimento muito bom, pois as pessoas estdo entendendo que é o meio mais barato,
mesmo tendo que aguardar um certo prazo para aquisicdo. O prazo longo do
financiamento também faz muitas pessoas migrarem para o consércio, dependendo
da questao de cada cliente, caso tenha algum valor para lance, o consorcio pode ser
um crédito de liberacao rapida. No Brasil o consorcio tende a ter uma vida longa.

O empresario salienta que o que torna o consorcio um produto melhor que seus
concorrentes € a questdo de a taxa do consorcio ser fixa, e se comparada aos juros
exercidos pelos bancos, ela se torna muito inferior. Outra qualidade do consorcio
frente aos outros meios de compra € ter um prazo menor e com uma parcela muito
parecida, a venda da carta contemplada também atrai muitos investidores hoje pela
flexibilidade de escolha, eu posso fazer um consaércio hoje e caso contemple daqui um
ano e mudei de ideia, posso vender a carta contemplada e ter lucro sobre a venda.

Questionado sobre as dificuldades do consorcio, o proprietario da Conecta
afirma que na regido da serra é o pré-conceito que as pessoas tém com o produto,
como a regido é muito bairrista, fechada, os habitantes muitas vezes preferem pagar
mais caro consumindo o produto do banco aonde ja conhecem o gerente ao invés de
um escritério especializado que tem menos tempo no mercado. Através do bom
trabalho do escritério se esta quebrando estes paradigmas, ganhando a confianca da
populacdo. O pos-venda tem que ser um diferencial obrigatério do escritorio.

Mesmo o produto tendo um crescimento exponencial e constante nos ultimos
anos a inadimpléncia € um problema caso o escritério ndo saiba administrar, ajudar o
cliente com algumas possibilidades no més em que ele se apertar e ndo conseguir
honrar com a parcela mensal. Algumas vezes mesmo tendo feito uma apresentacao
perfeita e prestando pés-venda, acontecimentos que fogem do controle do escritério
fazem com que o cliente desista do consorcio, situacdes que abalem a vida financeira

do cliente.

5.5.2.3 Pesquisa Quantitativa

O questionario com as perguntas elaborado no Google Forms ficou disponivel
para respostas no periodo de 05 de novembro ha 12 de novembro de 2021. Estima-
se que o formulario foi enviado para em torno de 900 pessoas, somando envios

particulares e em grupos de WhatsApp. Obtendo um total de 75 respostas. Atingindo
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assim o numero minimo de 5 vezes mais respostas do que a quantidade de perguntas
elaboradas. A primeira pergunta do questionario buscava saber se o cliente possuia

veiculo préprio, conforme gréfico 1.

Gréfico 1 - Possui automoével proprio?

2533%,

® Sim
® Nao

~74.67%

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Como resposta obteve-se o resultado de que 74,7% dos 75 entrevistados
possuem veiculo préprio e 25,3% nado possui veiculo. A segunda pergunta foi em
relacdo a imoveis, quantos participantes da pesquisa possuem imével proprio, como

pode ser visto no gréfico 2, a sequir.

Gréfico 2 - possui imovel proprio?
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Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Obteve-se o resultado de que entre os 75 participantes 60% n&o possuem
imovel préprio e os outros 40% tém moradia prépria. A terceira pergunta € voltada
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para o método de compra, quantos participantes ja fizeram algum tipo de

financiamento, seja ele imobiliario ou veicular. Conforme dados do grafico 3.

Gréfico 3 - Ja fez financiamento para veiculos ou iméveis?

44.00%
@ Sim
® Nao

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

De acordo com os respondentes 56% adquiriram em algum momento da vida
algum bem através do financiamento e os outros 44% nunca fizeram financiamentos
de nenhuma natureza. A quarta pergunta, conforme grafico 4, visava medir o

conhecimento dentre os participantes sobre a taxa de juros imobiliario.

Grafico 4 — Vocé sabe quanto € o juro médio de financiamento imobiliario?

@ Sim
® Nao

64.00%

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Mesmo 56% dos participantes ja terem adquirido algum bem através do
financiamento, apenas 36% tém noc¢ao basica sobre a taxa aplicada, o restante 64%

ndo tem ideia de quanto é a taxa aplicada pelos bancos na data atual.
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A quinta pergunta, referente grafico 5, visa obter os dados de quantos
participantes da pesquisa tem conhecimento sobre o juro médio aplicado no

financiamento veicular.

Gréfico 5 - Vocé sabe quanto € o juro médio de um financiamento veicular?
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Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Os dados obtidos através do gréfico 5 sdo idénticos ao obtidos no gréfico 4,
entende-se assim, que 0 mesmo grupo gue ndo tem o entendimento dos juros aplicado
para imével, ndo acompanha o valor pago nas taxas veiculares, sendo este 64% da
amostra.

A pergunta de numero 6 representada no grafico 6, busca analisar qual
percentual da amostra esperaria para adquirir um bem se soubesse que néo iria pagar

juros na aquisicao.

Gréfico 6 - Vocé esperaria para adquirir um bem sabendo que néo vai pagar juros?

® Sim
® Nao

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
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Pode-se analisar que uma grande maioria da amostra, 82,7% esperariam para
adquirir um bem caso nao precisasse pagar nada a mais além do valor praticado na
aquisicdo do bem. Na sétima pergunta do questionario, foi questionado a amostra se
eles comecgariam a pagar um carro hoje, para adquirir ele daqui um ano, conforme

gréfico 7.

Grafico 7 - Vocé comecaria a pagar um veiculo hoje para adquirir daqui um ano?

® Sim
® Nzo

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Como resultado, conseguiu-se visualizar que 78,7% do total de 75 participantes
aguardaria pelo menos um ano para comprar um veiculo que comecasse a pagar
agora. Na oitava pergunta, conforme gréafico 8, foi questionado a amostra se
aguardariam 3 anos para morar em um imdvel que comegassem a pagar

imediatamente.

Grafico 8 - Vocé comecaria a pagar um imovel hoje para morar daqui 3 anos?

14.67%

® Sim
® Nao

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
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Obteve-se uma fatia maior da amostra que esperaria para a compra de um
imoével do que esperariam para aquisicao de um veiculo. Até 85,3% dos questionados
aguardariam 3 anos para morar na nova residéncia com pagamento mensal de
parcelas com comecgo imediato. A nona pergunta, questiona a amostra se ela tem

algum conhecimento ou ja ouviram falar sobre consorcio, conforme gréfico 09.

Grafico 9 - Vocé sabe o que é consorcio?
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® Ja ouvi falar, mas nao

tenho total
 61.33% conhecimento

0.00% ¥

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

N&o houve nenhuma resposta dentre os 75 questionados que nunca ouviram
falar sobre o consércio. Dentro da amostra 61,3% dizem saber o que é consorcio e
38,7% ja ouviu falar, porém tem um conhecimento raso sobre o assunto. A pergunta
de namero 10, conforme gréafico 10, questiona a amostra se em algum momento ja

tiveram algum consorcio de qualquer natureza.

Gréfico 10 - Vocé ja teve algum consorcio?

42.67%
® Sim
® Nao

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).



42

Conseguiu-se observar que dentre os 75 patrticipantes, 57,3% nunca tiveram
consorcio, e 42,7% ja tiveram consorcio em algum momento.

A décima primeira pergunta, grafico 11, questiona a amostra sobre quais as
caracteristicas do consorcio sdo mais atrativas para eles. Os entrevistados poderiam

escolher até 3 caracteristicas.

Grafico 11 - Quais caracteristicas te atraem em relacédo ao consorcio?

Nao possuir juros, tendo apenas uma taxa 61(81.3%)
administrativa fixa.

Possibilidade de planejar uma compra futura. 40 (53,3%)
Poder pagar apenas metade da parcela atg a 36 (48%)

contemplacao.

Fazer uma poupanca forgada através do

pagamento dos boletos mensais do 32 (42.7%)

consarcio.

Transformar o consorcio em um investimento

revendendo a carta contemplada. 20(387%)
Aumento de patriménio. 24 (32%)
Aquisicao de imoveis para locacio. 3 (4%)
o] 10 20 30 40 50 60 70

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Em relacdo a questéo, o diferencial com maior atratividade do consércio com
81,3% dos votos € a possibilidade de ndo pagar juros, ter apenas a taxa fixa do
consorcio. Na sequéncia, 53,3% votou em possibilidade de planejar uma compra
futura, 48% dos votos para pagar apenas metade da parcela até a contemplacéo,
42,7% acha o consorcio uma boa maneira de fazer uma poupanca, 38,7% da amostra
acredita que transformar o consércio em um investimento revendendo a carta
contemplada é uma boa opcao, 32% votou em aumentar o seu patriménio, e apenas
4% votou para aquisicdo de iméveis para locacao.

A décima segunda pergunta, grafico 12, questiona a amostra sobre quais 0s

meios usariam para chegar ao servico de venda de consércios.
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Gréfico 12 - De qual forma vocé buscaria servi¢cos de venda de consorcio?

Indicagao de amigos ou parentes

Redes sociais

Internet (Google)

Midias locais

Bancos

Panfletos

20

66 (88%)

28 (37.3%)

19 (25.3%)

30 40 50 60 70 80

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Conforme grafico 12, 88% pedi

riam indicacdo a amigos ou parentes, 64% da

amostra utilizaria redes sociais para achar um corretor de consorcios, 37,3% fariam

uma pesquisa no Google sobre corretores na sua regiao, 28% iriam fazer uma busca

por redes sociais, 25,3% falariam dire

tamente com o gerente do seu banco e 14,7%

procurariam algum panfleto que tivesse informacdes sobre o consorcio,
A décima terceira pergunta, referente ao grafico 13, questiona os participantes
se eles aceitariam receber uma proposta de um corretor de consércios.

Gréfico 13 - Vocé aceitaria receber uma proposta de assessoria de um escritério de

consorcio?

@ Sim, tenho interesse
em receber uma
proposta.

® Sim, tenho interesse
mas no momento nao
consigo assumir o
compromisso do
pagamento mensal.

® N3o tenho interesse
em consorcio de
nenhuma natureza.

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
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Dentre os participantes, 46,7% tém interesse em receber uma proposta, porém
no momento ndo tem condi¢cfes de assumir uma parcela mensal, 32% tém interesse
em receber uma proposta e tem possibilidade de pagamento e 21,3% nédo tem
interesse em consércios de nenhuma natureza.

A décima quarta pergunta, conforme grafico 14, refere-se ao género dos

participantes da pesquisa.

Gréfico 14 - Qual o seu género?

40.00%_

® Feminino
® Masculino

_60.00%

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Conforme o grafico 14, 54,7% dos participantes sdo do sexo feminino e 45,3%
da amostra sdo do sexo masculino. A décima quinta pergunta, referente gréfico 15,

guestiona os participantes sobre a sua idade.

Grafico 15 - Qual a sua idade?

® 16 a 22 anos
® 23a30anos
" 31a39anos
® 40a48anos
® 49a55anos
® 55 anos ou +

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
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Conforme gréfico 15, 33,33% dos clientes tém entra 31 e 39 anos de idade,
29,3% dos clientes tem entre 23 a 30 anos, 14,7% tem entre 16 e 22 anos, 8% entre
49 e 55 anos e apenas 2,7% tem mais de 55 anos. A decima sexta pergunta, referente

grafico 16, questionou a amostra sobra qual o grau de ensino atual deles.

Grafico 16 - Qual a sua idade?

1.33%

® Ensino fundamental
3200% g .
Ensino medio

completo

Ensino medio
incompleto

® Ensino superior
completo

® Ensino superior
incompleto

29.33%

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Podemos observar que 32% dos entrevistados possuem ensino médio
completo, 32% ensino superior incompleto, 29,3% possuem ensino superior completo,
5,3% da amostra possui ensino médio incompleto e 1,3% possuem apenas 0 ensino
fundamental. Na decima sétima pergunta, conforme grafico 17, os participantes

responderam referente a sua atual cidade de moradia.

Grafico 17 - Qual cidade vocé mora?

12.00%,

4.00%,

@ Carlos Barbosa
® Garibaldi

Bento

oo Goncalves
_56.00%
B ® Barao

® Outros..

4.00% N

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
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Conforme resultado o grafico 17, 56% da amostra € da cidade de Carlos
Barbosa, 24% da cidade de Bento Goncalves, 4% de Garibaldi, 4% de Bardo, e o
restante da amostra representando 12% é de cidades que ndo entram na regiao de
atuacao do escritorio. Na decima oitava pergunta, conforme pode ser visto no gréfico
18, os participantes foram questionados sobre a sua faixa de renda mensal.

Grafico 18 - Qual a sua faixa de renda mensal?

14.67%,

R$ 0 a 1.500,00
® R$ 1501,00 a 2.500,00
R$ 2501,00 a 4.000,00
® R$ 4.001,00 a 7.000,00
® 700100 ou +

12.00%.
17.33%

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Dentre os participantes, 42,7% ganham entre R$ 2501,00 a R$ 4000,00, 17,3%
ganham entre R$ 1501,00 a R$ 2500,00, 14,7% ganham R% 7 mil ou mais, 13,3%
ganham entre R$ 0,00 a R$ 1.500,00 por més e 12% ganham entre 4 e 7 mil reais
mensais.

Conforme resultado e analise, a grande maioria da amostra tem um salario
entre R$ 2500,00 a 4 mil, assim é possivel analisar que mantendo uma porcentagem
saudavel de até 30% da renda destinada ao consorcio, o ticket médio do escritorio
deve ficar em torno de R$ 750,00 a R$ 1.200 de parcela mensal paga pelos clientes.

Entende-se também que o escritério tem a possibilidade de atender clientes de
forma remota através de video chamadas e WhatsApp, podendo abranger uma area
maior de atuacdo. Ainda sobre os resultados, levando em consideracdo o niamero de
participantes da amostra que tem interesse em propostas de consércio consegue-se
analisar quantos clientes & necessério abordar mensalmente para se obter uma venda
atrativa, considerando que em torno de 30% dos participantes demostram interesse

em uma proposta.
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Dentre as respostas obtidas na pesquisa quantitativa, entende-se que a
proposta inicial do canvas atende os principais meios de busca dos clientes pelo
consorcio e visa sanar a principal necessidade atual que é um método de compra
onde o cliente tenha maior transparéncia e um meio de compra mais barato e com um

prazo menor. Sendo assim manteve-se o canvas do capitulo 4.2.
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6 ANALISE DO CONTEXTO DO NOVO NEGOCIO

Para Chiavenato (2021), para um negocio ser bem-sucedido, o seu
administrador deve sempre ter um planejamento, improvisar ndo € uma opcao. Fazer
gualquer acdo no escuro é estar fadado ao fracasso. Planejamento é estudar com
antecedéncia toda acdo que sera tomada, posta em acdo. O plano de um novo
negocio nao elimina as dificuldades que é empreender, mas ajudar a organizar aonde
devemos direcionar nossos esforgos e preocupacoes.

Segundo Dornelas (2021), atualmente no Brasil ha mais de 7 milhdes de micro
e pequenas empresas, somando 0s microempreendedores este nimero chega a 17
milhdes, em 2011 este numero era de 6 milhdes. Segundo estudos do Sebrae,
consegue-se identificar que as pequenas empresas tém fundamental importancia para
a economia nacional, representando em torno de 98% das empresas do Brasil e 21%

do Produto Interno Bruto.

