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RESUMO

SALLES, Daniel Becker. Plano de negocios: Supo@entro de Negocios. Trabalho de
Concluséo de Estéagio... (Graduacdo em Administja€iarso de Administracdo, Universidade
Federal de Santa Catarina, Floriandpolis, 2007.

Este trabalho de concluséo de curso tem comodeaddi apresentar um plano de negdécios para a
empresa Suportte Centro de Negdcios Ltda., na eidd Floriandpolis, Santa Catarina, no
segundo semestre do ano de 2009. Para a realizigsta pesquisa realizou-se andlise
bibliogréfica, a fim de dar embasamento tedricoesmma. A pesquisa utilizou de procedimentos
técnicos para coleta de dados, como analise dod¢amenobservacdo direta. Buscou-se
identificar os aspectos econdmico-financeiros retexlos em um plano de negdcios, além de
analisar aspectos mercadoldgicos, bem como assfdirgguezas, oportunidades e ameacas da
organizacao, a fim de conhecer uma melhor compéieeds mercado que esta esta inserida.
Através das analises se definiu estratégias de etiragk voltadas para o fortalecimento da
empresa. Conclui-se através das analises realipadasbiente organizacional, mercadoldgico e
financeiro que o negdcio € viavel, mas aconselhassestudo comparativo com outras opgdes
de empreendimentos e investimento, a fim de depgeda melhor opcéo.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Plano de Negocid&uportte Centro de Negdcios.
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1 INTRODUCAO

Este primeiro capitulo contempla a contextualizagdalefinicdo do problema de
pesquisa, 0 objetivo geral, os objetivos espedfi@ justificativa e a estrutura do presente

trabalho.

1.1 CONTEXTUALIZACAO E DEFINICAO DO PROBLEMA DE PHESUISA

O ato de empreender € considerado por muitos comotor da economia atual.
Muitas empresas tém inicio sem um planejamento i@rébaseadas na intuicdo do
empreendedor, o qual acredita possuir uma grandetiunpdade. Porém, sem a preparagao
adequada, este empreendedor corre grande risawsdeesso. De acordo com Degen e Mello
(1989) o ato de empreender ndo depende do fatier, soas da aplicacdo, de forma sistematica,
de técnicas gerenciais sintonizadas para que sewt#ga um novo empreendimento.

Nessa preparacao, pesquisa e planejamento param@anova empresa, o plano de
negocios se apresenta como parte fundamental diegs@ empreendedor. Este tem como
principal objetivo ser uma ferramenta de gesta@ mamplanejamento e desenvolvimento ao
iniciar uma empresa. Entretanto, o plano de negoééjoquase que exclusivamente, utilizado
como instrumento de captacéo de recursos finarscgindo a investidores (DORNELAS, 2001).

O plano de negdcios pode ser utilizado para auxili@mpreendedor a conhecer
melhor seu novo negdcio, a viabilidade do mesmonee® onde ele esta inserido. Mas, ele
também pode ser Util para auxiliar no crescimeetam negdcio ja constituido. Para empresas
com propostas inovadoras e de ramos pouco conlseadaano de negdécios pode oferecer ao
empreendedor uma visao da possibilidade de sudess® proposta.

Um exemplo de ramo ainda pouco conhecido é o det@suzs virtuais. Os
empreendedores que queiram inserir uma empresa r&sio correm maiores riscos pelo
desconhecimento do mercado. Assim, para empreerededeste ramo especifico, o plano de
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negocios oferece uma oportunidade de aprofundasnbecimento no negoécio planejado, no
mercado e identificar sua viabilidade.

As empresas do ramo de escritorios virtuais ofeneservicos de apoio para
empreendedores e empresarios que nao possuam egpagoo ou adequado para
desenvolvimento dos seus contatos comerciais @ftives a negociacdo de seus servicos
(HERMANSON, 2009).

Segundo Sousa (2009) o publico-alvo destes ser¢igom publico em alto grau de
crescimento, o que explica o interesse de emprdenee neste e em outros ramos similares.
Mas, ainda € um publico pouco explorado pelas esapreaque ainda estdo descobrindo novas
formas de atendé-los.

Ja que sdo desconhecidos por muitos empreendedsrescos e oportunidades
oferecidos por este mercado, com a intencdo déesanalviabilidade de um negdcio no ramo de
escritorios virtuais, assim, estabelece-se o segpioblema de pesquisQual deve ser o plano

de negocios para a empresa Suportte Centro de Nesgoo municipio de Florianépolis/SC?

1.2 OBJETIVOS

Com o intuito de responder ao problema de pesdaism estabelecidos os objetivos

do trabalho, divididos em objetivo geral e objesiespecificos.

1.2.1 Objetivo geral

O objetivo geral do presente trabalho consiste esemvolver um plano de negdcios

para a empresa Suportte Centro de Negdcios no fpimae Floriandpolis/SC.
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1.2.2 Objetivos especificos

A efetivacdo do objetivo geral é operacionalizadaop seguintes objetivos
especificos:
a) Identificar aspectos econdmico-financeiros relaattws em um plano de
negocios;
b) Analisar aspectos mercadolégicos (clientes, coentes e fornecedores);
c) Analisar, as forcas, fraquezas, oportunidades @gasada organizacao; e
d) Definir estratégias de marketing para a empresa.

1.3 JUSTIFICATIVA

O empreendedor ao iniciar suas atividades asswsnesti Desta forma, este deve
analisar e avaliar as oportunidades e riscos apeetes pelo mercado, além de possuir um bom
conhecimento sobre o ramo em que ir4 se inserinl@seros apresentados pelo SEBRAE, em
uma pesquisa realizada em 2004, sdo desfavorégsi®rapreendedores, ja que 49,4% das
organizacdes encerram suas atividades nos doigippsranos, 56,4% nos trés primeiros anos e
59,9% né&o sobrevivem os quatro primeiros anosddewifalhas de gestdo (ROSA, 2007).

Desta forma, a pesquisa de viabilidade atravésnig@lano de negdcios diminui o
risco de implantacdo da empresa, oferecendo umduoptade ao empreendedor de realizar
uma analise aprimorada das oportunidades e amadgiaslas do mercado.

A empresa selecionada para a realizacdo destéhmalsaportte Centro de Negocios
LTDA., ja existe e estd em atividade, porém nuncadalizado um plano de negdcios para esta.
Sendo assim este podera trazer inUmeros beneficimganizagcdo. O pesquisador responséavel
por este trabalho € um dos sdcios da empresa esg@ pesquisa uma oportunidade de avaliar a
viabilidade de seu negé6cio, bem como desenvolveatégias e organizar a estrutura da
empresa.
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O ramo de atividade do empreendimento, escritMiidgais, esta se desenvolvendo
no pais. Entretanto, na regido onde se encontnapaesa em questao ainda é pouco conhecido;
existem poucas empresas do ramo, fazendo com quesoimento da empresa se apresente
como uma oportunidade de negdcio.

Assim sendo, o trabalho é de extremo interesseedquisador pela possibilidade de
realizar um estudo minucioso e detalhado do mernadpual a empresa atua e ainda demonstrar
por meio do plano de negocios se € viavel a magatede tal empreendimento. Somado a isto
ainda existe a possibilidade de aproveitar o cdnfetdo de professores da Universidade
Federal de Santa Catarina que possuem amplo comdr@o no tema em destaque.

A realizacéo deste trabalho € viavel j4 que o akorda com tempo suficiente para
realizacdo deste, além de ter acesso a bibliogradiacionada oferecida pela propria
universidade por meio de sua biblioteca e liberqauteparte da empresa, ja que € um dos sécios
desta.

O trabalho traz contribuicdo ao curso de Admingiteada Universidade Federal de
Santa Catarina por tratar de um negocio de ramecégm em um contexto atual, gerando um
plano de negdécios baseado em um referencial temacém realizado de forma pratica, em uma

empresa ja existente.

1.4 ESTRUTURA DO TRABALHO

O trabalho desenvolvido estrutura-se em cinco glsit No primeiro, denominado
de Introducédo, encontra-se uma breve contextudlizalp tema abordado, o problema de
pesquisa, 0s objetivos, geral e especificos, #ipasiva para a realizacdo deste trabalho e a
estrutura do trabalho, onde é apresentado um besueno de cada capitulo.

O segundo capitulo apresenta a teoria revista ndafoentacdo Tedrica, na qual o
trabalho fundamentou-se; sdo abordados conceitosndereendedorismo, plano de negaocios,
estrutura organizacional, planejamento, processus@#o, aspectos de mercado, plano de
marketing, analise de mercado, anélise SWOT, @amesjto financeiro e escritorios virtuais.
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No terceiro capitulo é explicada a metodologia stedo, onde é classificado o tipo
do estudo, universo de amostragem, coleta e amlidados e as limita¢cdes do estudo.

No quarto capitulo € apresentado o estudo de @asmte sdo demonstrados o0s
resultados e analises obtidos através dos métadpestjuisa. Serdo apresentadas relacdes entre
o referencial teorico e a situagéo estudada.

E por fim, no quinto e dltimo capitulo é a apreadat a conclusdo, onde séo
resgatados os objetivos propostos e respondidolidgona de pesquisa.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo sdo abordados os temas empreerstadorplano de negdcios,
estrutura organizacional, planejamento, processus@#o, aspectos de mercado, plano de
marketing, analise de mercado, andlise SWOT e jallan@mto financeiro, a partir da abordagem
dos autores Dornellas, Rosa, Degen e Mello, Schhhone Stoner e Freeman, entre outros
autores da area. E, por fim, € apresentada uma boaceituacdo de escritorios virtuais.

2.1 EMPREENDEDORISMO

A possibilidade de trabalhar por conta propriajralar seu proprio negocio, € uma
real opcao de carreira e seu sucesso ndo deperfdeodésorte”, mas da aplicacdo sistematica
de técnicas gerenciais voltadas para o desenvatinde novos empreendimentos (DEGEN;
MELLO, 1989).

Segundo Degen e Mello (1989, p. 4) “o desenvolvimee novos empreendimentos
é fundamental, ndo sO0 para aqueles que decidem diuvgtamente de seu trabalho como
empreendedores, mas também para os executivodugum am empresas”. Isto se deve ao fato
de as empresas precisarem manter-se empreendedesasivolvendo novos negocios para
continuarem a crescer e nao se tornarem obsoletas.

O empreendedorismo é um processo que envolve ésdascdes, atividades e acdes
diretamente ligadas a criacdo de uma empresa,gdenalvo, de valor. Para isto, é necessario
devocdo e comprometimento de esforco e tempo @aer fcom que o negoécio cresga. O
empreendedorismo ainda requer que se assumam calcodados, se tomem decisdes criticas,
ndo se desanime com falhas e erros, além de oUEHORNELAS, 2001).

O processo de empreendedorismo é algo que poaéasieado e pode ser entendido
por qualquer pessoa. O sucesso de um empreendirodgioa-se de uma série de fatores
internos e externos ao negocio, além do perfil opreendedor e como este administra as
adversidades que encontra no dia a dia (DORNELASLR
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De acordo com Filion (1991 apudOLABELA, 1999) “um empreendedor € uma
pessoa que imagina, desenvolve e realiza acOesfoilb® complementar, Dolabela (1999)
aponta que o perfil do empreendedor € fruto do regiqque este vive, sua época e localizagao.
Ja Gerber (2004) explica que a personalidade emgedera € capaz de transformar uma
situacgéo trivial em uma oportunidade excepcional.

Algo que o empreendedor deve ter sempre em meont@lénejamento. Todas as
ideias devem ser bem planejadas, com cautela startminimizar os riscos a serem

enfrentados no processo de empreender.

2.2 PLANEJAMENTO

O planejamento é definido por Schermerhorn (1998Nna um processo para
estabelecer objetivos e decidir como ira realiza-l® autor aponta que o0s objetivos séo
resultados especificos de metas que se desejagir.atin

Ja Maximiano (1985, p. 82) acredita que o planefgmmpode ser definido de mais
de uma maneira. Pode ser:

a) Um processo de definir objetivos ou resultadosranselcancados, bem como as

atividades e recursos (meios) que permitirdo akéos;

b) Interferir na realidade, com o propdsito de passade uma situacdo conhecida

para uma situacéo desejada, dentro de um intedealempo predeterminado;

c) Tomar no presente decisdes que afetem o futurandasreduzir sua incerteza.

Os resultados ou objetivos a serem atingidos, lmemoms meios para isto, que sao o
objeto das decisdes antecipadas, sdo chamadoandes pDs planos sao resultados dos processos
de planejamento e definem um padréo de comportaneenturso de acdo a serem tomados no
futuro (MAXIMIANO, 1985).

De forma complementar, Schermerhorn (1999, p. péhta que “um plano é uma
declaracdo do que € necessario ser feito parazaealeterminados objetivos”. Através do



19

planejamento é possivel identificar quais os rexsurgecessarios, tarefas a serem cumpridas,
acOes a serem tomadas e cronogramas a serem cosaprid

Para Stoner e Freeman (1999) o planejamento écddunicial da administracao,
pois sem planos ndo € possivel organizar pesseasisos, mesmo que nao haja uma idéia clara
do que se precisa organizar, também néo é posisieer com confianca, fazendo com que haja
pouca chance de alcancar os objetivos e, por fimtralar torna-se algo inutil.

As grandes finalidades de um planejamento para miaro (1985) séo a
antecipacdo de situacfes previsiveis, a predetagdinde acontecimentos e a preservacao da
I6gica entre eventos.

E apresentado por Stoner e Freeman (1999) um smdesnal de planejamento, o
gual segue os seguintes passos: formulacdo devobjeidentificacdo das metas e estratégias
anuais, analise ambiental, analise de recursostifidacdo de oportunidades estratégicas e
ameacas, determinacdo do grau de mudanca esteatégicessaria, tomada de decisédo
estratégica, implementacdo da estratégia e medidatele de progresso.

Para Schermerhorn (1999) os beneficios do plane@nsfio o aperfeicoamento do
foco e flexibilidade, da coordenacéo, do controtla@dministracdo do tempo. O planejamento é
um elemento importante no processo gerencial, sepgveparado tende a ser de grande valia no
auxilio da organizacéo, lideranca e controle dawizpcao a fim de alcancar produtividade.

7

Paralelamente ao planejamento, é importante quepeendedor esteja atento a
tomada de decisdo. O processo decisorio é um fdeorgrande relevancia para o
empreendedorismo, ja que € necessario que muiteisdds sejam tomadas ao longo do

desenvolvimento da empresa e de seu posteriotiugTiento.

2.3 PROCESSO DECISORIO

A tomada de decisdo € um processo que tem inicgeadentificar um problema
especifico, para entdo, a partir deste, seleciomar linha de acdo para resolvé-lo (STONER;
FREEMAN, 1999).
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Seguindo a mesma linha destes autores, Scherme(h®8®, p. 126) define a
tomada de decisdo como “escolha entre cursos de al¢érnativos para lidar com um
problema”. Ja o problema é causado quando ocoree difarenca entre a situacao real e a
situacdo desejada, ou 0 que € e 0 que deveria ser.

