STRONG ESAGS — ESCOLA SUPERIOR DE
ADMINISTRACAO E GESTAO

Camila Arissa Shibata
Enrico Scarpelli Bianchi
Lais Martins Zutin
Rafael Augusto Lucio Nunes
Vitoria Vancini Ferro

Yasminn Brito Onca

BMR LTDA.

Santo André
2016



BMR LTDA.



Camila Arissa Shibata
Enrico Scarpelli Bianchi
Lais Martins Zutin
Rafael Augusto Lucio Nunes
Vitoria Vancini Ferro

Yasminn Brito Onca

BMR LTDA.

Trabalho de Concluséo de Curso
apresentado como exigéncia para a
obtencdo do grau de Bacharel em
Administracdo a Escola Superior de
Administracdo e Gestdo - STRONG
ESAGS.

Orientador: Prof. Dr. Eduardo Pinto Vilas
Boas

Santo André
2016



FOTOS DOS AUTORES

Enrico Scarpelli Bianchi

g

Lais Martins Zutin Rafael Augusto Lucio Nunes

Vitoria Vancini Ferro Yasminn Brito Onca




S558b

Shibata, Camila Arissa
BMR LTDA / Camila Arissa Shibata... [et al.]. — Santo André, 2017.
134 f.: il. color.; 30 cm.

Trabalho de Conclusdo de Curso (Graduagdo em Administracéo) -
Escola Superior de Administracdo e Gestdo STRONG ESAGS, 2017.
Orientador: Prof. Dr. Eduardo Pinto Vilas Boas

1. Economia colaborativa. 2. Aluguel. 3. Itens de viagem. 4. Plataforma

I.  Bianchi, Enrico Scarpelli. Il. Zutin, Lais Martins. lll. Nunes, Rafael
Augusto Lucio. IV. Ferro, Vitéria Vancini. V. On¢a, Yasminn Brito. VII. Titulo.

CDU 65.012.2




ERRATA

Folha

Linha

Onde se |é

Leia-se




Camila Arissa Shibata
Enrico Scarpelli Bianchi
Lais Martins Zutin
Rafael Augusto Lucio Nunes
Vitéria Vancini Ferro
Yasminn Brito Onca

BMR LTDA.

Trabalho de Concluséo de Curso
apresentado como exigéncia para a
obtencdo do grau de Bacharel em
Administracdo a Escola Superior de
Administracdo e Gestdo — STRONG
ESAGS.

Santo André, 08 de dezembro de 2016.

BANCA EXAMINADORA

Prof. Dr. Eduardo Pinto Vilas Boas
STRONG ESAGS - Escola Superior de Administracéo e Gestao

Prof. Ms. Fabio Alessandro Affonso Anténio
STRONG ESAGS — Escola Superior de Administragéo e Gestao

Prof. Ms. Rodrigo Araujo Ferreira
STRONG ESAGS - Escola Superior de Administracéo e Gestao



DEDICATORIA

Dedicamos esse trabalho as nossas
familias pelo apoio e carinho ao longo

dessa caminhada.



AGRADECIMENTOS

Agradecimentos, em primeiro lugar, a Deus por abencoar nossas vidas e
iluminar nossos caminhos.

A Faculdade pela oportunidade de realizar o curso de Administracdo, por
investir em seus alunos e acompanhar o inicio de nossas carreiras.

Ao corpo docente, que nos ajudou na constru¢cdo do conhecimento e sempre
deu o auxilio necessario aos alunos.

Ao Prof. Dr. Eduardo Pinto Vilas Boas pelo apoio, confianga, paciéncia e
orientacao ao longo do desenvolvimento desse trabalho.

Aos nossos familiares que estiveram presentes em todos 0os momentos,
compartilhando amor, carinho, incentivo e seguranca incondicionais.

Aos colegas de turma, que estiveram ao nosso lado durante o curso,
compartilhando informacdes, material didatico, sentimentos e vivéncias.