6.1 MICROAMBIENTE

Para Chiavenato (2021) o microambiente € o seu setor especifico de negdcio,
aonde o empreendedor precisa conhecer a fundo seus clientes, fornecedores,
concorrentes e agéncias reguladoras. Estas variaveis influenciam fortemente o
sucesso do negdcio. O microambiente é o nicho aonde a empresa se situa, aonde

busca ter dominio sobre os clientes que consomem este servico.

6.1.1 Clientes

O segmento de clientes que este novo negdécio deseja atingir sdo pessoas com
idade entre 16 e 55 anos que pretendem adquirir algum bem movel ou imével, fazer
alguma reforma ou ampliacdo estrutural na sua residéncia ou empresa, clientes
investidores que optam por revender as cartas de crédito contempladas, investidores
gue buscam um aumento de patriménio comprando imoéveis com o consorcio e pondo
para locacao.

Sobre o relacionamento, a empresa ira contar com uma secretaria exclusiva

para os processos de contemplacéo, envio de boletos e sanar duvidas que possam
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vir a surgir. Todos os vendedores serao responsaveis por prestar o pos venda a seus
clientes.

Os principais clientes que o escritério pretende atingir sdo os empresarios de
Carlos Barbosa e regido, visando um publico com uma renda maior e com mente

empreendedora, visando o consorcio a titulo de investimento.

6.1.2 Fornecedores

A empresa € uma prestadora de servigo por esse motivo ndo tem um produto
fisico para necessitar de fornecedor. Porem o escritério precisa ter um vinculo muito
grande com a administradora HS consoércios para sanar duvidas nao frequentes e
solicitar apoio para algumas tarefas que ndo podem ser feitas no escritério. Como por
exemplo algumas alteragbes cadastrais, alteracdo de boletos, renegociacdo de

boletos nao pagos etc.

6.1.3 Concorrentes

Os principais concorrentes do escritdrio sdo outros escritérios exclusivos de
venda de consorcio, pois tem uma maior liberdade de prospeccao de clientes do que
0s bancos.

Para ter uma nocao dos valores e taxas que estdo sendo aplicados pela
concorréncia, sao feitas simulagbes nos sites para ter uma comparagdo com 0S
Nnossos valores.

Hoje em Carlos Barbosa ndo ha nenhum outro escritério exclusivo de
consorcio, alguns corretores vém de cidades vizinhas prestar atendimento na cidade.
Atualmente o principal diferencial competitivo que foi encontrado na concorréncia € o
plano pontual da Rodobens consércios, aonde apés certo periodo é possivel
reivindicar a contemplacao, sendo o restante do crédito pago pelo banco Rodobens.

Frente aos bancos escritorios especializados de consorcio tem como diferencial
a flexibilizacdo de horéario para atendimentos, podendo ser em um horario que fique

melhor para o cliente, ndo se restringindo ao horario comercial.
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6.1.4 Entidades regulamentadoras

Hoje o consorcio € regulamentado pela ABAC (Associacdo Brasileira de
Administradoras de Consoércio), que € a entidade de classe sem fins econémicos que
representa o Sistema de Consorcios em todo o territério nacional. Fundada em 1967,
a ABAC tem desempenhado papel essencial para o desenvolvimento e
aperfeicoamento das normas e dos mecanismos do Sistema, atuando como
interlocutora da classe perante 6rgdos publicos e privados, empresas do setor,
Imprensa, consumidores e sociedade civil em geral.

Também regulamenta as administradoras de consoércio que estdo aptas a
comercializar esse servico o Banco central, através da lei n° 11.795/2008. Todas as

administradoras regularizadas constam no site do banco central (www.bcb.gov.br).

6.2 MACROAMBIENTE

Para Chiavenato (2021) as empresas ndo vivem isoladas no mundo, elas
trabalham em um ambiente de constantes mudangas que envolvem tudo que existe
fora de suas fronteiras. O ambiente é tudo que cerca uma empresa, sociedade, regido,
pais, cenario mundial, ambiente geral ou macroambiente.

No Macroambiente todas os negoécios operam em um ambiente geral, que €
composto por diversas variaveis que interagem entre si provocando mudancas rapidas
em todo o ambiente. Os fatores que podem afetar o andamento da empresa no
macroambiente econdmico sao: sociocultural, politico legal, demografico e
tecnoldgico. Tendo uma analise e um planejamento é possivel ter diagnodsticos
precoces de mudancas no macroambiente aproveitando oportunidades ou evitando
ameacas e minimizando perdas. O macroambiente afeta e influencia todas as
empresas e negacios nele contidos (CHIAVENATO, 2021).

6.2.1 Fatores Econdmicos

Atualmente o mundo inteiro esta passando por uma situagdo impar devido a
crise de salde causada pelo Covid 19 que acabou atingindo a questao financeira do
mundo todo por diversos motivos. O consércio foi um dos segmentos que ndo deve

recessdao em nenhum momento, pelo contrario, devido a alta da taxa Selic que é


http://www.bcb.gov.br/
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referéncia para calculo de taxas de juros, o consoércio vive um de seus maiores
momentos, por ter a sua taxa administrativa fixa em contrato em todo o periodo do
grupo acaba se tornando uma opc¢ao ainda mais barata e segura para o consumidor.

Indiferente das suas linhas de atuacéo, tanto para veiculos como imoveis.

6.2.2 Fatores Politicos-legais

Segundo Spiro (2010) leis, estatutos e regulamentos podem afetar as
organizacdes e as vendas de diversas formas, as mudancas de leis de estado para
estado podem tornar a venda de certo produto inviavel por alguma restricdo. Levando
em consideracdo o produto consorcio, ele esta amparado por uma lei nacional e
vinculado ao banco central. Um momento de instabilidade politica pode deixar um
clima de incertezas futuras e gerar uma recessdo momentanea na populagéo por

medo das decisbes dos futuros governantes.

6.2.3 Fatores Tecnoldgicos

Na questao da tecnologia, vem a ajudar a prosperar ainda mais o negocio, com
a possibilidade de assinaturas digitais pode-se lancar contratos a distancia podendo
ter clientes por todo o Brasil. Ja é uma realidade hoje dentro da HS consorcios o
aplicativo aonde o cliente pode ter acesso total a todos os dados do seu consarcio,
podendo conferir extrato, baixar boletos, conferir os contemplados em seu grupo,

ajudando a passar total transparéncia para os clientes.

6.2.4 Fatores Sociais

O consumo do consércio ndo depende de fatores sociais para ser consumido,
levando em consideracdo que hoje ja € um produto inserido em todo o territorio
nacional, um fator social que pode ser importante é a identidade do vendedor com o
publico que ele atende, segundo Las Casas (2019), é normal vendedores se sairem
muito bem vendendo certo produto em uma regidao e quando séo transferidos nao
conseguem ter a mesma assertividade com outro publico, a identificacdo pessoal é

fundamental para que haja a venda.
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6.3 OPORTUNIDADES E AMEACAS

As oportunidades que pode-se observar sdo direcionadas a possibilidade de
através de redes sociais e um sistema com assinaturas digital abranger o nimero de
clientes que podem ser atendidos pelo escritério, entregando um atendimento
transparente e de qualidade através da internet. Por ser um servico que atinge
gualquer pessoa com mais de 16 anos o consorcio € uma ferramenta de organizacao
financeira que vai estar cada vez mais presente na vida do Brasileiro.

A falta de concorrentes de escritérios exclusivos de venda de consércios € tida
como uma oportunidade de se tornar referéncia na regido antes que outras empresas
se insiram no mercado local.

Falando das dificuldades do consoércio, a falta de conhecimento do produto
pode sérum problema, até conseguir entregar um material explicativo de qualidade
para toda a regido, assim apresentando o produto de forma que fique mais clara. Uma
crise nacional aonde cause uma grande onda de desempregos pode ser considerado
como uma ameaca a qualquer mercado financeiro ndo sendo diferente no consorcio.
Caso os juros do financiamento se equiparem a taxa administrativa cobrada pela
administradora de consércios poderd ter uma grande migracdo dos clientes de
consorcio, pensando em ter o bem desejado de forma imediata.

Oportunidades:

a) sistema de vendas e assinatura online;

b) possibilidade de clientes com larga faixa etaria;

c) falta de concorrentes que prestam servico exclusivo de consoércio;

d) possibilidade de se tornar referéncia em poucos anos.

Ameacas:

a) falta de divulgacdo em grande escala;

b) crises econbmicas;

c) baixa dos juros dos financiamentos.
6.4 ANALISE SWOT
Segundo Gravina (2013) a analise SWOT também € conhecida como analise

de pontos fortes e fracos, ameacas e oportunidades. A analise dos pontos fracos e

fortes é feita principalmente no ambiente interno da organizagdo, levando em



53

consideracdo os recursos fisicos, humanos e organizacionais. As ameagas e
oportunidades sado referentes ao ambiente externo da organizacdo analisando os
pontos de forcas politico-legais, sociais, econémicas e tecnoldgicas.

Através da andlise de SWOT foi analisado as competéncias do escritorio de
consércio, tracando seus pontos fortes e fracos, ameacas e oportunidades de

mercado. Como se pode ver no quadro 2.

Quadro 2 — Analise SWOT

Ambiente Interno

PONTOS FORTES

- N&o possuir juros

PONTOS FRACOS

- Produto pouco conhecido o o
. - - Taxa administrativa fixa
- Falta de méo de obra qualificada _ ) .
o - Meia parcela até a contemplagéo
- Custos elevados inicialmente -
- Poder de compra a vista
- Processos de contemplacéo -
» - Vérias formas de contemplacéo
burocréticos _
o _ - N&o precisa de entrada
- Falta de controle sobre a inadimpléncia o )
- Administradora consolidada

Ambiente Externo

OPORTUNIDADES

AMEACAS - Amplo mercado de atuacao
- Concorréncia de bancos consolidados - Falta de concorrentes especialistas
- Falta de educacéo financeira da - Fuga dos juros bancérios
populacéo - Oportunidades de investimento
- Imediatismo dos clientes - Alta da taxa Selic
- Novos concorrentes - Parcerias com imobiliarias e garagens de
veiculos

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

O produto pouco conhecido no mercado citado como uma fraqueza do
consorcio se da por ser um produto relativamente novo, que teve as suas leis
nacionais feitas apenas em 2008, gerando maior liberdade de trabalho, € uma
fragueza que com o passar do tempo esta diminuindo gradativamente. A falta de méo
de obra de vendedores qualificados é um problema pois pode ocasionar em vendas
malfeitas, fazendo baixar a credibilidade do escritério. Os processos de contemplacéo

engessados se déo por conta do bem adquirido com o consoércio ter que ficar como
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garantia, gerando assim uma série de documentos atrasando um pouco a aquisi¢ao
do bem. A falta de controle sobre a inadimpléncia ocorre junto com a falta de
organizacdo financeira do consumidor em geral, que acaba tendo que deixar o
consoércio de lado por falta de planejamento financeiro.

Alguns dos pontos fortes do escritério sdo dados pelo 6timo produto ha para
trabalhar, mesmo o cliente ndo adquirindo o produto de forma imediata, o valor
poupando por ndo estar pagando juros vale a organizacao financeira do mesmo. Junto
com a HS consorcios o escritorio tem a possibilidade de oferecer para o cliente o
beneficio de pagar apenas metade da parcela até a contemplagdo, facilitando a
aquisicao de bens de maior valor, como por exemplo um imovel para pessoas que
pagam o aluguel juntamente com o consorcio. Apés a contemplacdo o poder de
compra a vista da para o consorciado o poder de barganha, podendo conseguir
descontos na hora da aquisi¢do do bem.

As ameacas externas que pode-se observar na regido da serra se da por conta
de haver bancos de confianca que também oferecem o produto consorcio, assim
muitas vezes os clientes preferem pagar mais caro, porém fazem com quem ja
possuem um relacionamento mais estreito. A falta de educacéo financeira atrelada ao
imediatismo € uma das ameacas que mais impedem o crescimento do consorcio, visto
gue o cliente prefere pagar um valor muito maior pelo bem, mas consumir de imediato.

Dentre as oportunidades que o mercado oferece, a falta de especialistas que
podem oferecer um servico de qualidade para o cliente onde ele néo fica preso ao
horario comercial para ter uma consultoria ndo precisando sair em horério de trabalho
para ir até o banco por exemplo. No cenario atual o que esta elevando o consumo de
clientes de consorcio é a alta da taxa Selic, elevando com ela a taxa basica de juros
aplicada pelos bancos, tornando o consércio ainda mais atrativo para quem quer fugir
dos juros e busca uma parcela mais acessivel. A demanda por cartas de crédito
contemplada acaba aumentando também, pois mesmo o cliente final pagando agio na
compra, a parcela fica na maioria das vezes, melhor do que a praticada pelo

financiamento imobiliario.

7 PLANO MERCADOLOGICO



55

Este capitulo tem por objetivo obter acdes mercadoldgicas que serdo
necessariamente aplicadas para atingir o publico algo do escritorio, e por

consequéncia, obter o resultado financeiro desejado.

7.1 SEGMENTOS DE CLIENTES

Para Gilbert (2009) Para ser feito uma segmentacdo de clientes, é preciso
separa-los por categoria e direcionamento do publico para a mercadoria desenvolvida
para ele. Com a segmentacado de clientes a intencéo é conseguir conhecer melhor as
necessidades e problemas do publico que se deseja atingir.

A segmentacdo de clientes costuma agrupar os clientes nas seguintes
categorias (TORREAO, 2021):

a) Demografica: Nesta categoria é levado em consideracdo informacdes

basicas pessoais, como idade, sexo, renda e educacao;

b) Geografica, dividindo os clientes por localizacao, regido ou até mesmo por

area, rural ou urbana;

c) Comportamental, nesta categoria a divisdo dos clientes acontece por meio

dos produtos que consome, por faixa de valores gastos no segmento do

produto e sentimentos;

d) Psicografica tem como base o estilo de vida do individuo.

A Prosperare consoércios utilizard& como base os segmentos geograficos,
demografico e comportamental, levando como base a venda de consércios para a
regido da Serra gaucha, se enquadrando em uma segmentacao geografica buscando
poder atender a sua grande maioria de clientes de forma presencial, gerando uma
maior conexao com o cliente. O estilo de vida é um fator importante na segmentacao
de clientes da Prosperare, visto que o publico que procura este tipo de servico
geralmente € mais cauteloso em relacdo a suas compras, levando em consideracéo

o valor final a ser pago.

7.2 ANALISE DE MERCADO
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Para Alvares (2015) o mercado de negdécios gerencia uma grande quantidade
de informacbes, em um mercado altamente competitivo onde ndo se vé mais com
tanta frequéncia grandes gigantes do mercado dominando uma enorme fatia de um
nicho de clientes. Alvares ressalta também, que a nova filosofia de mercado é que o
verdadeiro cliente é o consumidor final, independente se é para ele que se esta
vendendo o produto ou servigo.

A Prosperare consorcios estara inserida na cidade de Carlos Barbosa, que
segundo o senso de 2020 tem 30.241 habitantes. Porém, a regido de atuacao que o
escritorio pretende atingir é toda a Serra Gaucha que segundo dados do IBGE (2020)
atualmente conta com 14 municipios, que somando as suas populacdes chega a uma
populacdo de 864 mil habitantes. Os mais proximos da area de atuacao do escritorio
sdo os municipios de Garibaldi, Caxias do Sul, Farroupilha e Bar&o.