O grande desafio de se lidar com um problema éngrarouma solucédo eficaz, o
gual se da através do processo de identificareaedti€a entre o estado real e o desejado, para que
sejam tomadas as providéncias a fim de resolver distrepancia. A tomada de deciséo se
caracteriza por ser 0 processo para escolha deutsa de acéo preferido entre um conjunto de
alternativas (SCHERMERHORN, 1999).

O modelo racional de tomada de decisdo de Storfereeman (1999) segue as
seguintes etapas: examinar a situacdo, criar atteas, avaliar as alternativas e selecionar a
melhore implementar e monitorar a deciséo.

Tanto Stoner e Freeman (1999) quanto Schermeri®90)] apontam que existem
duas formas de decisfes: as programadas e as ogi@mpeadas. Segundo Stoner e Freeman
(1999) as decisGes programadas acontecem atravgmliieas, procedimentos ou regras,
escritas ou ndo, que simplificam o ato de tomars@es em situacdes onde ocorre a repeticao.
Schermerhorn (1999, p. 129) completa que “sdo 8ekigriundas da experiéncia passada e que
sao apropriadas para o problema em questao”.

As decisdes programadas podem limitar a liberdadeéetisor, pois sdo decisdes
tomadas pela organizacdo e ndo pelo individuo.nPastas tém o intuito de economizar tempo,
uma vez que ja estdo definidas através de poligceegras, permitindo ao individuo dedicar
maior atencdo a outras atividades mais importd8EONER; FREEMAN, 1999).

Mas, quando surgem problemas nunca encontrados, aréie € possivel possuir
respostas padrbes a disposicao, assim, estespesbliependem de decisdes ndo-programadas,
gue se ajustam especificamente a situacéo quecsetem estas decisbes sao as mais comuns no
ambiente empresarial (SCHERMERHORN, 1999).

A fim de facilitar a tomada de deciséo, o empredad@ode criar uma ferramenta
gue o auxilie a conhecer o negdcio, o plano de giegd Este representa um instrumento
bastante importante para a organizacdo das ideiasmgreendedor e auxilia na busca detalhada
de informacbes (ROSA, 2007).
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2.4 PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negdécios € uma forma de orientar assdéé um empreendedor no
momento em que este decide por um novo negdcidliaado na verificacdo da viabilidade
deste empreendimento. Sendo assim, o plano € uma fide orientar uma busca detalhada de
informacdes sobre o ramo, produtos, servicos, teleenfornecedores, concorrentes e
principalmente as forgas e fraquezas do negécics@Q007).

Contudo, a principal razao para o desenvolvimegntard plano de negdcios é o fato
deste aumentar significativamente as chances dessmuale um novo negocio. O plano de
negocios, também, proporciona ao futuro empreemdadoportunidade de analisar todos os
angulos do novo negocio (DEGEN; MELLO, 1989).

Corroborando com Degen e Mello (1989), Dornela®0{2(p. 91) aponta que “o
plano de negocios é parte fundamental do processpreendedor”, e explica que um
empreendedor precisa conhecer suas acdes e delmesstratégias para a empresa que esta
sendo desenvolvida ou em crescimento. Além disse, mesmo autor explica que o plano de
negocios tem como principal funcdo ser uma ferramele gestdo para um planejamento e
desenvolvimento inicial de um negdcio, além de iseromo fonte de captacdo de recursos
financeiros.

Segundo Rosa (2007, p. 8), o plano de negdcios sExddescrito como sendo:

[...] um documento que descreve por escrito ostigbgede um negécio e quais passos
devem ser dados para que esses objetivos sejantadics, diminuindo os riscos e as

incertezas. Um plano de neg6cio permite identifecaestringir seus erros no papel, ao
invés de cometé-los no mercado.

Alguns dos beneficios do plano de negécios samimele forma ordenada todas as
ideias; avaliar o potencial de lucro e crescimeld@mpreendimento; analisar as consequéncias
de diferentes estratégias de marketing, vendasiupéo e financas; permitir uma simulacao
devidamente registrada de todas as avaliacOesezi@x@as evitando gastos e riscos de erros;
constituir um documento béasico e indispensavel maratracdo de soécios e investidores;

apresentar o negocio a clientes e fornecedoresilmondo a condi¢des favoraveis de apoio ao



22

empreendimento; e orientar os colaboradores quaaiecucdo de suas tarefas de acordo com a
estratégia competitiva definida para o negocio (BENGMELLO, 1989).

A realizacdo do plano de negdcios deve seguir upgaéscia de etapas, porém
existem algumas divergéncias entre autores sobas empas. Rosa (2007) lembra que o plano
de negdcios ndo possui um caminho obrigatério aseguido, cada caso deve adaptar o seu
plano a sua realidade.

Este mesmo autor sugere para a realizacdo do géanegocios, oito etapas: sumario
executivo, andalise de mercado, plano de marketpigno operacional, plano financeiro,
construcdo de cenarios, avaliacdo estratégica lmgd@ do plano de negdcios. Através destas
etapas, 0 autor busca proporcionar aos empreeregedw@ior éxito na abertura da empresa ou
em ampliagcbes e promoc¢éao de inovag¢des no negocio.

As etapas para construcdo de um plano de negopiesemtadas por Dornelas
(2001) séao similares as apresentadas por Rosa )(268@rém, algumas etapas possuem
nomenclaturas diferentes, ou sdo expostas de fmutrea pelo autor. As etapas sugeridas por
Dornelas (2001) s&o: capa, sumario, sumario exegutnalise estratégica, descricdo da
empresa, produtos e servigos, plano operaciorailppde recursos humanos, anélise de mercado,
estratégia de marketing, plano financeiro e anelts.inclui etapas pré e poés-textuais néo
apontadas por Rosa (2007).

Em contrapartida, Degen e Mello (1989) explicam guy#ano de negdcios deve ser
um documento personalizado, ndo sendo possivdiracde de uma formula Gnica que garanta
sucesso. Sendo assim, o autor oferece a segustde genérica de topicos que devem ser
considerados na realizacdo de um plano de negdeapa: do plano, sumario, indice, descricdo
do negdcio, analise financeira, analise de risaiscementos anexos

Cada autor apresenta suas particularidades quandesenvolvimento do plano de
negdécios. Porém, todos seguem uma tendéncia dejgi@ento voltada para as grandes areas da
administracdo como Marketing e Financas. De foriferehciada, Dornelas (2001) € o Unico
autor abordado a considerar a area de Recursosrtésniaegen e Mello (1989) fornecem uma
maior flexibilidade na elaboracédo do plano de negddeixando a critério do responsavel do
desenvolvimento do plano as decisfes sobre gugiseseguir. Ja o plano proposto por Rosa
(2007) traz caracteristicas mais praticas, voltadasercado brasileiro e empresas em processo
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de criacdo; diferentemente dos demais, este maudbo requer dados historicos para sua

execucao.

2.4.1 Plano estratégico

Para Stoner e Freeman (1999, p. 141) “o conceitestiatégia pode ser definido
segundo pelo menos duas perspectivas diferentesppespectiva que a organizacdo pretende
fazer e pela perspectiva do que a organizacao wlergnte faz”. Ou seja, a estratégia pode ser
definida tanto como um programa amplo utilizadcapefinir e alcancar os objetivos propostos
por uma organizacdo e implementar suas missoesitaquan padrdo de respostas que a
organizacao pratica ao seu ambiente através datemp

Ja& Maximiano (1985) conceitua o plano estratégmoa a definicdo de objetivos
para a empresa, respeitando suas particularidagegagas suas relacbes com o ambiente e
emprego de seus recursos. Assim, 0 planejamemtiéggto busca definir o comportamento em
longo prazo da organizacdo em relacdo ao meiorextelefinindo quais produtos e servicos
serdo oferecidos a quais clientes e mercados. @ aintda aponta que “a estratégia é o produto
do planejamento estratégico” (MAXIMIANO, 1985, @1).

A esséncia para a formulacdo de uma estratégiandedorter (1998), € lidar com
0s concorrentes. Entretanto, as organizacdes terd@erceber seus concorrentes de forma
muito limitada e pessimista. Entretanto, ndo s@aworrentes se manifestam na luta pela a
participacdo no mercado. Outras quatro forcas cttivas sdo identificadas por este mesmo
autor:

a) Os clientes;

b) Os fornecedores;

c) Os novos entrantes em potencial;

d) Os produtos substitutos.

Estratégias sdo desenvolvidas em todas as pamegp)aquer lugar onde as pessoas

tenham capacidade para aprender e possuam reQecEssarios para sustentar esta capacidade.
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Porém, para Mintzberg (1998) as estratégias s@noise organizacionais quando abrangéncia
coletiva, fazendo com que proliferem de forma agaicomportamento de uma organizacdo em
geral.

Para definir as estratégias que serédo adotadasmpel@sa, € importante conhecer os
produtos e/ou servigos que serdo ofertados pardiques alinhado o que é planejado, do que

sera realmente realizado.

2.4.2 Estrutura organizacional

A estrutura organizacional € o modo como as atiiddade uma empresa sao
divididas, organizadas e coordenadas. Dale (apdNER; FREEMAN, 1999) propfe que a
estrutura organizacional seja composta de cingastdistar o trabalho que precisa ser feito para
alcancar os objetivos da organizagéao, dividir g&dotal de trabalho em tarefas que possam ser
realizadas légica e confortavelmente por individoasgrupos, combinar as tarefas de modo
I6gico e eficiente, criar mecanismos de coordenagdmonitorar e eficacia da estrutura
organizacional e fazer os ajustes necessarios.

Schermerhorn (1999) complementa apontando que ratwst organizacional é
definida formalmente como um sistema de redesreéata relacdes de quem se reporta a quem
e as comunicacgdes que inter-relacionam o trabathmdividuos e grupos. Para este autor, a
melhor forma de compreender a estrutura de umanizaio € através de um organograma, 0
gual descreve o arranjo formal das posicOes daltralilentro de uma organizacgao.

De acordo com Schermerhorn (1999, p. 152), “umrnaygeama tipico mostra como
as varias posicoes se ligam umas as outras ens loautoridade e comunicagdo”. Esta é a
estrutura formal da empresa e representa tambénodp mpelo qual a organizacdo deseja
funcionar.

Ja a estrutura informal consiste nas relacdes fiéiais de trabalho, mas que com
freqUiéncia sédo criticas ao funcionamento da orgaé Esta estrutura representa as relagdes de
trabalho comuns do dia-a-dia em relagdo a comuiiica8em a compreensao desta estrutura

informa nenhuma organizacao tera sucesso em saes;6ps (SCHERMERHORN, 1999).
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2.4.3 Plano de marketing

O plano de marketing deve abranger a descricdopdogdutos oferecidos pela
empresa, apresentar os aspectos de mercado, af@liseercado e analise SWOT, onde sao
identificados os pontos fortes e fracos, oportuiedee ameacas da empresa.

De acordo com Dornelas (2001), o plano de markgtangite a elaboragcdo de meios
e metodos que a empresa utilizara para atingir slejesivos. Assim, o realizador do plano de
negdécios deve criar estratégias especificas pdeapanto do composto de marketing, o produto,
preco, praca (canais de distribuicdo) e propagaodalnicacdo. Desta forma, serd decidido
como o produto serd posicionado no mercado, qumllitica de precos, quais as promocdes,
guais canais de venda serdo utilizados e comodufrehegara ao cliente.

O plano de marketing sugerido por Rosa (2007) élasirao de Dornelas (2001),
porém conta com um item a mais, este plano divedeas seguintes etapas:

a) Descricdo dos principais produtos e servicos;

b) Preco;

c) Estratégias promocionais;

d) Estrutura de comercializacéo;

e) Localizacdo do negdcio.

Na descricdo dos produtos, devem ser apresentadpsnzipais itens fabricados,
vendidos ou servicos prestados pela empresa. Aicisae produtos deve informar quais sao
suas linhas de produtos, especificando ao maximdetaslhes como tamanho, cor, sabores,
embalagem, apresentacdo, rotulo, marca etc. Tambémteressante a documentacdo de
fotografias dos produtos. J4, para empresas poratadie servicos deve-se apontar quais
servicos serdo prestados, suas caracteristicaamtiga oferecidas pela empresa (ROSA, 2007).

Segundo este mesmo autor, é importante semprerpimg@nto de vista do cliente
guando decidir melhorar um produto ou servi¢co,ya g percepcao deste sobre a qualidade do
produto é essencial para a empresa. Outro fatooriante é verificar se existem regulamentos
ou exigéncias oficiais a serem atendidas, comdawvigia sanitaria e normas técnicas, para a

producéo do produto ofertado pela organizacgao.
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Assim que o empreendedor decide o que sera ofegperdoos clientes, € interessante
gue este analise os aspectos de mercado, ondeiestfilas as condicbes tecnoldgicas, de

governo, econdmicas, culturais e demograficas.

2.4.3.1 Aspectos do mercado

O ambiente externo apresenta-se de extrema imp@t@ara o desenvolvimento
para a realizacdo das atividades nas organizagéesjsso diversos autores dividem os aspectos
de mercado em outras variaveis.

Kotler (1986) divide o macro ambiente em quatro pgonentes: economia,
tecnologia, politica publica e cultura. Entretars@o apresentadas apenas as variaveis de Aaker
(2001), as quais sao abordadas no estudo. De acond@ste autor, 0 macro ambiente pode ser
dividido em condic¢des tecnoldgicas, de governonéoucas, culturais e demograficas.

Para Kotler (1986) as condi¢des tecnoldgicas reptam a forgca mais dramatica de
transformacéo e de ampliacdo da capacidade do halmenelhorar sua sorte. Segundo Stoner e
Freeman (1999, p. 58) “as variaveis tecnologicaki@m os avangos nas ciéncias basicas, como
a Fisica, bem como novos aperfeicoamentos em meduessoas e materiais”.

Assim, as variaveis tecnolégicas sdo todos os ndesenvolvimentos ligados a
produtos e processos, bem como a ciéncia, que pafigar as atividades de uma organizagao
(STONER; FREEMAN, 1999).

A administracdo de novas tecnologias € algo imptafaporém o surgimento de
novas tecnologias, mesmo que obtenham sucesscsigrditicam que negocios baseados em
tecnologias anteriores se enfraguecerdo obsoleediatamente (AAKER, 2001).

Contudo, Kotler (1986) apresenta que a velocidadendudancas tecnoldgicas esta
ocorrendo em um ritmo sem precedentes, muitos pyedieixam de existir em pouco tempo,
enguanto outros sdo criados, isso significa, tamb@reurgimento e o desaparecimento de
milhares de empresas, sendo que obterdo sucesslasagmpresas cujas administracées forem
suficientemente sensiveis e criativas a ponte denpanhar as mudancas tecnoldgicas como

uma das mais importantes forgas ambientais.
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Ja as condicbes de governo, ou variaveis politisas, “fatores que podem
influenciar as atividades de uma organizacao erortiyecia do processo ou do clima politico”
(STONER; FREEMAN, 1999, p. 58).

O governo tem capacidade de afetar as organizap@gsndo ou removendo
restricdes legais ou regulatérias, as quais poderar gnportantes ameacas as estratégias da
organizacao (AAKER, 2001).

Os desenvolvimentos politicos legais sao dificess pdever, podendo se tornar
cruciais para organizacdes multinacionais, sendonadaker (2001, p. 108) define que “uma
estratégia prudente é aquela que é tdo diversifigadnto flexivel, de modo que uma surpresa
politica ndo seja devastadora”.

As condi¢cdes econbmicas representam fatos critg@m® 0 sucesso de uma
organizacdo. Os salérios, precos cobrados por datopes e concorrentes, as politicas fiscais,
séo consideradas variaveis econdmicas (STONER; MARE 1999).

De acordo com estes mesmos autores, alguns indgsa@condmicos sdo: renda
nacional, produto nacional, poupanca, investimemos;os, salarios, produtividade, emprego,
atividades governamentais e acodes internacionaidosl estes fatores com o tempo sofrem
variagbes, e € papel importante do administradspadi boa parte de seu tempo e de sua
organizacgao para a elaboracéo de previsfes s@oenamia.

Para Kotler (1986), a economia tem seu inicio neesgidade de se combinarem
recursos e o administrador de marketing deve seeodrar em duas principais caracteristicas da
economia moderna: considerar as caracteristicasentta pessoal da populagédo, j& que os
mercados sdo extremamente afetados pela rendaniente de canais comerciais, 0s quais
tornam possivel a distribuicdo de enormes quargslae bens dos centros de producdo para os
centros de consumo.

As condic¢@es culturais, também, representam unn fEcextrema importancia para
os administradores pelo fato de valores culturisgaeem as atitudes das pessoas em relacdo a
organizacao e ao trabalho (STONER; FREEMAN, 1999).

Segundo Aaker (2001, p. 108) “tendéncias cultyvagem representar tanto ameacas
guanto oportunidades para uma ampla variedade g¢eesas’. Assim, as empresas devem

buscar compreender as tendéncias dos consumidoresariam conforme sua cultura.
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Por fim, as condi¢cdes demograficas representamimpartante forca relacionada
ao mercado. As variaveis demogréficas mais infeesfio: a idade, a renda, a educacdo e a
localizacdo geografica (AAKER, 2001).

As mudancas demograficas sdo importantes paramiattadores por que afetam
diretamente a empresa, como o tamanho da méo-de-obr mudancas na composicdo da
populacéo que podem criar questdes sociais quenatet organizacdes e, por fim, a demografia
molda os mercados para muitos produtos, como a&agdo de influéncias ddmby-boomers
(STONER; FREEMAN, 1999).

Além da andlise dos aspectos de mercado, € derextedevancia que seja realizada
uma analise de mercado.

2.4.3.2 Andlise de mercado

A estratégia do negdécio depende de como a empadsalita junto ao seu mercado
consumidor, como se diferencia da concorréncianeocprocura agregar maior valor ao seu
consumidor a fim de conquista-lo. Para que a orggdo estabeleca uma estratégia de
marketing vencedora deve conhecer muito bem o meramde atua ou pretende atuar
(DORNELAS, 2001).

As estratégias de marketing devem estar ligadagl 4B€s”: produto, preco, ponto
(distribuicao) e promocao (DOLABELA, 1999).

Segundo Kotler (1986), a politica de produto é wadavel determinante sobre a
posicdo da empresa no mercado, as decisfes soberagseristicas do composto de produto
pela empresa afetam significativamente o interdssnsumidor neste.

Para Dolabela (1999), a definicdo do preco af@asecdo da empresa, em relacao ao
seu faturamento e rentabilidade, além de sua fpat@& no mercado. Para determinar o preco
de seu produto deve-se considerar 0s custos daesm@ percepcdo de valor do produto pelo
consumidor e o preco estabelecido pela concorréncia

Na economia atual, grande parte dos produtos n&endida diretamente aos

usuarios finais, existindo uma grande quantidadentermediarios, que executam diversas
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funcbes, da-se assim a grande importancia parajptans canais, ou pontos de distribuicdo
(KOTLER, 1986).

A promocdo, no ambito de marketing, é para Dolal§gg99), toda e qualquer
esforgo realizado com intuito de persuadir as @sssocomprarem ou utilizarem determinado
produto ou servigo.

Rosa (2007) divide a analise de mercado em tr¢aet@studo dos clientes, estudo
dos concorrentes e estudo dos fornecedores.

Para obter sucesso em um novo negdcio € fundancprab empreendedor ouca
seus futuros clientes, pois estes sao os princjmdédboradores de um negdécio em formacédo. Ja
gue sao eles que informam ao empreendedor de suassidades e orientam qual o preco estdo
dispostos a pagar para satisfazé-las (DEGEN; MEL1989).

Ao estudar o cliente o empreendedor deve levar @rtadrés passos, identificar as
caracteristicas gerais do cliente, identificarmeresses e comportamentos do cliente, identificar
0 que leva essas pessoas a comprar e identifidaresido os seus clientes (ROSA, 2007).

Ao analisar o mercado consumidor o empreendedae dekificar qual o perfil do
comprador, 0 que ele esta comprando atualmentquearle estd comprando, quais os fatores
gue influenciam na compra e como, quando e com ppreodicidade € feita a compra
(DORNELAS, 2001).

Segundo Rosa (2007), para estudar os concorreptieseiro € preciso que o
empreendedor identifique quais sdo o0s principaismcaoentes do negocio, para
conseqientemente visita-los a fim de examinarisoas e deficientes praticas.

Dornelas (2001, p. 139) lembra que a concorrénda @ restringivel aos
concorrentes diretos, ou seja, organizacdes quiupeon produtos similares ao da empresa e,
acrescenta que “devem ser considerados também nogetidores indiretos, aqueles que de
alguma forma desviam a atencao de seus clientegeroendo-o0s a adquirir seus produtos”.

As caracteristicas dos concorrentes a serem agadisacomparadas de acordo com
Rosa (2007) sao: qualidade dos materiais empregpoex® cobrado, localizacdo, condi¢des de
pagamento, atendimento prestado, servicos dispiaaiids e garantias oferecidas.

Apés as comparacdes € necessario refletir se alipagao, abordada no plano,
possui condi¢cdes para competir com outras quetd@ esmais tempo no ramo, o que ela pode



30

fazer para que os clientes a escolham ao conttarggus concorrentes e se ha espaco para todas
as organizagdes neste mercado (ROSA, 2007).

Para Degen e Mello (1989), um concorrente insegrdaum mercado diferente pode
ser uma fonte valiosa de ajuda ao empreendedog fawnina de conseguir informacdes valiosas
sobre 0 mercado séo associacdes de classe que pfatener auxilio ao novo negadcio.

Ja o mercado fornecedor é composto por todos aggeéefornecem matérias primas
e equipamentos utilizados na producdo ou vendaeds b servicos. Inicialmente € preciso
levantar quais sé&o os fornecedores que a empresssita, desenvolvendo um cadastro de
fornecedores contando com dados como preco, qdelidamndicbes de pagamento e 0 prazo
médio de entrega. Estes dados auxiliam na defirdaadespesa inicial e das demais despesas do
negdécio (ROSA, 2007).

O fornecedor pode ser mais uma fonte valiosa aenrdcdes para o empreendedor,
j& que esse possui interesse direto no sucessadaizacao, aléem de possivelmente possuirem
conhecimento de negocios similares que obtiverato,&u ndo (DEGEN; MELLO, 1989).

Apés realizar a analise de mercado, o empreendedde complementar o
conhecimento sobre os aspectos relacionados ao plrmarketing, realizando uma analise
SWOT. Atraves dessa andlise é possivel perceber aminpresa pode se focar, o que pode ser
melhorado etc.

2.4.3.3 Andlise SWOT

A andlise SWOT é um instrumento simples que ao ragempo é muito valioso.
Esta tem como objetivo identificar os pontos fodefsacos, além das oportunidades e ameacas
para o negocio, assim como sdo demonstrados nodr@dua e 2, a fim de torna-lo mais
eficiente e competitivo, corrigindo suas defici@sco{ROSA, 2007).

Ao realizar esta andlise, este mesmo autor expjia € necessario pensar nos
aspectos favoraveis e desfavoraveis do negdcia, meyprietarios e do mercado em que esta
inserido.
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FORGAS
Faca uso das forgas

Sd8o caracteristicas internas da empresa ou
de seus donos que representam vantagens
competitivas sobre seus concorrentes ou
uma facilidade para atingir os objetivos
propostos.

Exemplos:

» Atendimento personalizado ao cliente
+ FPreco de venda competitivo
 Equipe treinada e motivada

+ Localizacdo estratégica da empresa

OPORTUNIDADES
Explore as oportunidades

S&o situacdes positivas do ambiente
externo que permitem a empresa alcancar
seus objetivos ou melhorar sua posicdo no
mercado.

Exemplos:

« Existéncia de linhas de financiamento

« Poucos concorrentes na regido

« Aumento crescente da demanda

+ [Disponibilidade de bons imdveis para
locacdo

Quadro 1: Forgas e Oportunidades.
Fonte: Rosa (2007, p. 76).

FRAQUEZAS
Elimine as fraguezas

Séo fatores internos que colocam a empresa
em situacgdo de desvantagem frente a
concorréncia ou que prejudicam sua atuac&o
no ramo escolhido.

Exemplos:

= Pouca qualificag&o dos funcionarios

= Indisponibilidade de recursos financeiros
(capital)

= [alta de experiéncia anterior no ramo

= (Custos de manutencdo elevados

AMEACAS
Evite as ameacas

S&o situacdes externas nas quais se tém
pouco controle e que colocam a empresa
diante de dificuldades, ocasionando a
perda de mercado ou a reducdo de sua
lucratividade.

Exemplos:

» Impostos elevados e exigéncias legais
rigorosas

» Existéncia de poucos fornecedores

* Escassez de mao-de-obra qualificada

* Inseguranca e violéncia na regiao

Quadro 2: Fraquezas e Ameagcas.
Fonte: Rosa (2007, p. 77).

Para Stoner e Freeman (1999) as oportunidades a;amdevem ser utilizadas para

auxiliar na identificacédo das estratégias orgaiizeas.

Apés a realizagdo do plano de marketing, € esdemegaa empresa crie um plano

financeiro, onde sera analisada a viabilidade fieaa do negadcio.
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2.4.4 Plano financeiro

A parte financeira € considerada por muitos emplegores a parte mais dificil do
plano de negdcios, isso porque ela deve refletinaricamente tudo o que € escrito nas outras
secOes (DORNELAS, 2001).

Para Rosa (2007) o plano financeiro € a etapa eadgefine o total de recursos
necessarios a se investir para que a empresa suiageoperacoes, sendo que este investimento é
composto pelos investimentos fixos, em capitalideinvestimentos pré-operacionais.

Ja Dornelas (2001) acredita que nesta etapa deestabelecer quais as metas
financeiras do negécio e através de instrument@hieiros acompanhar seu éxito. A partir de
um planejamento financeiro e as demonstracOesdaias, € possivel determinar e cumprir as

respectivas metas, ou redefini-las se necessario.

2.4.4.1 Investimento inicial

O investimento inicial é dividido por Dolabela (B9%m trés etapas: despesas pre-
operacionais, investimentos fixos e capital de miraal.

Este mesmo autor aponta que as despesas pré-opaiagao gastos que ocorrem
antes da empresa iniciar suas operacbes, sdo @srdpkte: gastos com elaboracdo de
guestionarios, com pesquisas de mercado, comnedistmarca, com honorarios de publicitario
para desenvolver marca e com registro da empresa.

Para Rosa (2007) os investimentos fixos correspondetodos os bens que séo
necessarios comprar para que 0 negocio tenha idieidorma apropriada. Deve-se evitar
imobilizar o dinheiro, sempre considerar a possiade de terceirizar alguma atividade e sempre
pesquisar e avaliar as diversas op¢des de compra.

O capital de giro € o valor total de recursos q@en@resa necessita para funcionar
normalmente, compreendendo todas as suas obrigagdestimar o capital de giro é deve-se

apurar o estoque inicial e o caixa minimo necesgROSA, 2007).
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2.4.4.2 Receitas

A estimativa da receita € um calculo basico, d&tsavés da multiplicacdo dos
produtos ou servicos oferecidos pelo seu preceddas(ROSA, 2007).

Para uma estimativa realista é preciso que a emmressidere a avaliacdo do
potencial do mercado consumidor, bem como sua wuEe de producdo. Deve-se realizar
estimativas para o periodo de 12 meses, ser caotelas estimativas e verificar se ha
sazonalidade no ramo (ROSA, 2007).

2.4.4.3 Custos e despesas

As despesas, segundo Dolabela (1999), estdo destartigadas a producédo, porém
sdo necessarios para o funcionamento da organjzgdmando os chamados custos fixos, os
guais ocorrem como, ou sem, haver producéo.

J& os custos fixos sdo definidos por Dolabela (129®no valores pagos pelos
recursos utilizados para manter o funcionamento ed#gpresa. Estes custos ndo estdo
proporcionalmente ligados a quantidade produzidaalgnente sdo provenientes das areas de
apoio da empresa.

Para Dolabela (1999), os custos variaveis sao eslpagos para obter e utilizar
recursos aplicados para produzir os produtos owicest Estes custos sao diretamente
proporcionais a quantidade produzida, quando augéalaumenta 0s custos variaveis aumentam

e quando a producao diminui os custos variaveipéamdiminuem.
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2.4.4.4 Fluxo de caixa

A elaboracdo de um fluxo de caixa é um conheciménémceiro basico que todo
futuro empreendedor deveria ter (DEGEN; MELLO, 1988orroborando com os autores,
Dornelas (2001) considera o fluxo de caixa a ppaicferramenta de planejamento financeiro
para um empreendedor.

Degen e Mello (1989) explicam que o fluxo de ca&abastante simples, as
atividades do negdcio resultam em entradas ousdm#uxo de caixa, a projecdo destes geram
o fluxo de caixa.

Segundo Dolabela (1999), o fluxo de caixa é cattulpela soma das entradas
financeiras da empresa, subtraidas pelas saidaxéinas desta. Os itens que constam em um
fluxo de caixa s&o: investimento inicial, saldocdgxa inicial, total de entradas, total de saidas,

saldo no periodo, reserva de capital, depreciad@aeliquido de caixa.

2.4.4.5 indices econémicos financeiros

Segundo Dornelas (2001) os indices financeiros detraom a situacao financeira da
empresa e qual a sua capacidade de cumprir CONTGEYSOMISSOS NO prazo.