Atualmente em Carlos Barbosa a Prosperare sera a Unica empresa exclusiva
na prestacéao de servico de venda de consoércios, dividindo o mercado com os bancos
locais e vendedores de outras regides que prospectam clientes em Carlos Barbosa.

Levando em consideracdo o0 crescimento da HS consorcios, empresa
representada pela Prosperare, o crescimento médio esperado no escritério é de 50%
do crescimento médio da empresa, levando em consideracdo que a HS esta em

constante expansao nacional e a Prosperare pretende focar seu atendimento de forma

regional.
Figura 2 — Evolucao anual de vendas
:@’ 'UEIi:;[:)UF
18 4 &
Ao oo ANG D INVESTIMENTO ANO DA OPORTUNIDADE! ANC DA OPORTUNIDADEL!
JR— “as 777 wmusices 1,533 BILHOES 2,787 sitHOES weva 3,6 BILHOES
s 491 MILHOES 445 7 %o 33,5% L/ ATINGIDO 4,2 BILHOES 7
- - - - -

| | | @

(=
MUIDANTA CONCETD ANOD DO BILHAD AMNDO DA CRISE? AN DA OPORTUNIDADE !
RS 53?30!1-”(’5 1,042 snndes AN DA OPORTUNIDADE N 3,2 BILHOES
p 34% 7 2,087 BILHOES 16% ~

36% ./
2 v a(
. @cmnsér‘cima

Fonte: Disponibilizado pela HS consércio em treinamento para colaboradores (2021).
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Segundo a figura 2 é possivel ver que o crescimento da HS consércios vem de
uma constante evolucao, no ano de 2020 a empresa atingiu o valor de vendas de R$
7 bilhdes em novas cotas de consércio, e em 2021 o total de R$ 10 bilhdes em venda
de cotas de consorcio, contabilizando um crescimento de 42% nas vendas em um
Unico ano. O segmento de consoércio no Brasil também teve uma alta de 6,9% em
2021 em comparacdo a suas vendas em 2020 (ABAC, 2021). Crescimento
consideravelmente inferior ao da HS consorcios.

Segundo Kogut (2022), fundador da administradora de consoércio Mycon, se 0s
juros de financiamentos continuarem no patamar atual, serdo vistos anos de
prosperidade para o consércio, pois ele € a porta de entrada para uma compra
consciente e pagando um valor menor.

A estimativa de previsao de vendas para a empresa esta apresentada a seguir,

na tabela 1.
Tabela 1 — Previsao de vendas
Valor de venda
Produto
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Cartas de crédito 12 12 14 15 17 20
Valor de venda
Produto
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Cartas de crédito 23 25 20 17 15 12
Valor de venda
Produto
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Cartas de crédito 202 245 265 286 309

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Para a venda de consorcio nos 3 primeiros meses e nos 2 ultimos meses do
ano de forma geral sempre houve um volume menor em comparagao ao resto do ano
devido as pessoas sairem de férias e terem outros gastos pontuais como IPVA, IPTU
e férias.

A estimativa usada para crescimento do escritorio € de em torno de 8% ao ano,
levando em consideracdo o crescimento médio do consorcio a nivel nacional. O
crescimento podera ser maior caso haja contratacdo de funcionarios que consigam
desempenhar a fungdo de vendedores e agregar a média de vendas do escritorio e 0

aumento de credibilidade e confianca na empresa por parte dos moradores da regiao.
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7.3 PRODUTO

Segundo a definicdo de Las casas (2019), o produto é o principal objeto de
comercializagéo. Ele é desenvolvido exclusivamente para sanar a necessidade de um
nicho de consumidores. Sendo assim, a principal funcdo de um produto é gerar
beneficio ao consumidor.

Produtos podem ser diferenciados em 2 tipos, de consumo ou industrial. O
produto de consumo é pensado para o consumidor final, ao falar em produto para a
comercializacdo podemos sitar 0s servicos, que sdo classificados como produtos
intangiveis, que nao podem ser tocados, mas podem ser comercializados
(FIGUEIREDO, 2013.) E nesta categoria que a Prosperare consorcios se enquadra,
prestando servigos de comercializacdo de crédito para aquisicao de bens.

As marcas representam uma propriedade legal incrivelmente valiosa, pois
sintetizam as experiéncias reais e virtuais, objetivas e subjetivas em relagcdo a um
produto ou empresa. A marca de uma empresa € a manifestacdo visual de um
conjunto de fatos, sentimentos, principios, crencas e valores. Elas tém um proposito
essencial: dar sentido e orientar todo o relacionamento entre uma empresa e seus
publicos. Por isso, como forma de preservar sua imagem e valores, é necessario que
ela mantenha-se coesa sempre que utilizada. A figura 3 apresenta a logo marca

produzida para representar a Prosperare consorcios.

Figura 3 — Logomarca da Prosperare consorcios

aNe
CONSORCIOS

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).
O simbolo da empresa representado pela montanha faz uma simbologia de

alcancar seus objetivos e chegar ao topo. A cor vermelha significa coragem, forca,
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energia, poder, vibrante, glamour e requinte. O preto representa poder, autoridade,
profundidade, autocontrole, disciplina, independéncia e forca de vontade. E a cor cinza
significa neutralidade, elegancia e sofisticacéo.

O servigo prestado pelo escritorio sera unicamente na comercializacao de cotas
de consorcio da administradora HS, o escritorio sera responsavel por todo o processo
desde a venda da cota de crédito, acompanhamento mensal do consorcio do cliente,
até a contemplacédo e compra do bem contratado. Podendo ele ser de origem veicular
ou imdveis. Caso o cliente opte pela venda da carta de crédito para obten¢éo de lucro,
0 escritorio responsabiliza-se por achar um comprador que pague o valor de mercado

do crédito contemplado.

7.4  PRECO

Segundo Las Casas (2019), O preco tanto no setor de servicos quanto no de
produtos tem as mesmas consideracdes basicas. Nas duas situacdes 0s precos sao
atribuidos para gerar receita. Para Las Casas (2019) o setor de servi¢cos por ter um
produto intangivel o preco tem uma forga de comunicacao maior, e caso 0 servigo nao
seja precificado de forma correta pode afastar o publico-alvo.

Se o preco for alto, a expectativa do cliente € que o servi¢o seja de qualidade
superior, como acontece inversamente com um servi¢co precificado de forma mais
barata. O erro na hora da precificacdo do servico pode gerar uma expectativa
frustrante.

Os precos praticados pela Prosperare consorcios sao fixos e tabelados pela HS
consorcios, que é quem administra e cria 0s grupos de consorcio oferecidos pelo
escritério. A taxa de administracdo utilizada para veiculos € de 15% + 1% de fundo de
reserva em grupos de 100, 120 e 140 meses de duragdo. Nos grupos de veiculo com
prazo de 36 meses a taxa aplicada € de 8,5% + 1% de fundo de reserva. Ja nos grupos
destinados a compra de imoveis suas variacdes, a taxa € a mesma em todos 0s
periodos, sendo fixa em 22% + 1% de fundo de reserva para os grupos de 180, 200 e
220 meses.

Para Gilbert (2009) o preco é apenas um dos fatores que o cliente analisa na
hora da compra de um determinado servi¢co ou produto. Ao precificar 0 seu servico €

crucial levar em consideracdo o preco de referéncia utilizado pelo cliente, isto €, o
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preco que seus clientes utilizam como base para comparar se certo servico esta caro
ou barato.

O servico de corretagem de consorcio geralmente € analisado pelo preco que
esta sendo praticado nos financiamentos bancérios, que séo atrelados a taxa Selic.
Geralmente tendo uma grande variagcédo no periodo contratado.

Segundo Almeida (2022), as taxas de juros tiveram um aumento exponencial
com a alta da taxa Selic, estando atualmente superior a 9,33% ao ano.

A Comissao recebida pela Prosperare consorcios em cima de cada venda,
independentemente se for no ramo imobiliario ou veicular € de 4% sobre o valor total
do crédito vendido, 50% no momento da venda e 50% no momento que o cliente é
contemplado, a menos que o cliente ndo opte pela meia parcela e pague integral a
desde o comeco do seu consércio. Para elaboracdo do preco do servigo da Prosperare
foi levado em consideracdo o valor do ticket médio das cartas de crédito
comercializadas. O valor de R$ 108.000,00 refere-se ao valor médio aplicado sobre

as vendas nos primeiros 12 meses.

Tabela 2 — Estimativa de valor

Preco unitario (R$)

Produto ~ = " " ~ -
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6

Cartas de crédito 108.000 108.000 108.000 108.000 108.000 108.000

Preco unitéario (R

Produto — " " i " (R%) - ~
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12

Cartas de crédito 108.000 108.000 108.000 108.000 108.000 108.000

Preco unitario (R

Produto go unitario (RS)
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Cartas de crédito 108.000 118.800 130.650 143.700 158.100

Fonte: Informacgdes internas HS consorcios (2021).

Preco unitario com correcao anual sobre o valor médio das cartas de crédito

comercializadas.

7.5 PROMOCAO

Segundo Las Casas (2019), na promoc¢éo é onde ocorre a oferta do produto

para venda, € comum e recomendavel que as empresas participem de feiras de

negocios e eventos que concentre um grande volume de pessoas que procuram por
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aquele produto ou servico, neste tipo de evento muitos negoécios sao fechados e outros
muitos se iniciam. A Prosperare Consorcios pretende participar em parceria com 0s
orgaos da cidade da Expo ACI e feira de compras de Carlos Barbosa, feiras estas que
tem um grande volume de visitantes. Nestes eventos o escritorio pretende entregar
um grande volume de material informativo e conversar com 0s visitantes para
entender os seus planos para o futuro e ver como o consércio pode auxilia-los.

Para Gilbert (2009), as mensagens de uma equipe de marketing eficiente
podem gerar um sentimento para o cliente de que ele tem um problema e que o servico
ofertado pode suprir essa necessidade.

Com o objetivo de intensificar as vendas de consorcio através de
relacionamentos, a Prosperare Consorcios vai trabalhar com um programa de
indicacdo, aonde vai oferecer a seus clientes uma recompensa por indicar seus
conhecidos caso eles fechem algum contrato com o escritério. A recompensa sera
feita em dinheiro e o valor sera proporcional ao valor do credito que a indicacéo fechar.

O escritério conta com a possibilidade de listagem de clientes de outras
empresas do grupo Herval para o oferecimento do consorcio, a principal empresa que
gera esta listagem de clientes é a Taqi, loja de departamentos, onde tem um volume
consideravel de clientes em Carlos Barbosa.

Atualmente o mercado de vendas pela internet esta cada vez mais presente no
dia a dia, ndo poderia ser diferente na venda de créditos de consorcio, por isso, a
Prosperare Consorcios contratara uma equipe de marketing para fazer postagens
semanais em sua pagina do Instagram, toda a postagem sera impulsionada com um
valor diario de aplicacdo. A empresa de marketing escolhida serd a Adapt que conta
atualmente com algumas empresas de consorcio na sua carteira de clientes, lhes
dando uma expertise no mercado deste servigo. O valor atual cobrado pelo servi¢co
pela Adapt é de R$ 697,00 mensais mais o valor utilizado mensalmente para os
impulsionamentos. Outro servico de prospec¢ao que o escritorio pretende adotar € a
compra de espaco de divulgacdo na caixa de lanches da lancheria Bocanhas,
empresa esta que tem excelente atuacdo no mercado que atua e o proprietario faz a
venda destes espagos para empresas de outros ramos. A Prosperare, para
potencializar a disseminacédo da sua marca pretende fazer a distribuicdo de material

informativo no formato de panfletos, com uma entrega de 2 mil exemplares mensais.

7.6 PRACA
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Las Casas (2019) define como caracteristica de praca na area de servicos é
gue a producdo e o consumo ocorrem de forma simultanea, em virtude disso o
prestador de servico deve estar o mais proximo possivel de seu cliente, sendo o mais
comum é que o prestador se desloque até o cliente para o atendimento.

A Prosperare tem como prioridade o atendimento a Carlos Barbosa e as
cidades aos seus arredores, por isso a sua sede sera na cidade, com a possibilidade
de atendimento no escritério ou deslocamento até a residéncia ou empresa do cliente
para atendimento. Todo atendimento tera um acompanhamento pds venda até o final
do prazo do consoércio contratado, 0 acompanhamento sera majoritariamente de forma
remota com esclarecimento de duvidas e ofertas de lances, porem caso o cliente
precise de um auxilio maior o representante que efetuou a venda tem a
responsabilidade de se deslocar para efetuar o atendimento pés venda. Essa forma
de atendimento visa fidelizar o cliente e gerar indicacbes pela confianca e

transparéncia geradas.

7.7 RELACIONAMENTO COM CLIENTES

Para Las casas (2019) O relacionamento com clientes tem sido comparado
diretamente com um relacionamento pessoal. Levando em conta que nos tempos
atuais € comum jovens terem relacdes curtas e esporadicas, e muitos dos que se
casam, tem uma separagao precoce, sem um esforco maior para manter o
relacionamento. No relacionamento com os clientes deve-se fazer o oposto disso,
procura-se manter um casamento harmonioso com o cliente e com fornecedores,
tentando manter esse relacionamento profissional pelo maior tempo possivel. As
empresas estudam as vontades de seus clientes, tentando atendé-las para perpetuar
a relagdo empresa consumidor.

Segundo Gilbert (2009) Muitas empresas procuram desenvolver relacdes
mutuamente benéficas para seus clientes, estes valorizam mais uma relacdo aonde
h& envolvimento com o vendedor do que a simples tirada de pedido ou emissao de
contratos, em sua maioria, clientes que geram relacionamento com o vendedor
procuram ajuda-lo, para gerar essa confianca o vendedor deve ajudar a solucionar o

problema de seu cliente e ndo simplesmente fazer uma venda.
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O relacionamento que a Prosperare pretende manter com seus clientes é de
um atendimento e pos-venda personalizado, visando sempre resolver o problema de
cada clientes de forma individual. O escritério disponibiliza espaco fisico com
secretaria treinada para orientar os clientes em todo o processo do consorcio, da
aquisicdo até a contemplacédo, emissdo de boletos e duvidas que possam surgir,
também ser& disponibilizado um numero para quem quiser tirar davidas por ligacéo
ou WhatsApp.

O auxilio no processo ndo tera valor adicional para nenhum cliente que fez seu
consércio com qualquer corretor da Prosperare. Além da secretaria todos os
vendedores terdo treinamento para auxiliar seus clientes em ofertas de lance e grupos
com melhor saude financeira para estarem ingressando.

Todos os clientes que optarem por ofertar lances mensais em seus consoércios
terdo apoio da equipe do escritério para auxiliar nas ofertas assim agilizando a
contemplacgéo e a retirada do crédito contratado.

7.8 PLANO DE ACAO MERCADOLOGICO

Algumas ac¢des mercadoldgicas foram propostas neste capitulo para gerenciar

e potencializar os resultados da Prosperare, conforme € descrito no quadro 3.

Quadro 3 — Plano de acdes mercadolbgicas

Acdes (Oque)

Método (Como)

Prazo (Quando)

Custo (Quanto)

Acéo de marketing no
Facebook e Instagram
e Ads

Contrato com a
Adapt marketing
digital

Contrato de 12 meses
desde a abertura do
escritério. (01/09/2022)

R$ 697.00 mensais
mais R$ 400,00 de
impulsionamento

Site com link para
simulagéo e créditos
contemplados

Criagéo do site
junto com a Adapt

Contrato de 5 anos com a
Adapt, com inicio na
inauguracao do escritério
(01/09/2022) até
(01/09/2028) com a
possibilidade de
renovacao.