Trés indices basicos que devem ser consideradasopaesenvolvimento do plano
financeiro sédo: o célculo do ponto de equilibretporno sobre o ativo total e prazo de retorno
sobre o investimento realizado.

O ponto de equilibrio, como o préprio nome sugére ponto em que a empresa nao
possui lucro nem prejuizo. Segundo Dornelas (2@01169), “é o ponto no qual a receita
proveniente das vendas equivale a soma dos cusbgxfvariaveis”.

Para Dolabela (1999), o ponto de equilibrio cowasie ao nivel de faturamento que
a empresa pode cobrir os seus custos, atingindéucrm operacional igual a zero. Acima do

ponto de equilibrio a empresa tera lucro e abaigzo.
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O calculo do ponto de equilibrio, segundo Dolal{g209), é: ponto de equilibrio
igual custo fixo dividido pela margem de contriliagJa a margem de contribuicdo é calculada
como: preco de vendas, menos custo da mercadorididee menos despesas variaveis
(SEBRAE, 2009).

Este indice é muito util, ja que possibilita ao essprio saber em que momento a
empresa passa a ter lucro e em que momento teuézpréDORNELAS, 2001).

Ja o retorno sobre o ativo total € um indicadorntiatividade dos negdcios, ja que
mensura o retorno do capital investido para ososoéei investidores, percentualmente em
determinado periodo, como més, ano etc. (ROSA,)2007

Este mesmo autor demonstra o calculo do retorneesobativo total através da
divisdo do lucro liquido pelo investimento totalirferessante que se compare o resultado deste
indice com outros indices praticados no mercadméeiro.

E por fim, o prazo de retorno sobre o investimeatdizado, segundo Rosa (2007), €
outro indicador de atratividade, pois indica o tempcessario para o empreendedor recuperar 0
valor investido na empresa.

Para Longeneckeast al (1997 apud DORNELAS, 2001) o prazo de retorno ptam
conhecido como técnica dmmyback apresenta duas fraquezas: ndo considerar 0 asgect
tempo em relagdo ao valor do dinheiro e ndo coraides fluxos de caixa recebidos apds o
prazo depayback Porém, consideram que os prazos de retorno soibpreestimento é o melhor
indice para avaliar a decisdes de investimento.

Segundo Rosa (2007) o prazo do retorno sobre atinvento realizado é o resultado

da divisdo entre o investimento total e o lucraitiq.

2.5 ESCRITORIOS VIRTUAIS

A definicdo de escritorio virtual, segundo Herman&009), € uma empresa que
disponibiliza servicos de apoio para empreendederempresarios, que nao possuem um
espaco proprio ou com condicbes adequadas parssenwadvimento de seus contatos

comerciais, ou para a realizacdo de seus servicos.
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Assim, 0s escritorios virtuais oferecem ao empredod ou empresario a
possibilidade de locar um escritério, contando asnservigos de apoio como recepcionista,
office-boy, servicos de cépias, locacdo de sales painides ou eventos, entre outros. Sem a
necessidade de altos investimentos (HERMANSON, 2009

Este mesmo autor aponta que o propésito do esonitidtual € ofertar com baixo
custo, toda a infra-estrutura necessaria para endelvimento da area comercial ou de
negdécios do empreendedor ou do empresario.

Com relagédo a regularizacdo de escritorios virfleluns municipios mantém
lei prépria sobre o assunto, definindo questéesocde espaco minimo, servigos, tipos de
atividades atendidas entre outros. Caso ndo exii@respecificas no municipio onde o
escritorio virtual estiver localizado, valera asdigdes prescritas no contrato de prestacao de
servicos (HERMANSON, 2009).
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3 METODOLOGIA

Neste capitulo é apresentada a metodologia utdizedta a realizacdo do presente
estudo, através da caracterizacdo do tipo do estiedimicdo do universo de amostragem, dos

instrumentos e técnicas de coleta de dados, amflssdados e limitacdes do estudo.

3.1 TIPO DE ESTUDO

Com relacdo aos objetivos do trabalho, este é timd@sle caso da empresa Suportte
Centro de Negocios Ltda. Segundo Gil (2002) o estielcaso é uma modalidade de pesquisa
amplamente utilizada nas ciéncias sociais, consigte estudo profundo e exaustivo de um ou
poucos objetos, de maneira que permita seu angdtaéhado conhecimento.

Yin (2003, p. 32) complementa expondo que “um estiglcaso € uma investigacao
empirica que investiga um fenébmeno contemporénedralele seu contexto da vida real,
especialmente quando os limites entre o fendmencomtexto ndo estéo claramente definidos”.

Desta forma, a pesquisa € classificada como undedde caso pelo fato de ser
estudada a empresa Suportte Centro de Negociosra® fprofunda e que permite amplo
conhecimento da organizacao.

Com relacao ao objetivo, este estudo apresentarse sendo descritivo, haja vista
gue busca descrever através da observacado deefl@némenos a realidade da referida empresa.
Como sugere Gil (2007), que a pesquisa descritivaupa perceber e descrever com exatidao
fatos e fenbmenos da realidade estudada, densrsugs caracteristicas e seus problemas.

Vergara (2007) complementa que a pesquisa descriipde caracteristicas de
determinada populagéo ou de determinado fenOmenouid interpretar a realidade do alvo em
estudo sem interferir e modificar o mesmo, o quajgsta ao objetivo que é desenvolver um
plano de negdcio para a empresa Suportte Centegdécios Ltda., localizada no municipio de
Floriandpolis/SC.
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Quanto a sua abordagem, o presente trabalho afgeseater qualitativo, o que para
Souza, Fialho e Otani (2007) representa, normakmananalise dos dados indutivamente, tendo
como 0 processo e seu significado os focos prircida abordagem, tornando a pesquisa
gualitativa descritiva.

Ainda de acordo com 0s autores, a pesquisa quaitabnsidera um vinculo
indissociavel entre o mundo objetivo e subjetivelatb mundo real, o qual ndo pode ser
traduzido em numeros. A pesquisa qualitativa imetgp fendbmenos e atribui significados
basicos, sem a necessidade de métodos estatiseoosy 0 ambiente natural a fonte direta para
coletas de dados e o pesquisador o instrumente&UZA; FIALHO; OTANI, 2007).

Como os dados primarios foram obtidos através darebcdo direta e da analise
documental e foram analisados de forma indutivay aeautilizacdo de métodos quantitativos €
justificada a classificacdo de sua abordagem cambtgtiva

3.2 UNIVERSO DE AMOSTRAGEM

Para a realizacdo do presente estudo foram anadisadbretudo, dados primarios
referentes aos clientes e a concorréncia. A SepBehtro de Negocios possui 20 clientes fixos,
mas nao foi realizada uma pesquisa especifica stas.e€0s clientes foram analisados com base
no conhecimento do autor, que é socio da empregea\es da observacao direta.

Quanto aos concorrentes analisados, estes forathigles considerando-se o ramo
de negécio em pauta — escritorio virtual — e alipagdo da empresa analisada, isto é, o
municipio de Floriandpolis. Neste contexto, foilimo um censo com as duas empresas
existentes na cidade.

Assim, os concorrentes pesquisados foram denonsnaido Concorrente 1 e
Concorrente 2. Estas empresas foram analisadas pesiguisador através dos indicadores:
gualidade de atendimento, servigos, ambiente figicego, localizacdo site A avaliacdo das
empresas concorrentes, considerando-se tais imlegdoi realizada pelo pesquisador, através
de visitas a tais empresas na forma de clienteémal$ visitas se deram no dia 20 de outubro de

2009, tendo cada uma das duas visitas uma durggériraada de 25 minutos. O critério de
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avaliacdo usado foi a atribuicdo de notas de leaSque 1 € definido como péssimo e 5 6timo.
Os indicadores de analise forma definidos a paldirpesquisa bibliografica e dos fatores
percebidos durante a realizagéao do trabalho.

Pelo fato da Suportte Centro de Negdcios, oferaosrseus clientes servigos, nao
possui henhum fornecedor ligado diretamente a suidade fim. Os fornecedores sao de agua,

luz, internet, telefone e vigilancia. Devido a jsttes ndo foram analisados no estudo.

3.3 COLETA DE DADOS

Inicialmente, a pesquisa pode ser classificada cbibbografica, ou de fontes
secundarias, ou seja, uma pesquisa que visa ouapeshento do pesquisador com relagdo aos
conteudos sobre o objeto de estudo, através deficew respeito da literatura existente sobre o
tema.

Para Marconi e Lakatos (2001), trata-se de um tewaento da bibliografia ja
publicada, em forma de livros, revistas, publicacéeulsas e imprensa escrita. A finalidade
deste tipo de pesquisa é colocar o pesquisadoroatato direto com tudo que ja foi escrito
sobre determinado assunto.

S&o apontadas por Gil (2007), as seguintes foridisdraficas: livros, publicacdes
periodicas e impressos diversos. Quanto a formatiliteacdo, os livros podem ser classificados
como de leitura corrente, pois abrangem obras derstis géneros literarios e proporcionam
conhecimentos cientificos e técnicos, ou de re@érgue possibilitam rapida obtencdo de
informacdes. Diferentemente, as publicacbes pexaddisdo editadas em fasciculos, com a
elaboracdo de varios autores, tratando de diverssaintos, embora relacionados a um objetivo
previamente definido; os principais exemplos sdo&is e revistas.

Assim, foram analisadas varias bibliografias refeee ao tema Plano de Negdcio e
as analises inclusas, como de Marketing e Finamcespecialmente a partir de referéncias tais
como Degen (1989), Dolabela (1999), Dornelas (2081Kotler (1986). Também foram
analisados osites das empresas concorrentes e da ANCNEV a fim detatolnformacdes

pertinentes para o desenvolvimento do estudo.
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Os dados primarios foram obtidos através da obs@ovalireta e da analise
documental. Com relagdo a analise dos clientes eodeorréncia, os dados priméarios foram
coletados através de observacao. De acordo corarKhf86), nesse tipo de coleta, novos dados
podem ser reunidos, observando-se participantesd&ios relevantes.

Este método apresenta-se interessante pelo fatdaldepender da boa vontade do
cliente em responder perguntas, o pesquisador syp@saui o trabalho de observar as tendéncias
ou acontecimentos de um determinado problema psduisca verificar os costumes, crencgas e
valores dos consumidores.

De acordo com Dias (2003, p. 146), o método derehs@o “é o método de
pesquisa desenvolvido para investigar aspectos aopartamento do consumidor e das
atividades da concorréncia que podem ser percepa&los sentidos, especialmente pela visao”.

Mattar (2000) aponta como vantagens do método serehcdo, o fato dedepender
da boa vontade dos respondentes; nao ter influéogmocesso nas respostas, alguns dados s6 pedem s
obtidos por esse método; sem depender da sincerdtedrespondentes; sem depender de o respondente
dispor ou se lembrar do necessario; e, por fimménuetodo mais preciso. A observacgéo direta foi
utilizada para a coleta de dados referente aastefiee a concorréncia.

Ja a pesquisa documental, que segundo Gil (200dgnpoproporcionar ao
pesquisador dados em quantidade e com qualidaidéeestds para minimizar a perda de tempo e
constrangimentos comuns em pesquisas com dadao®ltliretamente com as pessoas. Ainda
completa que sdo considerados documentos todooobje¢ venha a contribuir para a
investigacao de um determinado fato ou fendmena. fesutilizada para levantamento de dados

sobre a constituicdo da empresa.

3.4 ANALISE DE DADOS

Os dados foram analisados qualitativamente, atrdaésvariaveis (organizacional,
marketing e financeira) abordadas no Plano de Negd€ste plano de negdcios néo foi baseado
especificamente em nenhum autor, mas apresentanuesala das etapas apresentadas na
Fundamentacgdo Teorica, dos autores Rosa (2007¢nBellello (1989) e Dornelas (2001).
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A andlise da concorréncia foi feita comparativareeAnalisaram-se seis indicadores
em cada uma das empresas, 0s quais foram compar@do® citado anteriormente, 0s
indicadores utilizados foram: qualidade de atendime servicos, ambiente fisico, preco,
localizacao esite

Na andlise financeira, ndo foram considerados stoswariaveis da empresa. Como
a empresa oferece um servicgo, as alteracdes de srr&im apenas relacionadas a luz e agua, os

valores séo de dificil mensuracéo e pouco significa para o estudo.

3.5 LIMITACOES DO ESTUDO

Uma das limitacdes encontradas foi com relacdo @mdo de coleta utilizado, a
observacéo. De acordo com Mattar (2000), o modédlpado para coletar dados apresenta como
desvantagens: menos versatil; menos rapido; magipocdados coletados sdo de interpretacdo
mais dificil; ndo pode ser utilizado para obteratade situacdes intimas; s6 pode ser usado para
obter dados exteriorizados através de comportamento

Outro fator que limitou o aprofundamento do estadm falta de documentagédo dos
dados financeiros da Suportte Centro de Negocilgrina valores, como despesas operacionais,
foram expostos através do conhecimento do pesquigaé € um dos socios da empresa.

Uma limitag&o foi que para a andlise dos concoereatpesquisador realizou apenas
uma visita a estes, tendo como visao das empreszamente o0 que ocorreu neste determinado
espaco de tempo. Além disto, o pesquisador comsidapenas sua visdo propria sobre 0s
indicadores apontados para a realizacdo da andliges pode apresentar um viés.

Também foi identificado como uma limitacdo o fatbadramo de escritérios virtuais
nao estar difundido no estado, muito menos na eidAddsim, tornou-se mais complicado
encontrar material sobre o ramo e, também, a andhsconcorréncia ficou limitada a duas

empresas pela inexisténcia de outras organizagbsstdr na cidade de Floriandpolis.
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4 PLANO DE NEGOCIOS

Neste capitulo € apresentada a descricdo da empeesarvicos prestados por esta,

plano de marketing, estratégias de marketing eodiaanceiro.

4.1 DESCRICAO DA EMPRESA

A empresa Suportte Centro de Negdcios Ltda. falddia em julho de 2007 e teve o
inicio de suas operagbes em novembro do mesmo Aarempresa, desde seu inicio, esta
localizada na rua Crispim Mira, nimero 124, no ede Floriandpolis.

Ainda nova no mercado, a empresa possui cerca aie2les fixos. Dentre estes,
grande parte representa pequenas empresas e ipnafisdiberais, que em sua maioria séo de
outros estados, principalmente do estado de S8o0.Pau

Atuante na area de escritorios virtuais, atividadleda em desenvolvimento na
regido, a empresa dispde de infra-estrutura compglete acordo com as necessidades de seus
clientes: recepgéo, sete salas executivas, umoaiadisala de reunides e treinamento, espago
café de uso comum e apoio operacional com receptagimternet telefonia,fax, impressora,
scannere outros. A Suportte oferece servicos como doimitidcal e empresarial, atendimento
telefénico personalizado, recebimento, entregaodespondéncias e encomendas, utilizacdo de
salas e auditorio.

A empresa surgiu através da idéia de um dos s@qids, conhecer uma organizacao
do mesmo ramo, de escritérios virtuais, na cidadeJdinville. Assim, este percebeu a
oportunidade de um espaco semelhante em Floriasppolocando em prética o projeto, o que

resultou na referida empresa.
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4.1.1 Misséo, visao e objetivos

A missao da Suportte Centro de Negocios é “Propoati aos clientes servicos que
satisfacam suas necessidades de forma prestatordial”.

A visdo da empresa € “Ser a empresa do ramo didessr virtuais referéncia em
Santa Catarina pela qualidade de atendimento tapéesde servigos”.

O principal objetivo da organizacdo é oferecer agpresas e aos profissionais
liberais a solucdo completa para seus projetossilptando o aumento da produtividade e
lucratividade de seu negocio.

Em termos de objetivos de curto prazo da empreskgp-se citar:

a) Tornar o nome Suportte Centro de Negocios conhgmdaisuario de escritorios

na regido da grande Florianépolis;

b) Tornar o ramo de escritorios virtuais conhecidoamgéo da grande Floriandpolis.

Ja o objetivo de longo prazo da empresa € torranportte Centro de Negocios

conhecida e renomada no estado de Santa Catarina.

4.1.2 Estrutura e operacdes

Neste topico sao apresentadas a estrutura orgamahc as habilidades e
competéncias requeridas, as politicas de recurspmios, a estrutura legal e a tecnologia
aplicada na Suportte Centro de Negdcios Ltda.
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4.2.4.1 Estrutura organizacional

A estrutura organizacional da empresa é composta dois soécios e dois
colaboradores efetivos, sendo uma secretaria e faxiaeira. O grafico 1 apresenta o
organograma da empresa, onde 0s sOcios se encontramvel superior e a secretaria e a

faxineira se encontram diretamente subordinad&dam 2.

Socio 1 Socio 2

Secretaria Faxineira

»

Gréfico 1: Organograma da empresa Suportte Centieg6cios.
Fonte: Elaborado pelo autor.

A estrutura apresentada (Grafico 1) divide a omgg@io em dois niveis, os dois
sOcios se encontram no nivel estratégico da emplésanivel operacional é composto por dois
colaboradores, sendo um profissional para a seereta outro responsavel pela faxina,
conservacdo e manutencao do ambiente fisico. estaa auséncia da estrutura no nivel tatico,

esse sendo de responsabilidade dos sécios.
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4.2.4.2 Habilidades e competéncias requeridas

O Socio 1 possui formacdo em Administracdo de esagre € responsavel pela area
de marketing da empresa, bem como da area de mtemoi ao cliente quando necessario. Suas
tarefas séo:

a) Realizar prospeccéo de novos clientes;

b) Fazer o controle da satisfacdo dos clientes;

c) Fazer negociacéo com clientes;

d) Realizar pesquisa de mercado;

e) Definir precos;

f) Definir publicidade;

g) Elaborar o planejamento estratégico;

h) Elaborar o plano de marketing.

O Socio 2 possui experiéncia em empreendimentasagas e € responsavel pelas
areas operacional e financeira, além de atendinantdiente, quando necessario. As atividades
do Sdcio 2 sédo basicamente:

a) Proceder a administracdo de materiais;

b) Efetuar pagamentos;

¢) Encaminhar documentos ao contador;

d) Definir precos;

e) Administrar fluxo de caixa;

f) Fazer orcamento;

g) Emitir notas fiscais;

h) Gerar boletos;

i) Coordenar e supervisionar os colaboradores;

j) Motivar a equipe;

k) Providenciar contratacio e demisséo de colaboradore
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Como requisito para exercer a atividade de se@etém-se 0 curso superior ou
técnico de Secretariado, ou experiéncia comprovaaaarea. Ainda tal profissional deve
apresentar habilidade de comunicacéo oral e esséetaagil, simpatica, organizada e pré-ativa.
Diante deste contexto, as atividades para a ocelplan¢argo sao:

a) Atender o cliente;

b) Atendimento telefonico;

c) Realizar a recepc¢ao de pessoas;

d) Controlar o uso de salas e auditorio;

e) Fazer o agendamento de salas e auditorio;

f) Proceder o controle do material de escritorio dpresa,;

g) Realizar o recebimento de materiais;

h) Ouvir e registrar reclamacdes e sugestoes.

A atividade de faxina, limpeza e conservacgéo, par\ez, devera ser realizada por
alguém gque tenha experiéncia comprovada na area, @ pro-atividade e organizacao, tera
como responsabilidade a higienizacédo da empregaseasividades sao:

a) Manter limpo todos os ambientes da empresa,;

b) Controlar o material de higienizacdo da empresa;

¢) Notificar o Sécio 2 sobre a quantidade de proddeokigiene.
Os colaboradores e so6cios devem conhecer exatasigadeatividades, bem como

conhecer as atividades dos outros membros da empaga que, se por ventura o responsavel

ndo puder realizar alguma tarefa, os demais menplossam realiza-la por ele.

4.2.4.3 Politicas de recursos humanos

A empresa ja conta com um objetivo da politica elirsos humanos estabelecido
informalmente, que € criar um ambiente de trabalhde todos os membros da empresa se
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sintam motivados e comprometidos com os resultddaampresa. Para isto é preciso que todos
tenham total clareza da importancia de suas tarefas

Para que o objetivo da politica de recursos humprégstabelecido seja atingido, a
empresa devera prover boas condi¢es de higieesegdiranca e qualidade de vida no trabalho,
para que o cliente também se sinta bem no ambdereganizacao.

Deveré ser oferecido um local limpo, com iluminagdeentilagdo adequadas. Com
relacdo a seguranca deverdo ser oferecidos todosmateriais necessarios para o
desenvolvimento das atividades dos colaboradoess, tbmo a explicagdo sobre o modo de
utilizacdo de cada um. Quanto a preocupacao daesmpom a saude do colaborador devera ser
dada atencdo a ergonomia, ou seja, 0s equipam@gnésas, cadeiras etc.) serdo ajustados de
acordo com cada usuario. Além disso, seré incatdiapratica de pausas e alongamentos pela
secretaria, a fim de evitar problemas de colures@ds pelo esfor¢o repetitivo.

O recrutamento de colaboradores pela empresa &ipeta feito através de
agéncias de emprego e indicacfes. Ja a selecaoesdizmda pelos dois sécios, atraves de
analise curricular, entrevista e demais procediogermniecessarios como 0 exame medico
admissional.

Os treinamentos destinados aos colaboradores se@oados a partir da
identificacdo de necessidade. Estes poderdo sestrados pelos proprios socios, ou por

consultores externos.

4.2.4.4 Estrutura legal

Segundo o contrato social da empresa (Anexo lggame juridico da Suportte
Centro de Negécios € de sociedade por quotas gensabilidade limitada de 50% para cada
sécio. Ainda consta no documento que a empres@dembjetivo social, a prestacdo de servicos
de apoio ao desenvolvimento de negocios, com &docaa sua sede, de salas de escritorios
virtuais, a multiusuarios.

Na questéo de tributagcdo a empresa adotou o ti@IHS Nacional. A empresa é

considerada uma microempresa (ME), sendo assimtwafaento anual desta ndo deve
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ultrapassar R$ 120.000,00 (cento e vinte mil reasgjundo definicdo do Ministério da Fazenda
(2009).

4.2.4.5 Tecnologia

A Suportte Centro de Negocios Ltda. utilizara unstesna de informacgdes,
desenvolvido pela Associacdo Nacional de CentrosNegocios e Escritorios Virtuais
(ANCNEV), especificamente projetado para o ramestzitorios virtuais.

Este sistema de informac¢des foi escolhido por serico sistema personalizado para
o0 ramo da empresa, agregando os servicos de uitbescrirtual como agendamento de salas,
além de realizar controle financeiro e operacio@al.responsaveis pela alimentacdo do sistema
serdo a secretaria e os socios. Porém a partenti®ledinanceiro sera de acesso exclusivo dos
socios, por possuir informacgdes confidenciais daréenento da organizagéo.

Além disso, a empresa ja conta com um sistemadtetef que engloba software
Start® responsavel por fazer um controle persomddtizios gastos telefénicos de cada usuério da
empresa. Ainda faz parte deste sistema telefongential telefénica da marca SIMIENS®, que
realiza o cadastramento dos ramais telefénicosageenpresa possui em nome dos clientes,

possibilitando a Suportte a realizacdo do servigo Atendimento Telefénico de forma

personalizada, em nome do cliente.

4.3 SERVICOS

Através de analise realizada siteda ANCNEV (2009), foi possivel perceber que as
empresas do ramo de escritorio virtual geralmefgezcem um portfélio de servicos similares,
para atender as necessidades das pessoas figidaécas que necessitam de uma infra-estrutura

de escritério sem um custo fixo.



49

A Suportte Centro de Negdcios Ltda. conta com uamade servicos demonstrada
em sua Tabela de Servicos e Precos (Anexo 2)rasa oferecidos sdo: Endereco Comercial e
Fiscal, Atendimento Telefénico, Planos de uso da par horas/més, Plano de uso de sala

integral e uso de auditorio.

4.3.1 Descricao dos servigcos

A empresa Suportte Centro de Negdécios tem com@edodo de funcionamento
definido como, de segunda a sexta-feira, das 08s008:00 horas. Dentro do seu periodo de
funcionamento séo prestados os servicos oferepelasempresa.

O servico de Endereco Comercial e Fiscal ofereceli@ote a possibilidade de
utilizar o endereco para emissdo de notas fiszasricdo municipal e divulgacdo do endereco
como sede de seu negocio, além do servico de reertn de correspondéncias.

Ja o servico de Atendimento Telefonico, dispordhiliao cliente um ndamero
telefénico, entre cem nimeros pertencentes a Sapgoentro de Negocios Ltda., através do qual
é feito atendimento em nome do cliente e/ou emprepassando ao ligante as informacdes que
o cliente estipular previamente. Os recados satados e repassados para o cliente. Neste
servico, também, ja estéa incluso o Endereco Comlexdtiscal.

O servico oferecido pela empresa que represens® ael salas por horas/més da ao
cliente direito a utilizacdo de um escritério dueanma determinada quantidade de horas por
més. Sendo todos os escritorios padronizados, casea(s), cadeiras, telefonmternet e
climatizados. Também oferece o direito a todoseogs de recepcao e secretaria. Os servigcos
de Atendimento Telefénico e Endereco Fiscal jaceistélusos nesta modalidade.

O servico oferecido pela empresa que representsoale sala integral oferece ao
cliente direito a utilizagdo de um escritério piiépdurante o periodo de funcionamento da
Suportte Centro de Negécios, das 08:00 as 18:0Gedanda a sexta-feira. Sendo todos os
escritorios padronizados, com mesa(s), cadeirdsfome, internet e climatizados. Também
oferece o direito a todos os servicos de recepcdeceetaria. Os servicos de Atendimento

Telefénico e Endereco Fiscal ja estao inclusosanasidalidade.
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E por fim, a utilizacdo de Auditorio, onde é disjniizado ao cliente um auditorio
com capacidade para 20 pessoas em formato “tremamgalestra” e 16 pessoas em formato
“U”. O espaco possui quadro branco, mesas, cadswa®erte para projetolinternet e é

climatizado, podendo ser reservado por um periaigir®o ou meio.

4.4 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing detalha os aspectos relacisna® mercado em que a
organizacao atua. Nesta etapa sdo apresentadstsaSgias de marketing que a Suportte Centro

de Negdcios Ltda. utilizara para maximizar seu mg@nho em relacdo ao mercado.

4.4.1 Setor de Escritorios Virtuais

Segundo Sousa (2009) as relacOes de trabalho gas&ando por muitas mudancas
nos ultimos anos em todo o mundo, fato que €& tamhéompanhado no Brasil. Esta
transformacdo esta gerando um numero cada vez maigrofissionais, dos mais variados
setores da economia, que optam, ou que sdo forcadakesenvolverem suas atividades
operacionais em sua residéncia.

Esta nova cultura vai de encontro aos servicosedostoérios virtuais que oferecem
ao cliente facilidades para trabalhar em casa, ooapoio de um escritério conforme sua
necessidade. Sousa (2009) traz a informacéo queriemos de uma década, segundo pesquisas,
as micro e pequenas empresas passaram de 66%arailnpis de 3,5 milhdes, apresentando um
crescimento de mais ou menos 500%, sendo esterssfmnsavel por 52% do PIB — Produto
Interno Bruto.”

Este cenario se apresenta favoravel aos escritdiitisais, 0os quais tém seus
servigos voltados a este publico, de micro e peagiempresas, que buscam uma estrutura com

flexibilidade e menor custo.
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4.4.2 Publico Alvo

O publico alvo da Suportte Centro de Negocios énémo por micro e pequenas
empresas e profissionais liberais que necessitamindesspaco, ou apenas de servicos de
escritorio, mas que ndo possuam interesse em tedeapesa fixa.

Como os escritorios oferecidos pela empresa possmeacapacidade maxima de
guatro pessoas em cada, definiu-se por este gfispodo excluidas as empresas com muitos
colaboradores. Também, foi levado em conta o caomieedo prévio devido aos dois anos de
mercado da organizacgao.

Quanto ao critério de renda, o publico alvo en@esé nas classes A, B e C da
sociedade, ja que os servicos prestados podemcs&x@nadequadamente a todas as classes,
pois sdo modelados para o cliente conforme suassidegle, ja que 0s servigos relinem fatores

como infra-estrutura especializada e baixo custo.

4.4.3 Concorréncia

Foi verificado durante o estudo que a Suportte lGedé Negobcios possui dois
concorrentes diretos. Estes concorrentes foramide$ pelo ramo de negadcio, escritorio virtual,
e pela localizag@o, municipio de Florianopolis.

Estas empresas foram analisadas comparativamendgést dos indicadores:
gualidade de atendimento, servicos, ambiente figiceco, localizacdo site O critério de
avaliacdo compreende notas de 1 a 5, onde 1 ddiefiomo péssimo e 5 étimo, apresentados

no Quadro 3.
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Concorrente 1 Concorrente 2 Suportte
Qualidade de
atendimento > 3 >
Servicos 4 4 4
Ambiente fisico 5 3 5
Preco 4 4 4
Localizagéo 5 4 3
Site 3 5 3

Quadro 3: Andlise dos concorrentes.
Fonte: Elaborado pelo autor.

No indicador qualidade de atendimento, o Concogrdne a Suportte receberam
classificacdo 5, pois em ambas as empresas osocatives sdo bem treinados, possuem boa
comunicacdo e alto grau de conhecimento sobre ;e prestados pela empresa. Ja o
Concorrente 2 foi classificado como 3, pois sé i&esponsavel pelo atendimento aos clientes e
este precisa ser feito com hora marcada. Em camtid@, sua nota mantém-se intermediaria
porque este colaborador possui boa comunicacadtanemte prestativo e pro-ativo.