Grétis com
fechamento do plano
anual de
impulsionamento

Espaco na caixa de
lanches de lancheria
local

Em parceria com o
Bocanhas.

Contratacéo imediata até
acabarem as 3 mil caixas

R$ 3.000,00

Entrega de
informativos nas
caixas de correio

Contratacéo de
empresa de
entrega

Acdo mensal com
entrega de 2 mil panfletos

Custo de R$ 200,00
mensais

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
8 PLANO OPERACIONAL
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Este capitulo terd& como objetivo apresentar medidas operacionais

indispensaveis que serdo implementadas no escritorio.

8.1 PROCESSOS

Segundo Las Casas (20019) a execucdo de um servico pode ser visto como
um processo, pensando desde o inicio da elaboracdo do servico, passando pela
prestacdo e consumo até o pos-venda. O autor complementa que no processo de
servico temos varias partes que trabalham de forma interligadas que juntas formam a
opinido do cliente em virtude da experiencia que teve com a organizacao.

Tendo os processos bem definidos a organizacdo consegue medir o nivel de
qualificacéo e satisfacdo do cliente em cada area do servigo prestado.

Levando como base a definicdo de Las Casas (2019) de processos aplicado na area
de servicos, trazendo para o escritorio Prosperare, o fluxograma na Figura 4 mostra o

processo desde a prospeccao do cliente até a finalizagdo do atendimento.

Figura 4 — Fluxograma do processo

AGENDAMENTO
DE VISITA

ATENDIMENTO

ACOMPANHAMENTO
DO CONSORCIO POS VENDA
L ]

PAGAMENTO
CONTEMPLAGAO DO BEM

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
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O processo de venda na area do consodrcio como em qualquer outra forma de
venda comeca com a prospeccao do possivel cliente, apos a conversa inicial marca-
se uma visita para explicar como funciona as possibilidades que o consorcio oferece,
caso o cliente se identifique com o produto e ele supra uma necessidade do mesmo €
efetivada a venda, apOs o cliente adquirir o consorcio a HS consoércios entra em
contato para verificar se ndo ficaram davidas sobre o consorcio que ndo foram
explicadas pelo corretor. Nos meses seguintes o escritério fica responsavel por
acompanhar os sorteios e ofertar os lances para o cliente até a sua contemplacao,
neste momento o cliente pode escolher se adquire o bem no valor do consorcio

contratado ou vende a carta de crédito e ganha um agio em cima do valor da carta.

8.2 ATIVIDADES TERCEIRIZADAS E PARCERIAS

No setor de terceirizacdo de servico, a Prosperare tem como objetivo a
contratacdo de uma empresa especializada em distribuicdo de panfletos informativos
por Carlos Barbosa e cidades vizinhas.

Também sera terceirizado o escritério contébil que far4 a contabilidade da
empresa, graficas empresas especializadas na confeccdo de brindes diversos para
oferecer aos clientes e o marketing das redes sociais e impulsionamentos.

No setor de parcerias o escritério tem como objetivos futuro fazer parte das
maiores feiras regionais de negdcios, para tal ser possivel e prestar um atendimento
de qualidade visto que este tipo de evento tem um grande volume de pessoas, sera
necessario a parceria com outros escritorios da regido que tem a mesma visdo de
atendimento transparente e de qualidade da Prosperare. Outro motivo além do
atendimento a todo o publico das feiras é o alto custo dos Stands aonde podera ser
divido com o escritorio parceiro. A estimativa de custo de um Stand, levando em
consideracdo o preco aplicado na ultima feira da ACI em Carlos Barbosa, antes da
pandemia e um aumento de 20% no preco decorrente da inflacéo, o preco atual estara
em torno de R$ 3.600,00. Caso seja feita a divisdo de custos, a Prosperare terd um
custo de R$ 1.800,00 para participar do um evento neste formato.

Outro meio de parceria que sera explorado € com empresas para divulgacao
do servigo do escritdrio, como acdes em postos de gasolina e restaurantes fazendo

sorteios e divulgacdo, neste formato de prospeccdo o escritorio pretende fazer
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sorteios de vale combustivel e almocgos, tendo um teto de gastos de R$ 150,00

mensais.

8.3 INFRAESTRUTURA E LAYOUT

Segundo Biagio (2018) a estrutura de uma empresa entra como uma despesa
indireta, porém se bem aplicado pode se tornar em uma grande vantagem competitiva,
levando em consideracdo a localizacdo que o escritério ou empresa pode estar
inserido.

Pensando que a Prosperare é uma empresa voltada para a prestacdo de
servicos sao pontos muito importantes que devem ser levados em consideracao,
como uma estrutura com internet estavel, local para alimentacdo dos funcionarios,
area de atendimento com mesa de reunido, mesas de trabalho e atendimento
individual e espaco amplo para trabalho da secretéria e processos de contemplacéao.
Nas figuras 5, 6 e 7 € apresentado o layout do escritorio pensando nas necessidades.

O espaco fisico sera locado através de uma imobiliaria local, para a montagem
de estrutura de um escritério baseado no que € demonstrado nas figuras seguintes,
serd necessério a contratacdo de um profissional especializado em mdveis sob
medida, que, juntamente com uma arquiteta faréo toda a linha de moéveis da empresa,
o valor total do orgcamento é de R$ 30.000,00. Os materiais eletrdnicos, como
computadores e impressora serdo adquiridos no site de compras Americanas,
juntamente com todas as cadeiras do escritério, somando as 2 comprar o custo total
sera de R$ 14.099,56.

Para manter um ambiente de qualidade condizente com o atendimento e tornar
0 escritério mais profissional optou-se pela colocacédo de piso laminado na area de
convivéncia comum, o piso laminado foi orcado com a empresa Scotta laminados e
ficou num total de R$ 7.000,00 com material e m&o de obra. E a fachada com os logos
da Prosperare e da HS consorcios serdo de responsabilidade da empresa MidiaGrav,
o material escolhido para a fachada € em perfurite, permitindo a visualizacao para a
rua e impedindo que os pedestres vejam dentro do escritério, mantendo a discricdo

das negociacdes o valor total da fachada ficou orcada em R$ 5.000,00.

Figura 5 — Layout do escritério
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Fonte: Elaborado pelo autor (2021)

Figura 6 — Layout do escritério

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Figura 7 — Layout do escritorio
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Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

8.4 GESTAO DOS ESTOQUES

Por ser uma prestadora de servi¢o, a Prosperare ndo necessita de estoque de
matérias primas. A organizacdo de estoque de brindes para clientes sera feita de
forma mensal, levando em consideracéo a quantidade média de contratos vendidos
nos ultimos 6 meses, também sera decidido com no minimo 30 dias de antecedéncia
quais serdo os brindes oferecidos para os clientes nos meses seguintes. Para o
primeiro ano os brindes para os clientes serdo um kit chimarrdo com cuia e bomba
para venda de valor superior a R$ 100.000,00 e um vinho ou espumante para créditos
acima de R$ 200.000,00. Vendas com valor inferior os brindes oferecidos serdo os
encaminhados pela HS consécios, uma sacola de lixos para carros, caneta, abridor
de garrafas e lixa de unha, todos personalizados.

Panfletos informativos terdo um estoque minimos de 6 mil unidades prontas
para distribuicdo e serdo entregues gratuitamente pela HS consércios para o
escritério.

Na tabela 3 estd apresentado o valor dos brindes para o primeiro ano de
funcionamento. Para os anos de 2 a 5 sera escolhido outros brindes para presentear
os clientes do escritdrio. A estimativa de custos com brindes é de R$ 500,00 mensais
para a producdo de ambos os tipos programados para o primeiro ano.
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Tabela 3 — Valor dos brindes para o primeiro ano de funcionamento

Valor
Brinde
més 1 més 2 més 3 més 4 més 5 més 6
Cuia/Bomba R$ 22,00 R$ 22,00 R$ 22,00 R$ 22,00 R$ 22,00 R$ 22,00
Vinho/espumante R$ 44,00 R$ 44,00 R$ 44,00 R$ 44,00 R$ 44,00 R$ 44,00
Valor
Brinde
més 7 més 8 més 9 més 10 més 11 més 12
Cuia/Bomba R$ 22,00 R$ 22,00 R$ 22,00 R$ 22,00 R$ 22,00 R$ 22,00

Vinho/espumante R$ 44,00 R$ 44,00 R$ 44,00 R$ 44,00 R$ 44,00 R$ 44,00
Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

8.5 CAPACIDADE PRODUTIVA

A capacidade de atendimento da Prosperare na sala comercial alugada sera
para 4 mesas de atendimento direto ao cliente, um balcédo de secretaria para recepgao
e processos de contemplacdo e uma mesa de reunido com capacidade para 6
pessoas. Inicialmente o escritério contara com 4 vendedores que, levando em
consideracao a populacéo da regido de atuacao do escritério sera o suficiente para a
meta de vendas dos 5 primeiros anos. A estimativa de atendimento mensal é de até 2
clientes por vendedor, podendo variar se estes atendimentos serdo no escritorio o
vendedor tera que se deslocar até a empresa ou caso do possivel cliente. Além dos
atendimentos diarios o vendedor tera que prestar pés-venda para os clientes que ele
ja possui e trabalhar na prospeccéo de novos clientes para agendamento de visita.

Com o aumento de clientes, consequentemente havera um maior nimero de
contempla¢gdes mensais, gerando uma demanda maior do setor administrativo do
escritorio, com o aumento de contemplacdes apds 0 quinto ano sera necessario o

aumento de mais uma profissional na area de contemplac¢des do escritorio.
8.6 INFORMACOES
Pelo escritdrio ser de porte pequeno, a circulacdo de informagdes acontecera

de forma simples, deixando concentradas todas as informagdes de novos clientes e

ofertas de lance na secretéria que ira cuidar da parte administrativa e ofertas de lance.
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Os contratos de novos clientes todos serédo digitalizados e encaminhados para matriz
da HS consorcios em Dois Irmaos.

Para melhor compreenséao e facilidade de informacéo para os clientes finais,
serd utilizado o aplicativo da HS consoércios, aonde o cliente tem acesso a vias de
boleto, extratos da sua carta de crédito, ofertas de lances e aos clientes contemplados
de todos os meses.

O escritério contara com o apoio da Consweb da HS consércios para fazer o
gerenciamento de dados dos clientes do escritdrio e langamentos de novos contratos,
além deste sistema também sera utilizado uma tabela de Excel para monitorar todos
os clientes ativos e fazer as ofertas de lances mensais. Cada vendedor ficara
responsavel por monitorar as suas pendencias de possiveis fechamentos, o controle

de leads pendentes também sera feito através de tabela de Excel.

8.7 MANUTENCAO

O escritério sera equipado com computadores e impressora novos que contam
com uma vida util de grande duracdo, ao apresentar defeito serd solicitado um
orcamento de manutencao corretiva ou a troca dos equipamentos. Os veiculos usados
em atendimento externo serdo dos proprios vendedores, ndo gerando vinculo com o
escritorio.

Na manutengédo do ambiente de trabalho pode-se contar com a limpeza geral
do escritério que sera feita pelo proprietario, contabilizando apenas o custo de

materiais de limpeza, um custo médio de R$ 80,00 por més.
8.8 PLANO DE ACAO OPERACIONAL
Neste capitulo foram propostas algumas acdes e no quadro 4, a seguir sera

retratado o planejamento com os gastos discriminados para execucdo de cada um

deles.

Quadro 4 — Plano de acdes operacionais
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Acbes (Oque)

Método (Como)

Prazo (Quando)

Custo (Quanto)

Montagem dos moveis
fixos do escritorio.

Contratacdo de
empresa moveleira

Inauguracdo em
01/09/2022

R$ 30.000,00

Atendimento externo

Veiculos préprios para
descolamento

A partir da contratacéo
do vendedor
(01/09/2022)

Veiculo préprio + R$
7,30 de gasolina a
cada 10km rodados.
(a empresa nao
fornecera ajuda de
custo para gasolina)

Contemplacdes e pos-

Contratacdo de

Inauguracdo em

R$ 1.600,00 mensais.

venda secretéria 01/09/2022
. Contratagéo de Inauguracdo em .
Contabilidade escritorio especialista 01/09/2022 R$ 300,00 mensais
Empresa de producgéo
Brindes para clientes de brindes e vinicola 01/09/2022 R$ 500,00
parceira

Sistema para emisséo Utilizando sistema Inauguracdo em

P oferecido pela HS gurac Sem custo

de contratos

consorcios

01/09/2022

Cadeiras e poltronas

Compra feita no site
americanas

Compra feita 30 dias
antes da inauguracao.
(01/08/2022)

Custo total: R$
4299,56

Custo total: R$

Eletrnicos Compra feita na loja Um més antes da data
(computadores, Tve Americanas de inaugurag&o 9.800,00
impressora) (01/08/2022)

Fachada do escrit6rio

Contratacdo de
empresa
especializada, cotacao
com a Midiagrav

Término do servigo 15
dias antes da
inauguracéo do
escritorio.
(15/08/2022)

Custo de R$ 5.000,00

Piso Laminado

Compra e colocacéo
feita por Scotta

Instalacéo feita 30 dias
antes da inauguracéo

Custo de R$ 7.000,00

Laminados (01/08/2022)
Acdes em postos e Parceria fechada para .A partir d? Custo de R$ 150,00
inauguracéo
restaurantes divulgacéo (01 /099 /20922) mensais

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
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9 PLANO DE RECURSOS HUMANOS

Neste capitulo serédo indicados os funcionarios que participardo do quadro da
Prosperare, suas devidas funcdes e como serd o recrutamento e a forma de

remuneragao adotados pela empresa.

9.1 ORGANOGRAMA E CARGOS

Para Biagio (2018) uma empresa precisa ter uma estrutura funcional bem
especifica, aonde deve constar a alocacdo das pessoas nas atividades da empresa,
suas responsabilidades e o nivel de autoridade que o cargo proporciona a cada
funcionario. O organograma € uma das formas mais utilizadas para representar esta
estrutura.

A Prospere consorcios trabalhard com um quadro de poucos funcionarios, por
estar inserida em uma cidade com poucos habitantes e a ideia iniciar é focar na regiao
para ter um maior relacionamento com os clientes. A empresa tera 4 funcionarios,
sendo eles, uma secretaria, um gerente de vendas e 2 vendedores, além do

proprietario da empresa como administrador, conforme organograma Figura 8.

Figura 8 - Organograma de cargos

Proprietdrio

N - N
Gerente de .
Secretaria
vendas
|
1 — 1 —
Vendedor 1 Vendedor 2

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
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O unico funcionario que tera carteira assinada sera a secretaria, os demais
terdo seus salérios pagos através de comissionamento com emissao de nota fiscal de
prestacéo de servico para a Prosperare, o proprietario do escritorio tera um pro-labore
estipulado em R$ 4.000,00 que comecard a ser pago apds o sexto més de
funcionamento do escritorio.

Conforme a Classificacao Brasileira de Ocupacdes (CBO) (2022) a funcao da
secretaria € gerenciar as informacdes e auxiliar nas tarefas administrativas, exerce
atividades como cuidar de documentos, correspondéncias e atendem clientes
externos e internos. O escritério ird contar com 1 secretaria que tera a sua carteira
assinada e um salario fixo no valor de R$ 1.600,00.

O escritério ira contar com o apoio de um gerente de vendas que segundo a
CBO (2022) tem como funcdo elaborar planos estratégicos na area de
comercializacdo, marketing e comunicacdo, acompanham clientes no pos-venda,
iImplementam a atividades e coordenam sua execucéao. Este tipo de servico requer do
colaborador ensino médio e tempo de treinamentos e cursos.

A contratacdo do gerente sera no formato de representatividade, onde ele tera
um CNPJ e terd que emitir nota sobre seus ganhos para o escritorio. A remuneracao
do gerente de vendas sera 1% sobre o valor das suas vendas e 0,1% sobre as vendas
feitas pelos vendedores que ele ira auxiliar, indo junto a visitas e montando propostas,
além do valor das comissdes ele terad uma bonificacdo de R$ 600,00 a cada 600 mil
vendidos.

A Prosperare ira contar com 2 vendedores focados na venda de consorcio,
segundo a CBO (2022) o trabalho destes é executar vendas e acompanhar clientes
no pos-venda. Para o exercicio desta ocupacao o vendedor deve ter especialidade no
servigo que ira vender, escolaridade de nivel médio, cursos e especializagdes. Os
vendedores serdo contratos no formato de representantes, terdo seu proprio CNPJ e
irdo tirar nota sobre o valor de suas comissdes, o valor pago para os vendedores sera
de 1% sobre o valor das vendas que irdo realizar, além da comissdo das vendas o0s
vendedores receberdo uma bonificacdo de R$ 600,00 a cada 600 mil vendidos.

Tanto o gerente do escritério quanto os vendedores que irdo possuir MEI terdo
contrato de servigo e irdo tirar mensalmente o valor da NF sobre o servigo prestado,
ndo gerando vinculo empregaticio com o escritdrio, uma vez que nao Serao

remunerados por cumprir horarios fixos e sim por vendas.



74

9.2 PROCESSO DE RECRUTAMENTO E SELECAO

Para Las Casas (2019), nos ultimos anos houve uma mudanca nas exigéncias
e habilidades que sdo procuradas em novos profissionais, principalmente em areas
administrativas e de alta competéncia, pois 0s antigos executivos estdo chegando em
idade de aposentadoria, e 0 mercado atual ndo esta formando novos talentos como
no passado, funcionarios que vinham de uma hierarquia e de promo¢des que eram
dadas a profissionais que atuavam a anos na mesma empresa. Com uma maior
rotatividade e uma menor fidelidade a empresas, os novos profissionais estdo em
busca de novas estruturas de trabalho, estruturas mais informais.

A Prosperare consorcios por ser uma empresa nova no mercado vai depender
totalmente de recrutamento externo para a funcdo de vendedores e secretéria, a Unica
funcdo que sera de promogéo interna sera para um vendedor destaque vir a se tornar
0 gerente do escritorio, sendo responsavel em acompanhar os novos vendedores em
visitas e passar treinamentos de venda e prospeccao.

O processo de contratacao sera feito através de divulgacao da vaga em redes
sociais e empresas de selecdo, apds o recebimento dos curriculos sera feito uma
triagem e os candidatos escolhidos seréo entrevistados pelo proprietario do escritorio
juntamente com o coordenador da HS Consoércios, depois em conjunto sera decidido

guem ira fazer parte do quadro de funcionarios da Prosperare.

9.3 PROCESSO DE TREINAMENTO

De acordo com Las Casas (2019, p. 303) “A prestacao de servicos € alicercada
no desempenho humano e prestar bons servicos depende da qualidade desse
desempenho. Portanto, aperfeicoar servicos € aperfeicoar o ser humano, o que €&
possivel por meio do treinamento.”

O autor complementa que um treinamento precisa ter objetivos definidos, um
roteiro e uma sequéncia de passos para que os objetivos sejam alcancados, para que
um treinamento seja valido ele deve ter seus resultados monitorados e avaliados
guanto ao progresso dos funcionarios.

Para Las Casas (2019) existem 6 tipos essenciais de treinamentos que devem

ser aplicados ao setor de servigcos, sao eles, sobre o produto, mercado, a empresa,
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caracteristicas dos clientes, apresentacdo de vendas eficientes e o esforco de
marketing da empresa.

A Prosperare vai contar com treinamentos internos sobre o produto consorcios
e sobre suas particularidades, todas as segundas feiras a equipe ira se unir antes do
horario de trabalho para um treinamento breve de 30 minutos sobre alguma
dificuldade que a equipe apresentou nas ultimas semanas ou alguma duvida que veio
a tona.

Também contara com treinamento de coordenadores regionais da HS
consorcios que prestam consultoria para 0os escritdrios regionais, estes vao passar
para equipe mensalmente o que tem observado em outras unidades que podem ser
aplicados dentro do escritério que esta gerando resultados positivos em outras

unidades.

9.4 PLANO DE ACAO DE RECURSOS HUMANOS

Neste capitulo foram propostas algumas acdes e contratacdes, no Quadro 5
sera retratado o planejamento com os gastos discriminados para execucédo de cada

uma delas.
Quadro 5 — Plano de ac¢des de recursos humanos
Acdes (Oque) Método (Como) Prazo (Quando) Custo (Quanto)
Contratacdo de Contrato de trabalho por A partir da inauguracéo R$ 1.600.00
secretaria carteira assinada (01/09/2022) T

Contrato de prestagéo de
servigo, com tiragem de NF
para comissao

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Dependente do valor
vendido pelo
vendedor

Contatacéo de
vendedores

A partir da inauguracéo
(01/09/2022)
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10 PLANO FINANCEIRO

Ao incluir um plano financeiro em um plano de negdécios procura-se algumas
métricas que possam mostrar o desempenho futuro de uma empresa no setor
financeiro. Quando bem estruturado um plano financeiro pode mostrar se dentro do
periodo estipulado pelo administrador, a empresa dele estara gerando lucros ou néo,
podendo assim ser utilizado até mesmo para apresentacado de arrecadacao de capital
externo para investimento na empresa (BIAGIO, 2018).

Levando em consideragdo as informagfes captadas através do estudo do
autor, neste capitulo sera feita a andlise financeira da Prosperare Consorcios,

buscando analisar os indices de viabilidade do negdcio.

10.1 ESTRUTURA LEGAL

A Prosperare Consorcios sera uma empresa que prestara servico para a HS
consorcio, a HS consorcios aceita penas 2 tipos de formas juridicas para parceiros de
negaocio, sociedade limitada ou Eireli. Por ndo possuir socios a forma escolhida é a de
empresa individual de responsabilidade limitada (EIRELI), neste formato a empresa
pode contar com colaboradores e ainda contratar outros profissionais (MEI) para
prestacédo de servico (SEBRAE, 2019). O enquadramento tributario sera no Simples
nacional com tributacéo inicial de 6% para o0 ano 1, de 11,2% parao ano 2, 3e 4 e de
13,5% para o ano 5 conforme os rendimentos do escritério forem aumentando
(CONTABILIZEI, 2022).

10.2 BALANCO INICIAL

Biagio (2018), usa como metéfora para o balan¢o patrimonial como sendo uma
fotografia da situacdo da empresa no seu atual momento. Em um plano de negocios
0 autor sugere que juntamente com os dados atuais seja incluso um histérico dos
ultimos 3 anos da empresa e uma projecao para 3 anos futuros. Considerando a
situacdo que esta em pauta de uma nova empresa, 0 autor indica até 5 anos de
projecdes futuras. Fazendo uma analise de um balango patrimonial € possivel analisar

todos os indicadores essenciais para uma analise financeira da empresa.
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O balanco patrimonial é dividido em 3 partes, Ativo, Passivo e Patrimonio
Liquido. O Ativo é dividido em circulante, onde é representado por tudo que pode ser
transformado em dinheiro dentro do exercicio (1 ano), por exemplo, saldo em caixa,
contas correntes, aplicacfes de curto prazo e estoques. Ativo realizavel a longo prazo,
gue é constituido por aplicagBes financeiras que ndo podem ser transformadas em
dinheiro no prazo de 1 ano, como aplicacdes financeiras de longo prazo e acfes de
outras empresas e 0s ativos permanentes que é formado por bens que ndo podem
ser destinados a venda, como imdveis, maquinario e veiculos da empresa.

A coluna dos passivos também é dividida entre circulante, que é representado
pelas obrigacfes a curto prazo da empresa, que devem ser

liquidados dentro do periodo de 1 ano, sdo exemplos os salarios, impostos e
fornecedores. Os Exigiveis a longo prazo, que é formado por obrigacfes que serao
liguidadas em um periodo superior a 1 ano, um exemplo s&o os financiamentos de
longo prazo. Junto com a coluna dos passivos ha também o patrimdnio liquido, que é
formado pelo capital investido pelos proprietarios e pelos lucros ou prejuizos que
foram acumulados no periodo do balanco. Na Tabela 4 € apresentado o Balanco

Patrimonial da empresa Prosperare.

Tabela 4 — Balanco Patrimonial

Ativo Ano 0 Passivo Ano 0
Ativo Circulante Passivo Circulante
Caixa / Bancos R$ 20.000,00 Fornecedores R$ -
Contas a receber R$ - Custos fixos a pagar R$ -
Estoques R$ - Impostos a pagar R$ -
Aplicag@es financeiras R$ - Empréstimos de curto prazo  R$ -
Outros R$ - Outras contas a pagar R$ -
Ativo Circulante Total R$ 20.000,00 Outros R$ -
Ativo Néo Circulante Passivo Circulante Total R$ -
Ativo Realizvel a Longo Prazo Exigivel a Longo Prazo
Contas a receber (LP) R$ - Financiamentos R$ -
Investimentos de longo prazo ~ R$ - Leasings R$ -
Outros R$ - Outros R$ -
Imobilizado Passivo Ndo Circulante Total R$ -
Imoveis R$ - Patriménio Liquido
Veiculos R$ - Capital social R$ 76.599,00
Méquinas e Equipamentos R$ 14.099,00 Lucros acumulados R$ ®
Moweis e Utensilios R$ 30.000,00 Patrimonio Liquido Total R$ 76.599,00
Outros R$ 12.500,00 Passivo Total R$ 76.599,00
Ativo Ndo Circulante Total R$ 56.599,00
Ativo Total R$ 76.599,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
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O ativo circulante da Prosperare Consércios é composto por R$ 20.000,00 de
capital de giro para eventuais gastos maiores do que a receita nos 5 primeiros meses,
como o valor total da comissdo demora este prazo para ser recebido, nos primeiros
meses a receita do escritorio tende a ser menor, o restante da tabela de ativos é
formada pelos bens imobilizados, dentre eles estdo os mdveis, cadeiras, fachada,
eletrodomésticos e o piso laminado do escritério que juntos somam a quantia de R$
56.599,0 no total o investimento inicial para iniciar o escritério é de R$ 76.599,00.

A coluna de passivos sera composta apenas pelo passivo ndo circulante que
totaliza R$ 76.599,00 que corresponde ao capital social do ano zero da Prosperare

Consorcios.

10.3 CUSTOS E DESPESAS

Segundo Biagio (2018) os custos e despesas devem ser abordados sob a visao
dos recursos econémicos e avaliando se a evolu¢do dos custos ndo ira afetar o
desempenho financeiro da empresa futuramente. Biagio (2018) completa que a
evolucéo dos custos e despesas de uma empresa devem ser avaliados em diferentes
etapas:

a) Mao de obra direta: E representada pelo total de custos somando 0s

salarios dos funcionarios que atuam diretamente na producdo da empresa e 0s

encargos sociais que a empresa arca, como INSS, vale transporte, seguros de

vida, planos de saude etc.;

b) Ma&o de obra indireta: E representada pelo valor total de salarios pagos a

areas de apoio a producao, como o setor de compras, manutencéo, qualidade,

engenharia etc., e todos 0s encargos sociais que incidem sobre seus salarios.

c) Custos variaveis: E formada por todos os custos que variam conforme a

guantidade produzida ou vendida de mercadorias;

d) Custos Fixos: Sédo todos os custos que ndo tém variacdo conforme a

producdo ou venda de mercadorias, independente da producédo o valor sera o

mesmo;

e) Impostos e contribuigbes: Representado por todos os valores recolhidos ao

governo, somando as deducgoes federais, estaduais e municipais sobre toda a

mercadoria comercializada pela empresa.
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A Prosperare Consoércios por se tratar de uma prestadora de servicos e nao
possuir estoques ndo contard com custos variaveis. Na tabela 5 serdo demonstrados

0s custos que a Prosperare Consorcios tera com salario de funcionarios.

Tabela 5 — Custos fixos

Custos Fixos

Descricdo

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Salarios + Encargos R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Total R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00

Descricao _ _ _ Custos FixosA _ _

Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Salarios + Encargos R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Total R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

O Unico gasto fixo que a Prosperare vai ter com salarios fixos € o salario da
secretéria, que sera de R$ 1.600,00 somando os encargos salariais chega-se ao valor
de R$ 2.644,00. Os demais funcionarios do escritério serdo contratados em formato
de representantes, cada um terd um MEI e serd comissionado conforme as vendas
gue realizar dentro do més.

Na tabela 6 representa as despesas que 0 escritorio terd com marketing e

vendas no seu primeiro ano.



Tabela 6 — Despesas de marketing
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Marketing e Vendas

Descrigdo Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Midia R$ 697,00 R$ 697,00 R$ 697,00 R$ 697,00 R$ 697,00 R$ 697,00
Eventos Postos/Resti R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00
Impulsionamentos R$ 400,00 R$ 400,00 R$ 400,00 R$ 400,00 R$ 400,00 R$ 400,00
Dist. Informativos R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00
Caixa de lanhches R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 125,00
XXX R$ R$ R$ R$ R$ R$ -
XXX R$ R$ R$ R$ R$ R$
XXX R$ R$ R$ R$ R$ R$
XXX R$ R$ R$ R$ R$ R$
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Total R$ 144700 R$  1.447,00 R$ _ 1.447,00 R$ _ 144700 R$ _ 1.447,00 R$ _ 1.572,00

Descricio Marketing e Vendas

Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12

Midia R$ 697,00 R$ 697,00 R$ 697,00 R$ 697,00 R$ 697,00 R$ 697,00
Eventos Postos/Resti R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00
Impulsionamentos R$ 400,00 R$ 400,00 R$ 400,00 R$ 400,00 R$ 400,00 R$ 400,00
Dist. Informativos R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00
Caixa de lanhches R$ 125,00 R$ 125,00 R$ 125,00 R$ 125,00 R$ 125,00 R$ 125,00
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ R$ R$ R$ R$ R$

XXX R$ R$ R$ R$ R$ R$

XXX R$ R$ R$ R$ R$ R$

XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Total R$ 1.572,00 R$ 1.572,00 R$ 1.572,00 R$ 1.572,00 R$ 1.572,00 R$ 1.572,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

A Prosperare terd de despesas de marketing, juntamente com a Adapt um

contrato fixo de prestacdo de servico onde sera pago mensalmente R$ 697,00 para

ser administrado o site do escritério e os impulsionamentos, que terdo um aporte
mensal de R$ 400,00. R$ 150,00 serdo gastos mensalmente com vale almoco e vales

combustivel para acdes em postos e restaurantes e apds 6 meses sdo investidos R$

125,00 mensais em parceria com uma lanchonete local para colocar a logomarca do

escritério nas suas caixas de lanches.

A tabela 7 apresenta as despesas administrativas do escritorio.