Quanto ao indicador servigos, ambos 0s concorrengeSuportte receberam nota 4,
ja que possuem 0s mesmo servi¢cos. Nenhuma daszagdes apresenta servicos diferenciados,
como visto em alguns outros escritorios virtuaisaf@o universo pesquisado, como, por
exemplo, o servico sala de espelho oferecido poa empresa de Porto Alegre, o qual €
utilizado para analise de comportamento.

O Concorrente 1 recebeu nota 5 em relacdo ao atalfisito, pois conta com um
ambiente agradavel, com boa iluminagéo e ventilagl@on de espaco de recepcdo com cadeiras
e poltronas que favorecem o relacionamento com clgtes. Este ainda possui um grande
numero de salas, favorecendo ao cliente a esca@haré sala que melhor se adéque as suas
necessidades.

Ja& o Concorrente 2 recebeu nota 3 neste indicgads, seu ambiente fisico &
pequeno, este conta com apenas trés salas deppqueno e um espaco apertado de recepcéo,
porém, apesar de pequeno seu ambiente é agrad#feetee trés padrdes diferentes de salas.

Os dois concorrentes analisados sdo bem localiza$tdo em bairros da regido

central da cidade, onde ocorre grande parte do§cisgrealizados e onde estdo localizadas
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grande parte das empresas da cidade. Ainda seteamoem edificios com alta infra-estrutura.
Porém, o Concorrente 1 recebeu nota 5 por se eacoet um prédio de renome com
estacionamento proprio e, assim como a Suportte@de Negocios, esta no bairro Centro.

Ja o Concorrente 2 recebeu nota 4, porque mesmatizkado no bairro Trindade,
também em um prédio comercial, ndo possui estatientd proprio e ndo se encontra na
principal avenida do bairro, estando um pouco &wl#os demais centros comerciais.

A Suportte recebeu nota 3, pois, apesar de estalizada no bairro Centro nao
possui estacionamento e a rua onde a empresaossidl poucas vagas para estacionamento.

Todas as empresas possuem precos similares, nekukan nota 4 para ambos os
concorrentes e para a Suportte.

A respeito do indicadasite, foi atribuida ao Concorrente 1 e a Suportte 8pfaois
seussites apresentam informagfes importantes como os senpgestados pelas empresas,
contato, localizacdo e vantagens de aderir osggEnde um escritorio virtual. G#esainda séo
de facil manuseio e contam com algumas fotos dast@ss das empresas. Entretanto, foi
verificada uma baixa interatividade e pouco uscedarsos visuais nestes.

Ja o Concorrente 2, recebeu nota 5, pois contatodos 0s pontos positivos do

Concorrente 1 e ainda utiliza alto nivel de recsirgsuais e interatividade.

4.4.4 Fornecedores

A empresa Suportte Centro de Negdcios, por oferaiseus clientes servigos, nao
possui nenhum fornecedor diretamente relacionadmaa atividade fim. Neste contexto, 0s
fornecedores sdo de agua, lurernet telefone, vigilancia. Devido a isto, estes nao adui

analisados.
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4.4.5 Analise SWOT

A analise SWOT (Quadro 4) foi utilizada como instanto metodolégico para
analisar o ambiente externo (oportunidade e ameagasmbiente interno (forcas e fraquezas),

a fim de tracar um panorama da situacao atuahaspagoara o futuro da empresa.

Andlise interna

Forcas Fraquezas
a) Qualidade dos servicos; a) Marca pouco conhecida;
b) Localizacao; b) Pouca publicidade;
c) Espaco fisico para crescer. c) Capital de investimento limitado;

d) Nao possui Estacionamento.

Analise externa

Oportunidades Ameacas
a) Expanséo do mercado; a) Resisténcia do consumidor;
b) Desenvolvimento de novos servicos; b) Novos entrantes.

c) Crescimento populacional na regiéo;

d) Crise financeira mundial.

Quadro 4: Analise SWOT.
Fonte: Elaborado pelo autor.

As forcas identificadas foram: qualidade do servigoalizagcéao, pois a empresa se
encontra no Centro de Floriandpolis, onde existenita® ambientes comerciais; e 0 espaco
fisico com oportunidade de ampliacédo, sem a netzdside mudar de endereco.

Estes pontos fortes devem ser trabalhados par&#tané melhora-los, mas também
€ importante que sejam percebidos pelos clientes.

As fraquezas identificadas na analise SWOT fora@rcenpouco conhecida; pouca
publicidade; capital de investimento limitado; ® péssui estacionamento.

O fato de a marca ser pouco conhecida e da pouabyacédo da empresa através de
publicidade estdo diretamente ligados ao fato daresa possuir reduzido capital de

investimento. Assim, a empresa devera utilizaramés de divulgacdo de massa mais baratas,
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como malas diretas demail Outra forma de atingir o publico alvo, com batxsto, € 0 uso de
publicidade ensitesespecializados e da realizacdo de patrociniosvemta@s, como palestras. A
empresa também pode se tornar conhecida primandaypalidade do trabalho que realiza e,
com isso, conseguir que seus clientes facam propagzara conhecidos.

Para resolver o problema de reduzido capital desimwmento, a empresa pode
recorrer a entrada de um novo sécio ou a possibiéidie haver um empréstimo bancério, sendo
gue ambas as possibilidades requerem um estudaletaisado antes que empresa decida como
agir.

Quanto ao fato da empresa ndo possuir estacionarpedyrio, ja foi realizada uma
parceria com um estacionamento proximo a organizgGadm esta parceria, 0 estacionamento,
oferece aos clientes da Suportte um preco maih@lo uso de seu espaco. Mesmo com a
parceria com o estacionamento esta ainda € umaefzagla empresa. Outra forma de resolver o
problema, seria a transferéncia da empresa para logtl que possua estacionamento proprio.
Porém, esta possibilidade traria uma modificacadgargrande na empresa, 0 que requer uma
analise detalhada antes de ser optado por estaadive.

As oportunidades identificadas na analise SWOT s&pansdo do mercado de
escritorios virtuais; desenvolvimento de novos iges; crescimento populacional na regido de
Floriandpolis; e crise financeira mundial.

O ramo de escritérios virtuais ainda é bastanteahsecido o que oferece um
namero crescente de novos interessados. Outroifapmrtante € a mudanca de habito do ser
humano, que esta ocupando menos horas do seundia trabalho e, em muitos casos, optando
por trabalhar em casa, assim o servi¢co oferecidceperitorios virtuais vem ao encontro com
este novo estilo de vida.

O desenvolvimento de novos servicos pode trazeosimichos de mercado a
empresa, ou ainda atender as necessidades dae<ligre ja utilizam a empresa. Para isto, é
necessario que a empresa esteja atenta ao sde elifata pesquisas para conhecé-lo melhor.

O crescimento populacional da regidao de Floriaripedta em ascensao, e muitas
pessoas que estdo vindo morar nesta regido sa@®rips, ou profissionais liberais. Assim,
algumas destas pessoas precisarao de um esclibbnando-se uma grande possibilidade para a
Suportte. Se as pessoas ja forem de cidades onama de escritorio virtual ja é difundido,

procurardo diretamente por empresas do ramo, pamnjdecerem suas vantagens.
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Segundo Sousa (2009) o habito de muitas pessoasindo inteiro estd mudando,
um dos fatores que esta relacionada com isso Be foranceira mundial, a qual esta fazendo
com que haja uma maior preocupagcdo com custos.e@f@s que a Suportte Centro de
Negocios oferece vdo ao encontro desta nova rdalidd que oferecem uma maneira mais
econdmica e com maior flexibilidade de usufruitude escritorio.

As ameagas identificadas pela analise SWOT forasisténcia do consumidor e
novos entrantes. A resisténcia do consumidor é@lgga ocorre com a empresa. Afinal, através
da observacado direta pode-se perceber que os colmsamprocuram o local, mas ficam com
medo por desconhecer este modelo de negdcio, pst®ahecem a forma legal ao qual este se
enquadra ou por inseguranca deste novo servicderimddo um aluguel de escritorio
convencional.

Assim, as agOes expostas para tornar o ramo calthseéo de grande valia para
resolver este problema. Outra alternativa € aptasatetalhadamente aos interessados, as
vantagens de escritorio virtual, tanto financeirateeuanto de flexibilidade.

Por fim, os novos entrantes, empresas ou empreeregedjue percebam a
oportunidade no negécio, sdo considerados uma ampais podem trazer consigo inovacoes
gue oferecam ao cliente melhores possibilidades.eBea razdo, a empresa deverd manter-se
sempre alerta com estes e com todos os concorree@gzandobenchmarkinga fim de

conhecé-los.

4.5 ESTRATEGIAS DE MARKETING

As estratégias de marketing apresentam como seréstratégias da empresa para 0s

4 "Pés” de marketing apontados por Dolabela (199®duto, preco, promocao, praca.
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4.5.1 Produto

Como a empresa Suportte Centro de Negdcios é upstapora de servicos, 0
produto da empresa sao os servigcos ofertados iaosesl.

Assim, com o intuito de cumprir o que esta definela sua missdo, a qual é
“Proporcionar aos clientes servicos que satisfagaas necessidades de forma prestativa e
cordial” e no seu principal objetivo que é “ofeneés empresas e aos profissionais liberais a
solucdo completa para seus projetos, possibilitandomento da produtividade e lucratividade
de seu negdbcio”, a Suportte podera buscar atravgsstjuisa com os clientes, identificar as suas
necessidades. E, através lmenchmarking método de pesquisa dos concorrentes, aprender e
desenvolver novos servigos que, dependendo desserdos clientes podem, ou nédo, se tornar
parte da gama de servigos da empresa.

No intuito de atingir a sua visdo que é “Ser a @sg@ido ramo de escritorios virtuais
referéncia em Santa Catarina pela qualidade deliatento e prestagdo de servigcos”, sugere-se
gue a empresa utilize treinamentos, formas de tapaeus colaboradores a fim de que estes
estejam aptos a oferecer aos clientes um atendngenélta qualidade, atendendo prontamente

todas as necessidades do cliente, focando sempgetisiacao deste.

4.5.2 Preco

A estratégia de preco da Suportte Centro de Negd@cimaseada na concorréncia, ja
gue o ramo de escritorios virtuais visa oferececlamte um servico que a0 mesmo tempo seja
flexivel, estando disponivel ao cliente no momeamtoque ele necessita, e que tenha um custo
menor que uma locacdo comum de escritorio em HRi@palis, definido pela Suportte (2009)
como R$ 2.160,00. Os precos (anexo 2) dos serdiganpresa variam desde R$ 90,00 até R$

1.200,00, conforme o servico.
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A empresa ainda buscard métodos de reduzir supesdssa fim de possuir uma
maior margem de lucros, e se precaver para, quaedessario, por exemplo, diante do

surgimento de uma nova concorréncia, ela tenhasilplidade de reduzir seus precos.

4.5.3 Promocgéao

A fim de atingir os seus objetivos de curto prammar-se conhecida por usuarios de
escritorios na regido da grande Floriandpolis,nagsimo, também, tornar o ramo de escritérios
virtuais conhecido na regido da grande Floriangpaiempresa, no ano de 2010, realizara as
seguintes estratégias:

a) Divulgacdo em massa da empresa, através de jagne@gsistas locais voltados

para o publico alvo;
b) Patrocinio de palestras e eventos voltados aoquialvo;
c) Participacdo de feiras voltadas para o publico,atemo por exemplo a Feira do
Empreendedor realizada pelo SEBRAE;

d) Formacé&o de parcerias com 0s concorrentes e cONCNEYV, a fim de divulgar
0 ramo através de palestras em universidades ¢osvee interesse do publico
alvo;

e) Formacdo de parcerias com o0s concorrentes e colNGNEYV, para realizar

matérias em revistas e jornais voltados ao publico.

Para atingir o objetivo de longo prazo da empresgjal é tornar a Suportte Centro
de Negocios conhecida no estado de Santa Catasmstratégias mantém-se as mesmas, porém
voltadas para eventos e jornais de circulacdo dmaaestado.

Ainda, a empresa deverd investir na melhoriasitiy considerando que este esta
defasado em comparacdo a concorréncia e além deheszer o crescimento da tendéncia de
pesquisas pelaternet



59

4.5.4 Praca

A escolha da praca no qual a empresa atuara ¢fefimida pelos sécios ao constituir
0 negocio. Ela esta localizada no bairro Centra-beiandpolis e visa atingir o publico de
profissionais liberais e pequenos empresarios quessitam de um escritério na regido. Assim,
a Suportte oferece uma forma diferenciada a estasops de utilizar um escritério, sem a
necessidade de um custo fixo.

4.6 PLANO FINANCEIRO

7

Nesta etapa é apresentada a andlise financeira,aguiéara a determinar a
viabilidade da empresa. Para isto foram definidesseguintes topicos: investimento inicial,
previsdo de receita bruta, demonstracdo do resulfadexercicio, fluxo de caixa, ponto de

equilibrio, retorno sobre o investimento e prazoaierno sobre o investimento realizado.

4.5.1 Investimento inicial

O investimento inicial realizado pelos sécios napessa Suportte Centro de
Negécios foi de R$ 50.000,00, como consta no ctms@acial da empresa (anexo 1). Porém com
o0 inicio das atividades tornou-se necessario ganjele mais R$ 50.000,00 divididos igualmente
entre os sécios. Dos R$ 100.000,00 investidos nare=a, 70 mil reais foram investidos em

imobilizado e 30 mil em capital de giro.
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4.5.2 Previsao de receita bruta

Para a andlise da receita bruta sdo considera@®<enarios: pessimista, onde a
empresa tera 25% de utilizacao de seus servicalsstee onde a empresa tera utilizacdo de 50%
dos seus servigos; e por fim, otimista com ocupdeats% de seus servicos.

Para tal calculo foi considerado que quatro sakeswdivas serdo disponibilizadas
para o servico Plano de Uso de Sala Integral, 4e8ss para o Plano de Uso de Sala por
Hora/Més, totalizando um total de 600 horas pan® e®rvico, ja que a empresa tem
funcionamento 10 horas por dia e considerando 26 dieis no més. Estas 600 horas foram
divididas entre os cinco planos de utilizacado da par hora, totalizando 20% para cada ou 120
horas por més.

Assim o Plano de Utilizacdo de 10 horas/més ficefinalo com capacidade maxima
de 12 usuérios, o Plano de Utilizacdo de 20 hoéssiom 6 usuarios, o Plano de Utilizagédo de
30 horas/més com 4 usuéarios, o Plano de Utilizded40 horas/més com 3 usuérios e o Plano de
Utilizag&o de 80 horas/més com maximo de 2 usuarios

Ja o servico de Endereco Fiscal ndo possui liméeimmo de utilizacdo, assim, ficou
definido para fim de analise um maximo de 50 usgédio servigco. O Atendimento Telefénico
contard com no maximo 68 usuarios, haja vista que 0 nameros disponiveis, 31 serdo
utilizados pelos clientes das salas, bem como, iimmero pertence a Suportte. Com relagcédo ao
Auditorio, a capacidade méaxima da utilizacao é @@ fzoras més, ou 20 utilizacdes de periodo
integral.