Tabela 7 — Despesas administrativas

Descrigédo

Despesas Administrativas

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Aluguel e IPTU R$ 2.700,00 R$ 2.700,00 R$ 2.700,00 R$ 2.700,00 R$ 2.700,00 R$ 2.700,00
Agua, Luz, Telefone e Inte R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
Condominio R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00
Pré-labore c/encargos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
Honorérios do Contador R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
Manutencdo e Consernvag: R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
Total R$ 3.850,00 R$ 3.850,00 R$ 3.850,00 R$ 3.850,00 R$ 3.850,00 R$ 3.850,00
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Despesas Administrativas

Descrigao Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Aluguel e IPTU R$ 2.700,00 R$ 2.700,00 R$ 2.700,00 R$ 2.700,00 R$ 2.700,00 R$ 2.700,00
Agua, Luz, Telefone e Inte R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
Condominio R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00
Pré-labore c/encargos R$ 4.000,00 R$ 4.000,00 R$ 4.000,00 R$ 4.000,00 R$ 4.000,00 R$ 4.000,00
Honorarios do Contador R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
Manutencéo e Consernvagi R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
Total R$ 7.850,00 R$ 7.850,00 R$ 7.850,00 R$ 7.850,00 R$ 7.850,00 R$ 7.850,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Foram inclusos nos gastos administrativos, o Aluguel e IPTU da sala, aluguel e

luz, condominio da sala, Pro-labore do proprietario, honorarios do contador e custos

de manutencado do escritério. O pro-labore do proprietario sera retirado apenas apés

6 meses de receita, aonde o valor total das comissdes vai entrar no caixa.

Com o passar dos anos e a correcado normal dos precos, as despesas fixas do

escritorio tentem a aumentar, na tabela x foi feito um levantamento do aumento

percentual do custo de cada despesa da empresa, os valores foram elaborados para

0s proximos 5 anos.

Tabela 8 — Aumento dos custos fixos

Conta

Crescimento
Ano 2 % s/1

Crescimento
Ano 3 % s/2

Crescimento
Ano 4 % s/3

Crescimento
Ano 5 % s/4

Salarios + Encargg
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX

XXX

6%

6%

6%

6%

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

A variacdo no aumento do salério da secretaria foi elaborada pensando em uma

média que ficasse proximo ao aumento anual de vendas da empresa.
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Tabela 9 — Aumento das despesas de marketing

Conta Crescimento Crescimento Crescimento Crescimento
Ano 2 % s/1 Ano 3 % s/2 Ano 4 % s/3 Ano 5 % s/4
Midia 0% 5% 5% 5%
Eventos Postos/R 10% 10% 10% 10%
Impulsionamentos| 10% 10% 10% 10%
Dist. Informativos 10% 10% 10% 10%
Caixa de lanhcheg 0% 0% 5% (0074
XXX
XXX
XXX
XXX

XXX
Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

O aumento das despesas de marketing ficou entre 5% e 10% de aumento, nao
havendo aumento no primeiro ano no contrato com a Adapt por ter um valor fixado no
momento que a parceria foi fechada, e nos caixas de lanches, por serem produzidas
em grande quantidade, a previsao € de que leve em torno de 3 anos para acabar o

estoque que foi comprado parcelado no primeiro ano.

Tabela 10 — Despesas administrativas

Conta Crescimento Crescimento Crescimento [Crescimento

Ano 2 % s/1 Ano 3 % s/2 Ano 4 % s/3 |Ano 5 % s/4

Aluguel e IPTU 10% 10% 10% 10%

Agua, Luz, Telefone e 20% 20% 20% 20%

Condominio 5% 5% 5% 5%

Pré-labore c/encargos 5% 5% 5% 5%

Honorarios do Contadg 10% 10% 10% 10%

Manutencao e Conser 5% 5% 5% 5%
XXX
XXX
XXX
XXX

Fonte: Elaborado pelo autor (2022)

O maior aumento previsto no estudo foi a de energia elétrica, que nos ultimos
anos sempre teve seu preco elevado de forma desproporcional com os demais gastos,
0 restante do aumento de custos administrativos ficaram entre 5% e 10% mantendo-
se dentro do esperado e préximo ao aumento de vendas do escritério.

Os gastos totais nos proximos 5 anos estao discriminados nas tabelas a seguir.
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Tabela 11 — Custos fixos

Custos Fixos

Descrigao Total Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Salarios + Encargos | R$ 31.728,00 | R$ 33.631,68 R$ 35.649,58 R$ 37.788,56 R$ 40.055,87
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Total R$ 31.728,00 | RS 33.631,68 R$ 35.649,58 R$ 37.788,56 R$ 40.055,87

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Tabela 12 — Marketing e vendas

Marketing e Vendas

Descricao

Total Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Midia R$ 8.364,00 | R$ 8.364,00 R$ 8.782,20 R$ 9.221,31 R$ 9.682,38
Eventos Postos/Rest{ R$ 1.800,00 | R$ 1.980,00 R$ 2.178,00 R$ 2.395,80 R$ 2.635,38
Impulsionamentos R$ 4.800,00 | R$ 5.280,00 R$ 5.808,00 R$ 6.388,80 R$ 7.027,68
Dist. Informativos R$ 2.400,00 | R$ 2.640,00 R$ 2.904,00 R$ 3.194,40 R$ 3.513,84
Caixa de lanhches R$ 875,00 | R$ 875,00 R$ 875,00 R$ 918,75 R$ 918,75
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ >
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ >
Total R$ 18.239,00 [ R$ 19.139,00 R$ 20.547,20 R$ 22.119,06 R$ 23.778,03
Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
Tabela 13 — Despesas administrativas
Descricao Despesas Administrativas
Total Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Aluguel e IPTU R$ 32.400,00 | R$ 35.640,00 R$ 39.204,00 R$ 43.124,40 R$ 47.436,84
Agua, Luz, Telefone e Int§ R$ 3.600,00 | R$ 4.320,00 R$ 5.184,00 R$ 6.220,80 R$ 7.464,96
Condominio R$ 3.000,00 | R$ 3.150,00 R$ 3.307,50 R$ 3.472,88 R$ 3.646,52
Pré-labore c/encargos R$ 24.000,00 | R$ 25.200,00 R$ 26.460,00 R$ 27.783,00 R$ 29.172,15
Honorarios do Contador | R$ 3.600,00 | R$ 3.960,00 R$ 4.356,00 R$ 4.791,60 R$ 5.270,76
Manutengéo e Conservag{ R$ 3.600,00 | R$ 3.780,00 R$ 3.969,00 R$ 4.167,45 R$ 4.375,82
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
XXX R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Total R$ 70.200,00 | R$ 76.050,00 R$ 82.480,50 R$ 89.560,13 R$ 97.367,05

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Todos os custos fixos da empresa terdo seus pagamentos programados para
30 dias, como serdo custos recorrentes mensais, para nao ocorrer acumulos, serao

pagos com a receita das vendas do més anterior.
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10.4 ANALISE DA DEMONSTRACAO DE RESULTADO DO EXERCICIO (DRE)

Segundo Biagio (2018) o demonstrativo de resultados é uma forma de
apresentar um resumo das receitas ou prejuizos da empresa em um determinado
periodo, também é uma forma de demonstrar a real quantidade de dinheiro que a
empresa ira gerar. E aconselhado em caso de novas empresas fazerem a projecéo
dos proximos 5 anos de funcionamento, e empresas que ja estdo em andamento, pelo
menos 3 anos dos préximos resultados.

Na tabela 14, a seguir, consta 0 DRE da Prosperare para os proximos 12

meses, desde a abertura da empresa até o fechamento do seu primeiro ano de

mercado.
Tabela 14 — DRE
(continua)
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Receita Bruta R$ 25.920,00 R$ 25.920,00 R$ 30.240,00 R$ 32.400,00 R$ 36.720,00 R$ 43.200,00
Dedugdes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
Impostos R$ 2.903,04 R$ 290304 R$ 338688 R$ 3.628,80 R$ 4.11264 R$ 4.838,40
Receita Liquida R$ 23.016,96 R$ 23.016,96 R$ 26.853,12 R$ 28.771,20 R$ 32.607,36 R$ 38.361,60
Custos Variaveis e comissbes R$ 6.480,00 R$ 6.480,00 R$ 7.560,00 R$ 8.100,00 R$ 9.180,00 R$ 10.800,00
Custos Fixos R$ 264400 R$ 264400 RS 2644,00 RS 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00
Lucro Bruto R$ 13.892,96 R$ 13.892,96 R$ 16.649,12 R$ 18.027,20 R$ 20.783,36 R$ 24.917,60
Desp. Mkt e Vendas R$ 144700 R$ 1.447,00 R$ 1.447,00 R$ 1.447,00 R$ 1.447,00 R$ 1.572,00
Desp. Administrativas R$ 3.850,00 R$ 3.850,00 R$ 3.850,00 R$ 3.850,00 R$ 3.850,00 R$ 3.850,00
Desp. Financeiras R$ = R$ 82,69 R$ 82,69 R$ 82,69 R$ 82,69 R$ 82,69
Receitas Financeiras R$ 152,00 R$ 89,32 R$ 52,06 R$ 40,87 R$ 60,06 R$ 138,17
Depreciagao R$ 505,82 R$ 505,82 R$ 505,82 R$ 505,82 R$ 505,82 R$ 505,82
Outras Despesas Operacionais R$ 1.000,00 R$ - RS - R$ - R$ - RS =
Qutras Receitas Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
Lucro Operacional R$ 7.242,14 R$ 8.096,77 R$ 10.815,68 R$ 12.182,57 R$ 14.957,91 R$ 19.045,26
Despesas Ndo Operacionais  R$ - RS - RS - R$ - R$ - RS -
Receitas Ndo Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
Lucro Antes do Imposto R$ 7.242,14 R$ 8.096,77 R$ 10.815,68 R$ 12.182,57 R$ 14.957,91 R$ 19.045,26
Imposto de Renda R$ - RS - RS - RS - RS - RS -
Contribuicdo Social R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ =
Lucro Depois do Imposto R$ 7.242,14 R$ 8.096,77 R$ 10.815,68 R$ 12.182,57 R$ 14.957,91 R$ 19.045,26
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$

Lucro Liquido R$ 7.242,14 R$ 8.096,77 R$ 10.815,68 R$ 12.182,57 R$ 14.957,91 R$ 19.045,26
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(concluséo)

Més7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Receita Bruta R$ 49.680,00 R$ 54.000,00 R$ 43.200,00 R$ 36.720,00 R$ 32.400,00 R$ 25.920,00
Deducdes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Impostos R$ 556416 R$ 6.04800 R$ 4.83840 R$ 4.112,64 R$ 362880 R$ 2.903,04
Receita Liquida R$ 44.11584 R$ 47.952,00 R$ 38.361,60 R$ 32.607,36 R$ 28.771,20 R$ 23.016,96
Custos Variaveis e comissdes R$ 12.420,00 R$ 13.500,00 R$ 10.800,00 R$ 9.180,00 R$ 8.100,00 R$ 6.480,00
Custos Fixos R$ 264400 R$ 264400 R$ 2.64400 R$ 264400 RS 2.644,00 R$ 2.644,00
Lucro Bruto R$ 29.051,84 R$ 31.808,00 R$ 24.917,60 R$ 20.783,36 R$ 18.027,20 R$ 13.892,96
Desp. Mkt e Vendas R$ 157200 R$ 157200 R$ 157200 R$ 157200 R$ 157200 R$ 1.572,00
Desp. Administrativas R$ 7.850,00 R$ 7.850,00 R$ 7.850,00 R$ 7.850,00 R$ 7.850,00 R$ 7.850,00
Desp. Financeiras R$ 82,69 R$ 82,69 R$ 82,69 R$ 82,69 R$ 82,69 R$ 82,69
Receitas Financeiras R$ 227,38 R$ 30758 R$ 41046 R$ 53897 R$ 680,79 R$ 82330
Depreciagao R$ 5058 R$ 50582 R$ 50582 R$ 50582 R$ 50582 R$ 50582
Outras Despesas Operacionais R$ - R$ - RS - R$ - R$ - R$ =
Outras Receitas Operacionais R$ - RS - R$ - R$ - RS - RS :
Lucro Operacional R$ 19.268,71 R$ 22.105,07 R$ 15.317,56 R$ 11.311,82 R$ 8.697,48 R$ 4.705,75
Despesas Ndo Operacionais ~ R$ - RS R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Ndo Operacionais ~ R$ - RS - R$ - R$ - RS - RS :
Lucro Antes do Imposto R$ 19.268,71 R$ 22.105,07 R$ 15.317,56 R$ 11.311,82 R$ 8.697,48 R$ 4.705,75
Imposto de Renda R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ :
Contribuicdo Social R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ :
Lucro Depois do Imposto R$ 19.268,71 R$ 22.105,07 R$ 15.317,56 R$ 11.311,82 R$ 8.697,48 R$ 4.705,75
Dividendos R$ - R$ - R$ - R§ - R$ - R$ :
Lucro Liquido R$ 19.26871 R$ 2210507 R$ 1531756 R$ 11.311,82 R$ 8.697,48 R$ 4.705,75

Fonte: Elaborado pelo autor (2022)

Como pode-se ver neste

cenario realista, caso a empresa comece a operar

desde seu primeiro més com o quadro de funcionarios completo e que todos

mantenham a meta de venda estipulada, a empresa terd uma receita positiva desde

seu primeiro més de fundacdo, lembrando que todo o custo para montagem do

escritorio foi retirado das economias do proprietario, assim néo tendo custos de curto

e médio prazo para liquidacdo de dividas com financiamentos.

Na Tabela 15 € possivel verificar a projecdo de lucro do escritério para 0s

proximos 5 anos.
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Tabela 15 — Projecao de lucro para os proximos 5 anos

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Receita Bruta R$ 436.320,00 [ R$ 582.661,73 R$ 692.043,23 R$ 822.061,54 R$ 976.794,46
Dedugdes R$ - |R$ - R$ - R$ - R$ 2
Impostos R$ 48.867,84 [ R$ 78.659,33 R$ 93.42584 R$ 131.529,85 R$ 156.287,11
Receita Liquida R$ 387.452,16 [ R$ 504.002,39 R$ 598.617,39 R$ 690.531,69 R$ 820.507,35
Custos Variaveis e comissdes | R$ 109.080,00 [ R$ 145.665,43 R$ 173.010,81 R$ 205.515,39 R$ 244.198,62
Custos Fixos R$ 31.72800|R$ 33.631,68 R$ 35.649,58 R$ 37.788,56 R$ 40.055,87
Lucro Bruto R$ 246.644,16 | R$ 324.705,28 R$ 389.957,00 R$ 447.227,75 R$ 536.252,86
Desp. Mkt e Vendas R$ 18.239,00 | R$ 19.139,00 R$ 20.547,20 R$ 22.119,06 R$ 23.778,03
Desp. Administrativas R$ 70.200,00| R$ 76.050,00 R$ 8248050 R$ 89.560,13 R$ 97.367,05
Desp. Financeiras R$ 909,60 | R$ 992,29 R$ 992,29 R$ 992,29 R$ 248,07
Receitas Financeiras R$ 352097 | R$ 15.92457 R$ 30.787,81 R$ 48.929,01 R$ 72.156,03
Depreciacao R$ 6.069,80 | R$ 6.069,80 R$ 6.069,80 R$ 6.069,80 R$  6.069,80
Outras Despesas Operacionais| R$  1.000,00 | R$ - R$ - R$ - R$ 2
Outras Receitas Operacionais | R$ R$ R$ R$ R$

Lucro Operacional R$ 153.746,73 | R$ 238.378,76 R$ 310.655,02 R$ 377.41549 R$ 480.945,94

Despesas Ndo Operacionais | R$ R$ R$ R$ R$

Receitas Ndo Operacionais R$ - |R$ - R$ - R$ - R$ .
Lucro Antes do Imposto R$ 153.746,73 | R$ 238.378,76 R$ 310.655,02 R$ 377.41549 R$ 480.945,94
Imposto de Renda R$ - |R$ - RS - RS - RS 2
Contribuicdo Social R$ - |R$ - RS - RS - RS 2
Lucro Depois do Imposto R$ 153.746,73 | R$ 238.378,76 R$ 310.655,02 R$ 377.41549 R$ 480.945,94
Dividendos R$ - |R$ - RS - RS - RS 2
Lucro Liquido R$ 153.746,73 | R$ 238.378,76 R$ 310.655,02 R$ 377.41549 R$ 480.945,94

Fonte: Elaborado pelo autor (2022)

Através do DRE dos primeiros 5 anos de funcionamento da empresa, € possivel
ver que no cenario realista com o quadro de funcionarios preenchido os custos fixos
da empresa ficam bem abaixo do lucro, gerando uma receita positiva em todos os
seus anos de funcionamento, tornando o investimento inicial relativamente baixo para

o lucro futuro.

10.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Segundo Biagio (2018), o fluxo de caixa é uma Otima ferramenta para
acompanhar as entradas e saidas do dinheiro da empresa. O autor compara o fluxo
de caixa com a rota de voo de um avido, cuja rota ja esta programada, mas no meio
do caminho podem ocorrer turbuléncias que levam o piloto a fazer pequenos ajustes.
De forma geral, o fluxo de caixa soma todas as entradas de valor da empresa e subtrai
todas as saidas de valor, restando assim a apresentacdo do saldo em caixa, conforme
Tabela 16.



Entradas

Investimento Inicial (Capital Préprio)
Recebimentos de Vendas

Outras Receitas

Empréstimos

Total de Entradas

Saidas

Impostos

Deducdes

Fornecedores

Comissdes

Salarios e encargos

Outros custos fixos

Despesas de marketing e vendas
Despesas administrativas

Despesas financeiras

Outras despesas fixas

Dividendos

Amortizacdes

Investimentos em ativo imobilizado
Total de safdas

Saldo de Caixa

Fluxo de Caixa Acumulado
Rendim. aplicacdes financeiras (digitar x %)
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagbes
Financeiras

Despesas ndo desembolsaveis
Depreciacéo

Reservas de capital

Total despesas ndo desembolsaveis
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo

Entradas

Investimento Inicial (Capital Préprio)
Recebimentos de Vendas
Outras Receitas

Empréstimos

Total de Entradas

Saidas

Impostos

Dedugdes

Fornecedores

Comissdes

Salérios e encargos

Outros custos fixos

Despesas de marketing e vendas
Despesas administrativas
Despesas financeiras

Outras despesas fixas
Dividendos

Amortizacdes

Investimentos em ativo imobilizado
Total de saidas

Saldo de Caixa

Fluxo de Caixa Acumulado

Rendim. aplicac¢des financeiras (digitar x %)
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagdes

Financeiras

Despesas ndo desembolsaveis
Depreciagdo

Reservas de capital

Total despesas ndo desembolsaveis
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo

Tabela 16 - Fluxo de caixa

Més 1 Més 2 Més 3
R$ 76.599,00
R$ 0,00 R$9.720,00 R$ 12.960,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 76.599,00 R$9.720,00 R$ 12.960,00
R$ 0,00 R$ 2.903,04 R$ 2.903,04
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 6.480,00 R$ 6.480,00
R$ 0,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 1.447,00 R$ 1.447,00
R$ 0,00 R$ 3.850,00 R$ 3.850,00
R$ 0,00 R$ 82,69 R$ 82,69
R$ 1.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 300,00 R$ 300,00
R$ 56.599,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 57.599,00 R$ 17.706,73 R$17.706,73
R$ 19.000,00 -R$7.986,73 -R$4.746,73
R$ 19.000,00 R$ 11.165,27  R$6.507,86
R$ 152,00 R$ 89,32 R$ 52,06
R$ 19.152,00 R$11.254,59  R$6.559,92
R$ 505,82 R$ 505,82 R$ 505,82
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 505,82 R$ 505,82 R$ 505,82
R$ 18.646,18 R$ 10.748,77  R$6.054,11
Més 7 Més 8 Més 9
R$ 35.100,00 R$40.230,00 R$ 44.550,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 35.100,00 R$40.230,00 R$ 44.550,00
R$ 4.838,40 R$ 5.564,16 R$ 6.048,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 10.800,00 R$12.420,00 R$ 13.500,00
R$ 2.644,00 R$ 2.644,00 R$ 2.644,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 1.572,00 R$ 1.572,00 R$ 1.572,00
R$ 3.850,00 R$ 7.850,00 R$ 7.850,00
R$ 82,69 R$ 82,69 R$ 82,69
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 24.087,09 R$30.432,85 R$ 31.996,69
R$ 11.012,91 R$9.797,15 R$12.553,31
R$ 28.422,55 R$38.447,08 R$51.307,96
R$ 227,38 R$ 307,58 R$ 410,46
R$ 28.649,93 R$38.754,65 R$51.718,43
R$ 505,82 R$ 505,82 R$ 505,82
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 505,82 R$ 505,82 R$ 505,82
R$28.144,11 R$38.248,84 R$51.212,61

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Més 4

R$ 17.820,00
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 17.820,00

R$ 3.386,88
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 7.560,00

R$ 2.644,00
R$ 0,00

R$ 1.447,00

R$ 3.850,00
R$ 82,69
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 300,00
R$ 0,00
R$ 19.270,57

-R$ 1.450,57

R$ 5.109,35
R$ 40,87

R$ 5.150,23

R$ 505,82
R$ 0,00
R$ 505,82
R$ 4.644,41

Més 10

R$ 43.740,00
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 43.740,00

R$ 4.838,40
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 10.800,00

R$ 2.644,00
R$ 0,00

R$ 1.572,00

R$ 7.850,00
R$ 82,69
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 300,00
R$ 0,00
R$ 28.087,09
R$ 15.652,91
R$ 67.371,34
R$ 538,97

R$ 67.910,31

R$ 505,82
R$ 0,00
R$ 505,82
R$ 67.404,49

Més 5

R$ 22.410,00
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 22.410,00

R$ 3.628,80
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 8.100,00

R$ 2.644,00
R$ 0,00

R$ 1.447,00

R$ 3.850,00
R$ 82,69
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 300,00
R$ 0,00

R$ 20.052,49

R$ 2.357,51

R$ 7.507,74
R$ 60,06

R$ 7.567,80

R$ 505,82
R$ 0,00
R$ 505,82
R$ 7.061,98

Més 11

R$ 42.930,00
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 42.930,00

R$ 4.112,64
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 9.180,00

R$ 2.644,00
R$ 0,00

R$ 1.572,00

R$ 7.850,00
R$ 82,69
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 300,00
R$ 0,00
R$ 25.741,33
R$ 17.188,67
R$ 85.098,98
R$ 680,79

R$ 85.779,77

R$ 505,82
R$ 0,00
R$ 505,82
R$ 85.273,95
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Més 6

R$ 31.320,00
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 31.320,00

R$ 4.112,64
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 9.180,00

R$ 2.644,00
R$ 0,00

R$ 1.447,00

R$ 3.850,00

R$ 82,69
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 300,00
R$ 0,00

R$ 21.616,33

R$ 9.703,67

R$ 17.271,47

R$ 138,17

R$ 17.409,64

R$ 505,82
R$ 0,00
R$ 505,82
R$ 16.903,82

Més 12

R$ 41.310,00
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 41.310,00

R$ 3.628,80
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 8.100,00

R$ 2.644,00
R$ 0,00

R$ 1.572,00

R$ 7.850,00
R$ 82,69
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 300,00
R$ 0,00
R$ 24.177,49
R$ 17.132,51
R$ 102.912,28
R$ 823,30

R$ 103.735,57

R$ 505,82
R$ 0,00
R$ 505,82
R$ 103.229,76
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Nota-se acompanhando o fluxo de caixa que no més 1 do primeiro ano de
atuacao, a Prosperare tem uma fonte diferente dos demais meses na aba de entradas,
no valor de R$ 76.599,00 que se refere ao valor utilizado de recurso préprio pelo
fundador da empresa para suprir gastos de iniciagdo, como moveis, computadores,
impressora e fachada da empresa. Nos préximos meses a Unica fonte de entrada do
escritério serdo as suas comissoes referentes a venda de novas cartas de créditos.

Na tabela 17, a seguir, é possivel visualizar as entradas e saidas dos proximos

5 anos do escritoério.

Tabela 17 - Fluxo de caixa anual

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Entradas
Investimento Inicial (Capital Préprio) R$ 76.599,00
Recebimentos de Vendas R$ 342.090,00 R$ 543.365,08 R$ 666.976,63 R$ 792.265,68 R$ 941.334,83
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$ 418.689,00 R$ 543.365,08 R$ 666.976,63 R$ 792.265,68 R$ 941.334,83
Saidas
Impostos R$ 45.964,80 R$ 75.007,43 R$92.19529 R$128.354,51 R$154.224,01
Dedugdes R$ 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
Comissdes R$ 102.600,00 R$ 140.006,65 R$ 170.732,03 R$202.806,67 R$ 240.975,01
Saldrios e encargos R$ 29.084,00 R$ 33.473,04 R$ 35.481,42  R$37.610,31 R$ 39.866,93
Outros custos fixos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Despesas de marketing e vendas R$ 16.667,00 R$ 19.116,08 R$ 20.429,85 R$ 21.988,07 R$ 23.639,78
Despesas administrativas R$ 62.350,00 R$ 77.562,50 R$81.944,63 R$88.970,16 R$96.716,47
Despesas financeiras R$ 909,60 R$ 992,29 R$ 992,29 R$ 992,29 R$ 248,07
Outras despesas fixas R$ 1.000,00 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$ 3.300,00 R$ 3.600,00 R$ 3.600,00 R$ 3.600,00 R$ 900,00
Investimentos em ativo imobilizado R$ 56.599,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas " R$ 318.474,40 R$ 349.757,99 R$ 405.375,51 R$484.322,01 R$556.570,27
Saldo de Caixa " R$ 100.214,60 R$ 193.607,09 R$ 261.601,12 R$307.943,67 R$ 384.764,56
Fluxo de Caixa Acumulado " R$103.73557 | R$297.342,67 R$574.868,36 R$913.509,84 RS 1.347.293,41
Rendim. aplicacdes financeiras (digitar x %)| R$ 3.520,97 R$ 15.924,57 R$30.787,81  R$48.929,01 R$ 72.156,03
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagdes r
Financeiras R$ 103.735,57 R$ 313.267,23 R$ 605.656,17 R$ 962.528,85 R$ 1.419.449,44
Despesas ndo desembolsaveis
Depreciagdo R$ 6.069,80 R$ 6.069,80 R$ 6.069,80 R$ 6.069,80 R$ 6.069,80
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 6.069,80 R$ 6.069,80 R$ 6.069,80 R$ 6.069,80 R$ 6.069,80
Fluxo de Caixa acum. ¢/ desp. ndo R$ 97.665,77 R$307.197,43 R$599.586,37 R$956.459,05 R$ 1.413.379,64

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Pode-se observar que mesmo no ano 1 tendo uma entrada extra de capital na
empresa referente aos custos de abertura do escritorio, levando em consideracéo o
aumento de vendas do ano 1 para o ano 2 tendo um aumento maior em relagcédo aos
proximos anos, 0 escritério conseguiu superar a entrada de capital apenas com as

vendas, sem ter outras entradas de recurso proprio do proprietario. Com o aumento
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do ticket médio de vendas ano a ano, pode-se visualizar uma crescente no saldo em
caixa todos os anos do escritério, se mostrando extremamente rentavel.

10.6 INDICADORES DE VIABILIDADE FINANCEIRA

Segundo Silva (2018) para uma empresa, as projecdes financeiras sao
ferramentas de gestdo que visam retratar as projecOes futuras da situacao financeira
da empresa. As projecdes dos indicadores financeiros auxiliam no confronto do real
resultado da empresa em comparagao as metas estabelecidas anteriormente. Neste

capitulo serad avaliado os indicadores de viabilidade financeira da Prosperare

consorcios.

10.6.1 ROS - Retorno sobre as vendas (RSV)

O retorno sobre as vendas (RSV) esta ligado diretamente com o DRE e é o
indice que representa a capacidade da empresa de gerar resultado. Sendo assim, o
indice de retorno sobre as vendas faz a comparacéao do lucro liquido entre as vendas
liquidas efetuadas no periodo, fornecendo o percentual de lucro que a empresa obteve

em relacdo ao seu faturamento (SILVA, 2018).

Tabela 18 - referente ao cenario realista

Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas

Ano 1
35,2%
39,7%

Ano 2
40,9%
47,3%

Ano 3
44,9%
51,9%

Ano 4
45,9%
54,7%

Ano 5
49,2%
58,6%

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

No cenario realista a partir do primeiro ano ja € possivel ver um retorno positivo
referente ao capital aplicado, tendo um aumento na receita em todos os 5 anos

avaliados.

Tabela 19 - cenario pessimista com reducdo em 20% das vendas

Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas)
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas

Ano 1
28,0%
31,6%

Ano 2
34,8%
40,3%

Ano 3
39,1%
45,2%

Ano 4
40,5%
48,2%

Ano 5
44,1%
52,6%

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
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O retorno sobre o capital aplicado segue sendo positivo desde o primeiro ano
de empresa, porém ha uma reducao de 7,2% sobre o RSV bruto do cenario realista e

de 8,1% de reducao do retorno sobre as vendas sobre a receita liquida do primeiro

ano.
Tabela 20 - cenario otimista com um aumento de 20% nas vendas
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 40,1% 45,0% 48,8% 49,6% 52,7%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas 45,2% 52,1% 56,4% 59,0% 62,7%

Fonte: Elaborado pelo autor (2022)

No cenario otimista ha um aumento de 4,9% em relacdo ao cenario realista no
RSV sobre a receita bruta e um aumento de 5,5% sobre o RSV realista de receita

liquida.

10.6.2 Valor Presente Liquido (VPL)

O Valor presente liquido segundo Ross (2013) representa o quanto o valor de
mercado excede o custo. Ross completa que VPL é uma medida de valor, que é criado
atualmente por um investimento que sera feito futuramente.

VPL em um cendrio realista para 5 anos: R$ 877.244,13. No cendrio realista o
VPL tem um retorno de R$ 877.244,13 sendo um valor muito superior ao valor aplicado
para fundagdo da empresa, tornando o empreendimento extremamente realista. O
VPL para um cendrio pessimista para 5 anos € de R$ 586.829,25.

Mesmo em um cenario pessimista com uma diminuicdo de R$ 290.414,88 o
cenario pessimista ainda apresenta um valor acima do valor inicial aplicado no
escritorio, mantendo mesmo assim a empresa viavel.