A fim de calcular a previsédo de receita bruta foraitizados os valores dos servi¢os
apresentados no anexo 2. Em casos de servicos asmdenuma opcdo de precos, por conta de

variaveis do servico, ficou definido a utilizacamrdenor preco.
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Viséo pessimista
25% da capacidade -~
méxima do servico Especificacéo Valor
13 usuarios Endereco Fiscal R$ 1.170,00
17 usuarios Atendimento Telefbnico R$ 3.145,00
3 usuarios Plano 10 R$ 750,00
2 usuarios Plano 20 R$ 720,00
1 usuario Plano 30 R$ 450,00
1 usuario Plano 40 R$ 520,00
1 usuario Plano 80 R$ 640,00
1 usuério Plano Integral R$ 1.000,00
5 usuérios Auditorios R$ 550,00
Receita Bruta R$ 8.945,00

Quadro 5: Receita bruta pessimista.
Fonte: Elaborado pelo autor.

O primeiro cenario (Quadro 5) apresenta a visacipesta e considera 25% do
maximo de capacidade maxima da utilizacdo dos @VviA partir deste cenario, chegou-se a

receita bruta de R$ 8.945,00 por més, ou R$ 10084br ano.
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Viséo realista
50% da capacidade -~
méxima do servico Especificacéo Valor
25 usuarios Endereco Fiscal R$ 2.250,00
34 usuarios Atendimento Telefbnico R$ 6.290,00
6 usuarios Plano 10 R$ 1.500,00
3 usuarios Plano 20 R$ 1.080,00
2 usuario Plano 30 R$ 900,00
2 usuario Plano 40 R$ 1.040,00
1 usuario Plano 80 R$ 640,00
2 usuario Plano Integral R$ 2.000,00
10 usuarios Auditérios R$ 1.100,00
Receita Bruta R$ 16.800,00

Quadro 6: Receita bruta realista.
Fonte: Elaborado pelo autor.

O segundo cenario apresenta a visado realista (Qu®drem que foi estipulada a
utilizacdo de 50% dos servicos prestados pela 8apMerificou-se uma receita bruta de R$

16.800,00 por més, ou de R$ 201.600,00 por ano.
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Visdo otimista

75% da capacidade

méxima do servico Especificacéo Valor

38 usuarios Endereco Fiscal R$ 3.420,00

51 usuéarios Atendimento Telefbnico R$ 9.435,00
9 usuérios Plano 10 R$ 2.250,00
5 usuérios Plano 20 R$ 1.800,00
3 usuario Plano 30 R$ 1.350,00
3 usuério Plano 40 R$ 1.560,00
2 usuario Plano 80 R$ 1.280,00
3 usuario Plano Integral R$ 3.000,00

15 usuarios Auditérios R$ 1.650,00

Receita Bruta R$ 25.745,00

J& o terceiro cenério demonstra a visédo otimistad@ 7), com 75% da utilizacao

dos servicos prestados pela empresa, observouseeggita bruta de R$ 25.745,00 por més, ou

Quadro 7: Receita bruta otimista.
Fonte: Elaborado pelo autor.

R$ 308.940,00, por ano.

4.5.3 Demonstracao do resultado do exercicio (DRE)

A Demonstracdo do Resultado do Exercicio tem cobjetivo demonstrar de forma

simplificada o resultado do periodo de um ano.llgeate a receita bruta foram construidos trés

cenarios: pessimista, realista e otimista.

As despesas operacionais utilizadas para esteladlmam definidas através de
conhecimento prévio do pesquisador por ser um do®s da empresa, 0s quais totalizam R$

8.000,00 por més, ou R$ 96.000,00 por ano. Poréas esformacdes ndo se encontravam

documentadas a fim de anexa-las ao trabalho.
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Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE)
Pessimista Realista Otimista
Receita Bruta Operacional R$ 107.340,00 R$ 2010800, R$ 308.940,00
(-) ISS (5%) R$ 5.367,00 R$ 10.080,00 R$ 15.447,00
= Receita Liquida
_ R$ 101.973,00 R$ 191.520,00 R$ 293.493,00
Operacional
(-) Despesas Operacionais R$ 96.000,00 R$ 96.000,00 R$ 96.000,00
= Lucro/Prejuizo Antes do
R R$ 5.973,00 R$ 95.520,00 R$ 197.493,00
(-) Imposto de Renda
R$ 1.433,52 R$ 22.924,80 R$ 47.398,32
(24%)
Lucro/Prejuizo Liquido
- R$ 4.539,48 R$ 72.595,20 R$ 150.094,68
do Exercicio

Quadro 8: Demonstracdo do Resultado do Exercicio.
Fonte: Elaborado pelo autor.

Através da DRE (Quadro 8) é possivel verificar quaimeiro cenério, pessimista,
apresenta um lucro liquido de R$ 4.539,48 por andR$ 378,29 por més. O segundo cenario,
realista resultou em um lucro liquido de R$ 72.805o0r ano, ou R$ 6049,60 por més. E, por
fim, o terceiro cenario, otimista, resultou em word liquido de R$ 150.094,68 por ano, ou R$
12.507,89 por més.

4.5.4 Fluxo de caixa

O Fluxo de Caixa (Quadro 9) objetiva apresentatuagio do caixa da empresa no
decorrer de um periodo. Todas as receitas da empégsrecebidas a vista e para finalidade
deste estudo, também serdo considerados como &Ntsta todos 0s pagamentos realizados
pela empresa.
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Fluxo de Caixa
Pessimista Realista Otimista

Entrada de Caixa R$ 107.340,00 R$ 201.600,00 R®30H0
(-) Fornecedores R$ 36.000,00 R$ 36.000,00 R$ 8600

(-) Salarios R$ 24.000,00 R$ 24.000,00 R$ 24.000,00

(-) Aluguel R$ 36.000,00 R$ 36.000,00 R$ 36.000,00
(-) Recolhimento

SIMPLES R$ 1.433,52 R$ 22.924,80 R$ 47.398,32

Superavit / Déficit R$ 9.906,48 R$ 82.675,20 R$ 1681,68

Quadro 9: Fluxo de Caixa.
Fonte: Elaborado pelo autor.

Através do fluxo de caixa tornou-se possivel vemifi que todos os cenarios
apresentaram um superavit positivo. O cenario pésisi apresentou um superavit de R$
9.906,48 por ano, ou R$ 825,54 por més. Ja o eengalista apresentou um superavit de R$
82.675,20 por ano, ou R$ 6.889,60 por més. E, ipor & cendrio otimista resultou em um
superavit de R$ 165.541,68 por ano, ou R$ 13.7950t #nés.

4.5.5 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio demonstra qual a utilizacdoima de servicos da Suportte
para que a empresa nao obtenha prejuizo. Paradtojou-se a margem de contribuicdo que,
considerando como se a empresa ndo possuisse drusteercadoria vendida, nem despesa
variavel por se tratar de valor irrisorios, € igaasoma do valor de um usuario por servico,
totalizando R$ 43.260,00 por ano.
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Ponto de Equilibrio
Despesas Operacionais R$ 96.000,00
Margem de Contribuicao R$ 43.260,00
Ponto de Equilibrio 2,22

Quadro 10: Ponto de equilibrio.
Fonte: Elaborado pelo autor.

Através do ponto de equilibrio (Quadro 10) foi peskverificar que a Suportte
Centro de Negdcios necessita de ao menos 3 cligmtieservigco prestado para ndo obter

prejuizo.

4.5.6 Retorno sobre o ativo total (ROI)

O retorno sobre o investimento apresenta o retdonmvestidor sobre o ativo total

da empresa. Foram utilizados trés cenarios, pestsintiealista e otimista, para uma melhor

visualizacéao.
Retorno sobre o investimento
Pessimista Realista Otimista
Investimento R$ 100.000,00 R$ 100.000,00 R$ 1000a00
Receita Liquida R$ 4.539,48 R$ 72.595,20 R$ 150684
ROI 0,045 0,73 1,5

Quadro 11: Retorno sobre o investimento.
Fonte: Elaborado pelo autor.

O retorno sobre investimento (Quadro 11) no peridel@m ano resultou em 4,5%

no cenario pessimista, 73% no cenario realistad&al%0 cenario otimista.
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4 5.7 Prazo de retorno sobre o investimento realida

O prazo de retorno sobre o investimento realizadojbém conhecido como

payback € um indice responsavel por apresentar o tempetaeo do investimento do acionista

na empresa.
Prazo de Retorno sobre o Investimento Realizado
Pessimista Realista Otimista
Investimento R$ 100.000,00 R$ 100.000,00 R$ 1000@00
Receita Liquida R$ 4.539,48 R$ 72.595,20 R$ 1508804
Prazo em anos 22 1,38 0,67

Quadro 12: Prazo de retorno sobre o investimento.
Fonte: Elaborado pelo autor.

O prazo de retorno sobre o investimento (Quadraf®sentou um total de 22 anos
no cenario pessimista. Ja o cenario realista mseln um total de 1 ano 4 meses e 17 dias como
prazo de retorno sobre o investimento. E por fincepario otimista apresentou um total de 8

meses e 2 dias para o retorno do investimento.
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5 CONCLUSAO

A elaboracdao de um plano de negdcios oferece aoeemgpedor uma oportunidade
de pensar e analisar as possibilidades de um negoéciv. Através deste plano é possivel
verificar o potencial de lucro e crescimento do erapdimento, assim, como as necessidades
operacionais e financeiras deste.

Desta forma, ao realizar um plano de negocios, preemdedor se encontra apto a
enfrentar desafios de forma consciente, podendalescentre ousar na execucdo de um novo
negocio e escolher os melhores caminhos.

Para isto, o empreendedor deve estar pronto parer ¢tscos e sobreviver a eles,
pois os riscos fazem parte de qualquer atividadgiesipalmente em um novo empreendimento, e
€ preciso saber administra-los.

O presente trabalho constituiu no desenvolver tang@de negdcio para a empresa
Suportte Centro de Negocios no municipio de Flopatis/SC.

Respondendo ao primeiro objetivo especifico expostadentificar aspectos
econdmico-financeiros relacionados em um plano dgocios -, foi verificado que o
investimento inicial total realizado pelos soci@asempresa Suportte Centro de Negécios foi de
R$ 100.000,00, a andlise da receita bruta foi icerfque no cenario pessimista R$ 107.340,00
por ano, no cenario realista R$ 201.600,00 poreamo cendrio otimista R$ 308.940,00, por ano.

A Demonstracdo do Resultado do Exercicio identifiom cenario pessimista um
lucro liquido de R$ 4.539,48 por ano, no cenaralista R$ 72.595,20 por ano e no cenario
otimista R$ 150.094,68 por ano.

O Fluxo de Caixa verificou que o cenario pessimagtigesentou um superavit de R$
9.906,48 por ano, o cenario realista R$ 82.675¢20po, 0 cenario otimista R$ 165.541,68 por
ano.

Através do ponto de equilibrio, foi possivel vedfi que a Suportte Centro de
Negocios necessita de, ao menos, 3 clientes peoiceeprestado para ndo obter prejuizo,
guantidade bastante realista.

O retorno sobre o investimento apresentou, atrdegsxenarios pessimista, realista e

otimista, identificar o resultado de 4,5% no cem@essimista, 73% no cenario realista e 150%
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no cenario otimista, o que, mais uma vez apressntgagrande variacdo entre 0s cenarios, poréem
percentuais bastante bons para os cenario realitmista.

O prazo de retorno, mais uma vez analisado atrdegstrés cendrios pessimista,
realista e otimista, sobre o investimento apreseunto total de 22 anos no cenario pessimista, o
gual é extremamente negativo. J& o cenario reaéistdtou em um total de 1 ano 4 meses e 17
dias como prazo de retorno sobre o investiment@oEfim, o cenario otimista apresentou um
total de 8 meses e 2 dias para o retorno do imeestd, o qual € bastante inspirador, porém, por
ser otimista sera dificilmente atingido.

O segundo objetivo respondido foi analisar aspect@scadologicos (clientes,
concorrentes e fornecedores), analisou que o mibleo da Suportte Centro de Negocios €
formado por micro e pequenas empresas e profigsibbarais que necessitam de um espaco, ou
apenas de servi¢cos de escritorio, mas que ndogussateresse em ter uma despesa fixa.

A analise dos concorrentes verificou que os dorgkaoentes diretos oferecem os
mesmos servicos que a Suportte e possuem precidgregnDesta forma, acabam focando no
mesmo publico alvo.

Através das analises realizadas foi possivel ctamstme o Concorrente 1 é o que
apresenta um melhor conjunto, desta forma estapna®enso a atrair a atencéo dos cliente, ja a
Suportte apesar de ndo se encontrar no mesmoquigal Concorrente 1, através das estratégias
e acoes definidas durante o trabalho poderd carcem condi¢cdes similares com este. Ja o
Concorrente 2, possui 0 conjunto mais fraco, pgpéssui alguns pontos fortes que podem ser
incorporados pela Suportte, comsite

Em relacdo ao terceiro objetivo, o qual € analssuforcas, fraquezas, oportunidades
e ameacas da organizacéo, foi possivel percebeagjt@cas identificadas pela empresa nédo a
diferenciam do mercado concorrente, por isso a esapleve se focar em atenuar suas fraquezas
e definir estratégias para se defender das ameasaportunidades devem ser transformadas
em forgas, a fim de que a empresa se diferencgeale concorrentes, para isso foram definidas
algumas acoes.

E, por fim, para responder ao ultimo objetivo, guaefinir estratégias de marketing
para a empresa, foram definidas as seguintesézgtrat

A Suportte buscard através de pesquisa com ostedjendentificar as suas

necessidades. E, através lmenchmarking método de pesquisa dos concorrentes, aprender e
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desenvolver novos servigos que, dependendo desserdos clientes podem, ou ndo, se tornar
parte da gama de servigcos da empresa.

A empresa utilizara treinamentos, formas de cagrasitus colaboradores a fim de
gue estes estejam aptos a oferecer aos clientasamaimento de alta qualidade.

A estratégia de preco da Suportte Centro de Negdcimaseada na concorréncia, ja
gue o ramo de escritorios virtuais visa oferececlamte um servico que a0 mesmo tempo seja
flexivel e que tenha um custo menor que uma locagémm de escritorio.

A empresa buscara métodos de reduzir suas despdsasde possuir uma maior
margem de lucros, e precaver-se para quando neoegsa@r exemplo, o surgimento de uma
nova concorréncia, ter a possibilidade de redezis precos.