O VPL em um cenario otimista com um aumento de 20% nas vendas, para 5
anos é de R$ 1.167.659,01. Com um aumento de 20% de vendas ha um retorno de
R$ 290.414,88 maior do que sobre o cenario realista. com um retorno tdo expressivo
financeiramente é recomendado um aumento no setor administrativo e comercial do

escritorio para poder dar conta das vendas e contemplacdes.
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10.6.3 Taxa Interna de Retorno (TIR)

Para Ross (2013) a Taxa interna de retorno esta intimamente relacionada a
VPL, a TIR depende dos fluxos de caixa de determinado investimento. A TIR deve ser
definida pelo investidor, que deve analisar qual retorno é aceitavel para seu
investimento, caso a TIR exceder o retorno exigido, ela se torna um bom investimento,
se a TIR for menor que o custo de capital, o investimento deve ser recusado.

TIR para um cenario realista para 5 anos: 196,6%. A Taxa interna de retorno
para os 5 anos é de 196,6% muito superior a taxa minima de atratividade de 12%
confirmando que o investimento é rentavel e trara um 6timo retorno financeiro ao
proprietario. TIR para um cenario pessimista com reducdo em 20% nas vendas para
5 anos: 142,0%

A TIR para os préximos 5 anos no cendrio pessimista tem uma taxa de 142%
ainda muito acima dos 12% de taxa minima de atratividade prevista para o
investimento. TIR para um cenario otimista com elevacao de 20% nas vendas para 5
anos: 249,8%. Com o aumento nas vendas a Taxa interna de retorno tem um aumento

consideravel, chegando em quase 250% de retorno nos 5 anos avaliados.

10.6.4 Periodo de Retorno do Investimento (Payback)

Segundo Ross (2013) a definicdo geral sobre o Payback € que ele representa
0 periodo necessario para a recuperacao do capital inicial investido no negécio.

O Payback deve ser definido pelo investidor, se o periodo de recuperacao de
capital for menor do que o prazo estipulado, entdo deve-se dar continuidade no
investimento. O Payback no cenério realista € de 0,9 ou seja, em 9 meses 0
investimento inicial tera retornado através das vendas de carta de crédito.

No cenario pessimista o Payback teve uma alta para 1,36 elevando a taxa de
retorno do capital para 1 ano e 3 meses de venda. O Payback no cenario otimista com
a elevacdo em vendas fica em 0,77 tendo o retorno do capital investido em menos de

8 meses desde o comeco das atividades.
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10.6.5 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio de uma empresa se da quando em determinado periodo,
o valor total arrecadado em vendas se iguala ao valor necessario para quitar todos o0s
custos gerados neste mesmo periodo (BIAGIO, 2013). Tabela 21 representa o ponto

de equilibrio para um cenario realista.

Tabela 21 — Ponto de equilibrio — cenério realista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) 200.856,43 220.947,60 236.974,59 265.304,80 283.930,20
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida) 178.360,51 191.119,67 204.983,02 222.856,03 238.501,37
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilib 5,5 4,6 4,1 3,9 3,5

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

O ponto de equilibrio no cenério realista é alcancado em todos os 5 anos
analisados ainda no primeiro semestre de vendas, tornando-se cada vez menor com
0 passar dos anos e 0 aumento no ticket médio de vendas do escritorio. Na tabela 22

verifica-se o cenario pessimista para o ponto de equilibrio

Tabela 22 — Ponto de equilibrio — cenario pessimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) 200.856,43 220.947,60 236.974,59 265.304,80 283.930,20
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida) 178.360,51 191.119,67 204.983,02 222.856,03 238.501,37
Quantidade de meses para atingir 0 ponto de equilib 6,8 5,6 51 4,8 4,3

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Neste novo cenario, no primeiro ano o ponto de equilibrio fica acima de 6

meses, diferente do cenario realista, mesmo assim ainda € um prazo atrativo, e com

0 passar dos anos reduz significativamente. A tabela 23 representa o ponto de

equilibrio em um cenario otimista.

Tabela 23 — Ponto de equilibrio — cenario otimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) 200.856,43 220.947,60 236.974,59 265.304,80 283.930,20
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida) 178.360,51 191.119,67 204.983,02 222.856,03 238.501,37
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilib) 4,6 3,8 3,4 3,2 2,9

Fonte: Elaborado pelo autor (2022)

No cenario otimista, no primeiro ano leva-se menos de 5 meses para atingir o

ponto de equilibrio, e no ano 5 menos de 3 meses, tendo mais de 9 meses para

maximizar os lucros do escritorio.
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11 PLANOS DE CONTINGENCIAS E ANALISE DE RISCOS

Para Biagio (2018) todas as ameacas devem ser classificadas de acordo com
um grau de relevancia e a probabilidade que venham a se tornar reais, ou seja a
probabilidade que venha a se tornar o senario atual da empresa e como isso podera
afeta-la. Esse formato de classificacdo possibilita que a empresa planeje um plano de
contingéncia para poder lidar da melhor forma com estas ameacas sabendo como
lidar com elas antes mesmo que acontecam. Biagio completa que uma das principais
habilidades do empreendedor é transformar este tipo de ameacas em oportunidades.

Todas as projecdes anteriores foram projetadas visando o cenario realista do
mercado atual, projetando todas as despesas e possibilidades de faturamento da
Prosperare Consorcios. No capitulo 10 além do cenario realista foi simulado um
cenario pessimista com uma reducdo de 20% na previsdo de vendas da empresa,
prevendo um cenario com maiores dificuldades de aceitacdo da empresa no mercado.
Também foi simulado um cenario otimista aonde o escritorio teria uma maior aceitacao
tendo um aumento de 20% nas vendas a partir do seu primeiro més de funcionamento.

Apés a andlise do mercado com menor aceitacdo do escritorio, foi possivel
analisar que mesmo assim a sua taxa de atratividade ficou acima do esperado,
mantendo o negqcio viavel a curto e médio prazo. Diante desde cenério aonde mesmo
com a reducao nas vendas 0 escritorio ainda sera rentavel, ndo sera necessario um
plano de contingencia severo com maiores cortes de gastos. Com uma venda abaixo
do esperado, mesmo obtendo lucro, o escritério ira intensificar a sua campanha de
marketing digital, atingindo outras regides e através de visitas online sera possivel
atender um numero maior de clientes por dia, podendo maximizar as vendas para 0s
valores aplicados no cenario realista. Outra acdo que deverad ser tomada é a
intensificacéo no pedido de indicagdes para clientes, com o atestado de um conhecido
indicando o produto, o indice de fechamento tende a ser maior do que de um novo
contato.

Caso o segundo cenario aonde ha uma crescente de 20% nas vendas se
concretize, o escritério tera que contratar mais uma secretéria de pelo menos meio
turno, podendo ser uma jovem aprendiz para auxiliar nas atividades administrativas,
como nos processos de contemplagéo de clientes que tendem a ter um maior volume,
levando em consideracdo que a Prosperare teria um maior numero de clientes

mensais. Outra acao que sera necessaria € a contratacdo de um novo vendedor, com
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0 aumento de volume de vendas, para seguir prestando um atendimento de qualidade

um novo vendedor sera necessario na equipe.
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12 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho foi elaborado levando em consideracéo apresentar para 0s
habitantes de Carlos Barbosa e regido uma forma de compra que ja existe a muito
tempo e é pouco explorada até entdo. Visando que atualmente as taxas de juros estao
cada vez mais altas por consequéncia da alta da inflacdo e de maiores taxas de
inadimpléncia perante os bancos que oferecem créditos habitacionais e maior
dificuldade para comprovacgéo de renda, o consoércio tem um grande potencial para
ser mais explorado e facilitar a aquisicéo de bens para pessoas que queiram planejar
suas aquisicoes e poder aumentar seu patriménio de forma mais barata e mantendo
a mesma seguranca de estarem amparados pelo banco central.

A Prosperare em parceria com a HS consércios vem junto com a modalidade
de venda de cartas de crédito trazer o beneficio da meia parcela até a contemplacao
para seus clientes conseguirem conciliar o pagamento do aluguel com a parcela do
consorcio para facilitar ainda mais a ideia de compra do imovel préprio com taxas
justas.

Através dos estudos iniciais deste trabalho buscou-se identificar o
conhecimento que o mercado tem sobre o produto e se um escritério exclusivo desde
segmento teria aceitacdo no mercado e se a rentabilidade das vendas seria o
suficiente para gerar um empreendimento de sucesso. Através de pesquisas
guantitativas aplicadas na regido da serra obteve-se um resultado satisfatério sobre o
conhecimento da populagédo sobre o servico em questdo, também foram aplicadas
pesquisas com escritérios que prestam o mesmo servico em cidades vizinhas para
entender suas principais dificuldades e seus métodos de trabalho para poder desde a
sua criagcao prestar o melhor servigo para a comunidade.

No estudo do plano operacional, constatou-se o valor total que sera necessario
para a viabilizacdo do escritério levando em consideracdo todo o material de apoio e
montagem da sala comercial, este valor se encontrou dentro das condi¢cdes
financeiras do elaborador para nao precisar usar recursos de terceiros ou
financiamentos, apdés o inicio das atividades o escritério sera auto suficiente desde o
comeco para nao precisar de mais aportes. No plano de recursos humanos contatou-
se que o0 escritério ira precisar de uma secretaria especifica para atendimentos
administrativos e um gerente comercial para ajudar o proprietario no treinamento e

acompanhamento em visitas dos vendedores. No plano financeiro foram analisados
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todos os dados de custos de forma individual para compreender a viabilidade do
escritorio e caso nao houvesse a viabilidade no cenario pessimista, a possibilidade de
um diagndstico para elaboracao de plano de contingéncia.

. Através da andlise de indicadores financeiros verificou-se que nos 3 cenarios
possiveis 0 escritorio tera uma boa rentabilidade, levando como referéncia de venda
o ticket médio aplicado pela HS consércios no seu ultimo ano de atuacédo a nivel
nacional. Uma dificuldade que podera ser enfrentada pelo escritério em seus primeiros
meses de atuacdo € a formacdo de seu quadro de colaboradores, levando em
consideracgao a possibilidade de n&o ter méo de obra qualificada para preencher todos
0s setores da area de venda, o que pode levar a um atraso na quantidade ideal de
cartas de crédito comercializadas mensalmente.

Mesmo que com um possivel delay no volume de vendas nos primeiros meses
devido ao treinamento dos vendedores da equipe, conclui-se que ha viabilidade
financeira para a implementacao do escritério da Prosperare consorcios na cidade de
Carlos Barbosa.

A partir deste estudo de mercado foi possivel aprender que mesmo em uma
regido aonde o poder aquisitivo e a qualidade de vida estdo acima da média nacional
existem diversas ferramentas que estdo disponiveis no mercado para facilitar a vida
da populacdo e que ndo estdo sendo aproveitadas de forma correta, a falta de
planejamento financeiro € um problema que afeta todas as faixas etaria e faixas de
renda, cada um com suas limitacbes. Caso a Prosperare consiga implementar a
cultura do consércio como modalidade de compra na regido da serra, em alguns anos
€ possivel ver uma pequena porcentagem da populacdo tendo um melhor

aproveitamento dos seus recursos financeiros.
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APENDICE A - PERGUNTAS PARA POSSIVEIS CLIENTES, AVALIACAO DO
MINIMO PRODUTO VIAVEL

1- Aonde vocé investe o seu dinheiro hoje?

2- Caso nao invista ainda, o porque nao investe?

3- O que seria uma rentabilidade atrativa hoje para vocé iniciar um
investimento?

4- O que vocé vé de positivo no consorcio para revenda de cartas
contempladas?

5- Qual a sua percepc¢ao sobre a proposta apresentada no video?
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APENCICE B - PERGUNTAS FEITAS A CONCORRENTES NA PESQUISA
QUALITATIVA

1- Qual a estrutura basica necessaria para este tipo de negocio?
2
3
4
5
6
7

vocé precisou fazer algum curso para se tornar corretor?

como funciona a abordagem de novos clientes?

Vocé acha que o consorcio tem um futuro longo pela frente?

O que torna o produto consorcio melhor que as outras formas de compra?

Quais as principais dificuldades desse ramo?

A inadimpléncia € um problema no setor de consoércios?
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APENCIDE C - QUESTIONARIO

Este questionario foi desenvolvido com o intuito de validar a implantacdo de um

escritério focado na prestacdo de servigo de comercializagdo de cartas de crédito no

modelo de consércio na regido de Carlos Barbosa. Atendendo o publico que busca

por consorcios para aquisicao de veiculos, iméveis e com a intencao de revenda de

suas cartas de crédito apés a contemplacdo. Além disso, 0 questionario busca

identificar qual o publico alvo com maior probabilidade de consumo de nossos

Servigos.

1- Vocé possui automovel préprio? () Sim () Nao

2- Vocé possui um imével préprio? () Sim ( ) Nao

3- vocé ja fez um financiamento para compra de imovel ou automoével? () Sim (
) Nao

4- Vocé sabe quanto € o juro médio de um financiamento imobiliario? ( ) Sim ()
N&o

5- Vocé sabe quanto é o juro médio de um financiamento veicular? () Sim ( )
N&o

6- Vvocé esperaria para adquirir um bem se soubesse que nao vai pagar juros por
ele? ( ) Sim ( ) Nao ( ) Depende do prazo

7- Vocé comecaria a pagar um veiculo agora, para adquirir ele daqui um ano? ()
Sim ( ) Nao

8- Vocé comecaria a pagar um imoével hoje para ir morar nele daqui 3 anos? ( )
Sim ( ) Nao

9- vocé sabe o que é consorcio? () Sim () Nao ( ) Ja ouvi falar mas néo tenho

total conhecimento

10-vocé ja teve algum consorcio? ( ) Sim () Nao

11-Assinale quais as caracteristicas que atrairiam vocé adquirir um consorcio

(Assinale até 3 alternativas)

() N&o possuir juros, tendo apenas uma taxa administrativa fixa.
() Possibilidade de planejar uma compra futura

() Poder pagar apenas metade da parcela até a contemplacao
() Aumento de patriménio

( ) Aquisicéo de imoveis para locagao
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() Fazer uma poupanca for¢cada através do pagamento dos boletos mensais
do consorcio
() Transformar o consércio em um investimento revendendo a carta

contemplada

12-De que forma vocé buscaria por servi¢cos de vendas de consorcio (Assinale até
3 alternativas)

() Redes sociais

() Indicagao de amigos ou parentes

() Jornal local

() Panfletos

() Internet (google)

() Escritorio fisico (administradora independente)

( ) Bancos

() Outra:

13-Vocé aceitaria receber proposta e assessoria de um escritério para aquisicdo
de um consoércio?

() Sim, tenho interesse em receber uma proposta.

( )Sim, tenho interesse mas no momento N&o consigo assumir o0 compromisso do

pagamento mensal
() Nao tenho interesse em consorcio de nenhuma natureza

14-Qual o seu género? ( ) Feminino ( ) Masculino

15- Qual a suaidade?( )16 a22 ( )23a30( )31a39( )40a48( )49ab55()
55 0u +

16- Qual a sua escolaridade? ( )Ensino fundamental completo ( ) Ensino médio
completo ( ) Ensino superior incompleto ( ) Ensino superior completo

17- Vocé mora em qual cidade? ( ) Carlos Barbosa ( ) Garibaldi ( ) Bento
Gongalves ( ) Bardo () Outra:

18- Qual a sua Faixa de renda mensal? ( ) R$ 0 a 1.500,00 ( ) R$ 1501,00 a
2.500,00 ( ) R$ 2501,00 a 4.000,00 ( ) R$ 4.001,00 a 7.000,00 ( ) 7.001,00 ou

+