A Suportte, a fim de se tornar conhecida na redé&bloriandpolis, como propde um
de seus objetivos, desenvolvera as seguintes agibakjacdo em massa da empresa, atraves de
jornais e revistas locais voltados para o publigo;gatrocinio de palestras e eventos voltados
ao publico alvo; participacéo de feiras voltadaspmpublico alvo; formacdo de parcerias com
0s concorrentes e com a ANCNEV, a fim de divulgaramo através de palestras em
universidades e eventos de interesse do publico; ay formacdo de parcerias com o0s
concorrentes e com a ANCNEV, para realizar mat@masevistas e jornais voltados ao publico
alvo.

A empresa devera investir na melhoriasite, considerando que este esta defasado
em comparagdo a concorréncia e além de reconhemesamento da tendéncia de pesquisas
pelainternet

A escolha da praca no qual a empresa atuara ¢fefimida pelos sécios ao constituir
0 negocio, ela esta localizada no bairro Centrd-ldegianopolis e visa atingir o publico de
profissionais liberais e pequenos empresarios quessitam de um escritério na regido. Assim,
a Suportte oferece uma forma diferenciada a estasops de utilizar um escritorio, sem a
necessidade de um custo fixo.

Através das andlises realizadas em ambito merggidol6 organizacional e
financeiro foi possivel desenvolver um plano dedoegs para a empresa Suportte Centro de
Negdcios e, também, constatar que o negdcio élvideeentanto, sugere-se que seja realizada
uma comparacdo com outros empreendimentos e imeggts, a fim de definir qual a melhor

opcao.
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5.1 RECOMENDACOES PARA FUTUROS TRABALHOS

E apontado como sugestdo para ampliar o conhe@mentealizacdo de uma
pesquisa aprofundada sobre a identificacdo dositeie a fim de identificar melhor as

necessidades e caracteristicas deste.
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ANEXO 1: Contrato social da Suportte Centro de Nezgltda.

o

CONTRATO SOCIAL DE CONSTITUICAODE . - . - -
SOCIEDADE EMPRESARIA LIMITADA

HELENA CRISTINA DE FREITAS BECKER, brasileira, casada sob
o regime de comunhio parcial de bens, empresaria, residente ¢ domiciliada na Capital do
Estado de Santa Catarina, na Rua Desembargador Urbano Salles, n° 176, apto 102, Bairro
Centro, CEP 88015-430, inscrita no CPF/MF sob o n° 769.402.179-91 e portadora da
carteira nacional de habilitacio n° 00948562920, DETRAN-SC e DANIEL BECKER
SALLES, brasileiro, solteiro, nascido em 16.06.1987, empresério, residente e domiciliado
na Capital do Estado de Santa Catarina, na.Rua Doutor Heitor Luz, o°® 216, apto 701,
Bairro Centro, CEP 88015-300, inscrite no CPE/MF n° 055.227.219-10, e portador da
carteira de identidade n® 5.159.442-0, SSP/SC, resolvem, de comum e miituo acordo,
constituir uma sociedade empresaria limitada, nos seguintes termos:

CLAUSULA PRIMEIRA: DENOMINACAO SOCIAL, SEDE E FORO

A sociedade tera a denominagio social de SUPORTTE CENTRO DE
NEGOCIOS LTDA., cuja sede social sers na Capital do Estado de Santa Catarina, na rua
Crispim Mira, n® 124, Bairro Centro, CEP 88020-540, podendo, por resolugio dos sdcios
quotistas, estabelecer filiais em outros locais, nos termos do artigo 1000 do Cédigo Civil. -

Pardgrafo Unico - A Sociedade tera a forma de Sociedade Empresaria Limitada,
obedecendo &s normas que lhe s@o proprias e o disposto neste CONTRATO SOCIAL,
regendo-se supletivamente peia Lei das Sociedades Andnimas.

CLAUSULA SEGUNDA: OBJETO™

A sociedade tem por objetivo social a prestagio de servigos de apoio ao
desenvolvimento de negdcios, com a locagio na sua sede, de salas de escritorios virtuais, a
multiusuirios.

CLAUSULA TERCEIRA: PRAZO DE DURACAO
O prazo de duragio da sociedade € por tempo indeterminado.
CLAUSULA QUARTA: CAPITAL E QUOTAS
(i) O capital social subscrito pelos socios € de R$ 50.000,00. (cingiienta mil reais)

reais dividido em 50.000 (cingilenta mil) quotas no valor nominal de R$ 1,00 (um real)
cada uma, totalmente integralizadas neste ato em moeda corrente nacional, estando assim

Jisiibridas: 4
Helena Cristina de Freitas Becker | 25000 | RS25.00000 | 50,0 J
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Parigrafo Unico - Cada quota dara direito a um voto nas delibetaces dos
socios que sempre serdo tomadas com a maioria das quotas, salvo’ dispcsicao e contrario
constante no Codigo Civil.

(ii) A responsabilidade de cada sécio € limitada a sua participagio no capital social,
mas todos respondem solidariamente pela integralizagdo do mesmo, nos moldes do art.
1052 do Codigo Civil,

(iii) As quotas do capital social sdo indivisiveis, sendo que o socio ndo poderd
alienar ou ceder suas quotas sem a expressa e prévia autorizacio dos demais, que devem
ser notificados desta intengfio,

Pardgrafo Primeiro - A partir do recebimento da notificagdo, o notificado
tera o prazo de 30 (trinta) dias para demonstrar interesse na aquisicio de referidas quotas,
sendo que referido interesse devera ser demonstrado também mediante notificagdo.

Parigrafo Segundo - A partir da notificacdo a que se refere o pardgrafo
anterior, as Partes terfio o prazo de 60 (sessenta) dias para concluir a negociacio de
aquisi¢do de referidas quotas.

Pardgrafo Terceiro - Somente no caso das negociacdes para aquisiciio das
quotas nio tenham prosperado no prazo do paragrafo anterior, ou nenhum dos sécios tenha
demonstrado interesse na aquisicio das quotas no prazo do pardgrafo primeiro, o sécio
alienante poderé vender ou cede-las o terceiros, devendo para isso notificar todos 0s sécios
remanescentes. Estes terio o prazo de 30 (trinta) dias para analisar referida cess3o, que
somente se efetivaré com a anuéneia expressa de todos eles.

Parigrafo Quarto - Os haveres do socio refirante seriio apurados e
reembolsados com base em balango especial a ser levantado, em até sessenta (60) dias apos
= data da ocorréncia do fato

(iv) Em caso de falecimento de um dos sécios a sociedade ndio sera dissolvida ou
extinta, cabendo aos socios remanescentes determinar a elaboragiio de um balango especial
em ate sessenta (60) dias apos o ocorrido. Os herdeiros do stcio falecido tém noventa (90)
dias, apds a data do balango especial, para manifestarem a sua vontade de serem integrados
ou nfio na sociedade, ou de receberem todos os direitos e haveres apurados no balangs
especial, os quais serdo pagos em no maximo doze (12) prestagdes mensais e sucessivas,
em moeda corrente do pais, atualizaveis, mensalmente, com bases em indices oficiais

CLAUSULA QUINTA: ADMINISTRACAO DA SOCIEDADE

(i) A administragio da sociedade sera exercida pela socia HELENA
CRISTINA DE FREITAS BECKER, i qual responderd pela administragio e
representagio da sociedade ativa, passiva, judicial e extrajudicialmente.

Parigrafo Primeiro: Em caso de incapacidade, morte ou insolvéncia do sdcio

Adminietradnr card realizada troentaments seralha ds neun adminicteadnr nne termne
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dos artigos 1060 e 1061 do Codigo Civil. Entre a ocorréncia de um dos fatos arteriorss e 2
formalizagio da escolha de novo administrador, os atos de administracdo Goversio ser
interinamente realizados por todos os demais socios quotistas em conjunio, desds qus ests
quotista possua mais de 10% (dez por cento) das quotas correspondente ao total do capital
social.

Pardgrafo Segundo: A sociedade poderd nomear procuradores para fins
determinados, desde que seu nome seja aprovado pela totalidade do capital social, Este
procurador ou procuradores podera ser destituido de suas fungdes, sem direito a qualquer
indenizagfio, por deliberagio de, no minimo, dois tergos do capital social.

Parégrafo Terceiro: Fica expressamente vedado o uso da razio social para
negécios estranhos a0 objetivo social, bem:eomo para prestacéo de aval, fiangas e abonos
de mero favor, os quais serdo nulos de pleno direito.

(i) As deliberagbes sociais serfio tomadas pela maioria das quotas
representativas do capital social.

CLAUSULA SEXTA: REMUNERACAO DOS SOCIOS

A titulo de prd-labore, cabera ao socio administrador uma remuneragio
mensal, de acordo com as possibilidades da sociedade.

CLAUSULA SETIMA: EXERCICIO SOCIAL
(i) O exercicio social coincidird com o ano civil.

(i)  Anualmente, em 31 de dezembro, serd levantado um balango geral da
sociedade, bem como um demonstrativo do resultado do econdmico, sendo que 0s lucros
verificados serfio distribuidos aos sdcios na proporgdo direta do nimero de quotas de

.,'tal de cada um, devidamente integralizadas, podendo, no entanto, 0 lucro liguido, ou
parte deste, permanecer na sociedade, em conta de lucros em suspenso, ou atraves da
criagio de reservas de capital, desde que assim deliberem os socios que representem a
maioria do capital social. Caso, eventualmente, se verifique prejuizo e ndo existindo fundo
de reserva ou lucros suspensos para absorvé-lo, ficard tal prejulzo em suspenso na
sociedade, para ser compensado ou absorvido com lucros futuros, tio logo estes sejam
auferidos.

Pardgrafo Unico: A sociedade podera proceder a elaboragio de balango
patrimonial e da demonstragio do resultado, em datas intermediarias ao exercicio social,
inclusive para fins de distribuigio antecipada de lucros.

CLAUSULA OITAVA: EXTINCAO DA SOCIEDADE

A sociedade poderd ser extinta a qualquer tempo, desde que para isto
delibere a maioria do capital social.

CTATISTIT.A NONA: AT TERACOES CONTRATUAIS

i
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A qualquer tempo, mediante decisdo que represente z maioria do capival
social, poderd este instrumento ser alterado, em todos os seus disposiiivos, respeitadas a
formalidades legais.

CLAUSULA DECIMA: DISPOSICOES GERAIS
(i) Os casos omissos serdio resolvidos de acordo com a legislagiio em vigor,

(i)  Os socios, administradores da sociedade, declaram, sob as penas da lei, de
que ndo estdo impedidos de exercerem atividades mercantis € a administragio da
sociedade, por lei especial, ou em virtude de condenagéo criminal, ou por se encontrarem
sob os efeitos dela, 4 pena que vede, ainda que temporariamente, 0 acesso a cargos
publicos, ou por crime falimentar, de prevaricagdo, peita ou subomno, concussio, peculato,
ou contra a eccnomia popular, contra o sistema financeiro nacional, contra normas de
defesa da concomréncia, contra as relagSes de consumo, &€ pGblica, ou a propriedade.

CLAUSULA DECIMA PRIMEIRA: FORO

Fica eleito o foro da Comarca de Flerianépolis, Capital do Estado de Santa
Catarina, para solucionar qualquer questdo decorrente deste contrato, renunciando os
s0cios a qualquer outro por mais privilegiado que seja.

-

E, por estarem de comum acordo, assinam o presente contrato em 03
(trés) vias de igual teor e forma.

Florianopolis, 21 de maio de 2007.

E2 ' )
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Jiat £ {_.f.-_ Lo e Mo
Helena Cmtmh de Daniel Becker Salles
Advogado: )yjlwm

Angusto
S 13.396

FABIANA EVERLING DE FRETTAS
SECRETARIA GERAL
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ANEXO 2: tabela de servi¢os da Suportte Centro egddios Ltda.

= www.suporttecn.com.br
SLI ) ol.-tl: e Rua Crispim Mira, n® 124 - Centro - Florianopaolis - SC
ulls CEP 88020-540 - Fone (48) 3992.0000 - B424.2400 - $424.2700
~— CENTRO DE HEGOCIOE :
Tabela de Servicos e Pregos
Proposta Dietalhamenta Valores
_ . __ |Enderego comercial e fiscal RE 00.00 més
Enderego Comercial & Fiscal i AT
B Recebimento de correspondéncia RS 450,00 semestra

Enderego comercial e fiscal

< Racebimento de correspondencia 2
Afendimenio Telsfonico ; SR X __ n RS 185,00 mes
Atendimente telefonico personalizado (linha exclusiva)

Facebimento e transmissao de recados telefdnicos

Enderego comercial e fisca

Recetimento de correspondéncia e encomendas
Atendiments telefdnico personalizado (linha exclusiva)
Plana 10 Recebimento e transmissao de recados teiefdnicos R& 25000 més
Servigo de Recepgio

Internat Wireless

Utilizagéo dos eseritorios 10 horas/més (Climatizados)

Enderego comercial € fiscal

Fecebimenio de correspondéncia 2 encomeandas
Atendimento telefdnico personalizado (linha exclusiva)
Plano 20 Recebimento & transmiss&o de recados telefénicos Rs 360,00 més
Servigo de Recepgio

Internat Wireless

Utilizag3o dos eseritorios 20 horasimés (Climatizadaos)

Enderego comercial e fisca

Recebimento de correspondéncia & encomandas
Atendimento telefdnico personalizado (linha exclusiva)
Plano 30 Re=cebimento e transmisso d= recados telefnicos RS 450,00 mes
Servigo de Recepgdo

Internet Wireless

Utilizagdo dos escritorios 30 horas/més (Climatizados)

Enderego comercial e fiscal

Recebimento de correspondéncia & encomeandas
Atendimento telefdnico personalizado (linha exclusiva)
Plano 40 Recebimento e transmisséo de recados telefdnicos R& 520,00 més
Servigo de Recepgao

Internat Wireless

Utilizagdo dos escritarios 40 horas/més (Climatizados)

Enderego comercial e fiscal

Recebimento de correspondéncia & encomendas
Atendiments telefdnico personalizado (linha exclusiva)
Plano 80 Racebimentn e transmissin de recados tefefénicos RS 64000 més
Servigo de Recepgdo

Interneat Wireless

Utilizag&o dos escritorios 30 horas/més (Climatizados)

Enderego comercial e fiscal
Recel:!.menh:- de :',::u'.res ;:lnr:::lén-:i.a = en::rurr'- E-r'::la.ﬁ : RE 100000 més- Standard
Atendimento telefonico persanalizado (linha exclusiva)

Integral / Full Time Recebimento e transmissdo de recados telefdnicos
Servigo de Recepgdo
Internet Wireless RE 1.200.00 més - Executiva
Utilizagdo do escritoric periodo infegral (Climatizado)
Capacidade de 16 pessoas am formatos palestra & "U* R3 65 00 1/2 periodo
Auditorio Internet Wircless RS 110,00 Integral

Climatizado RE 450,00 Semanal