A equipe de trabalho pela oportunidade de desenvolver uma producéo

compartilhada com respeito mutuo e sem traumas.



EPIGRAFE

“Julgue seu sucesso pelas coisas que

VOCE teve que renunciar para conseguir.”

Dalai Lama



RESUMO

O trabalho teve como objetivo analisar a viabilidade de uma plataforma digital para o
aluguel de itens de viagem a partir dos impactos das operacdes estratégicas,
operacionais, mercadoldgicas, humanas, financeiras e ambientais da empresa. O
negécio escolhido terd como principal foco de atuacédo a intermediacdo do acordo
entre locador, proprietario do utilitario, e locatario, pessoa que tem interesse no
aluguel. Para isso, foram realizadas pesquisas sobre a economia colaborativa, setor
gue esta em ascensao, facilitado pela tecnologia, que permite conectar pessoas com
interesses comuns ou complementares, pesquisa de campo primaria, elaborada
pelos autores desse trabalho, e pesquisa de campo secundaria de diversas fontes. A
escolha do tema se deu em razdo da demanda existente pela sociedade, enquanto
guestbes sustentaveis surgem a fim de desenvolver préaticas de consumo
consciente. A partir da andlise dos dados coletados, os principais resultados indicam
que ha oportunidade para o desenvolvimento da plataforma. Conclui-se que a
plataforma podera modificar o consumo e a oportunidade de desenvolvimento e

crescimento se dara pelo pioneirismo na area.

Palavras-chave: economia colaborativa, aluguel, itens de viagem, plataforma.



ABSTRACT

The dissertation had as main objective analyze the viability of a digital renting
travelling items platform as from the impacts of the strategic, operational, marketing,
human resources, finances and environmental operations of the company. The
chosen business will focus on intermediate the negotiations between the locator, the
owner of the item, and the renter, the person who has interest to rent the thing.
Researches about economy collaborative, section that is rising, facilitated for
technology that allows people to connect each other with common or complementary
interests, primary research, made by the authors of the dissertation, and secondary
research from many sources. The chosen topic is because of the existing demand by
the society as well sustainable questions rise about developing conscious
consumption practices. As from the information analyses, the main results show the
opportunity to develop the platform. As conclusion, the platform may change people’s

consumption and take the opportunity from being pioneer in this market.

Key words: economy collaborative, rent, travelling items, platform.
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1 INTRODUCAO

A economia colaborativa tem como principio o lema "compartilhar € o novo
comprar” em um sistema de mercado de pessoa para pessoa, sendo que os valores
sdo sociedade, sustentabilidade e tecnologia. Essa ideologia tende a unir trés
aspectos colaborativos aos modelos de negocios das empresas, que séo prestacao
de servicos, estimulo de mercado e desenvolvimento de plataformas.

As preocupacdes ambientais, as novas tendéncias globais, as tecnologias e as
redes sociais fizeram com que a economia compartiihada comecasse a se
disseminar no Brasil e no mundo. Nesse modelo de negdcio, ha possibilidade de
obter renda extra ao utilizar plataformas que possibilitam o encontro de pessoas que
prestam um servico com pessoas que querem compra-lo. Duas empresas sao
referéncia nesse segmento, a Uber e o Airbnb.

A Uber é um aplicativo que liga motoristas a passageiros. Hoje, € a maior
companhia de transporte privado do mundo, ndo é dona de carros. O Airbnb,
plataforma que liga anfitribes, pessoas que disponibilizam suas residéncias para
aluguel, a héspedes, que presta o maior servico de hospedagem do mundo e néo &
dona de nenhuma cama.

A partir disso, a proposta do trabalho foi elaborar uma plataforma digital para
aluguel de itens de viagem a fim de conectar pessoas que tém interesses
complementares. Os clientes estdo separados em dois segmentos, que sao
proprietarios dos itens e pessoas que tém interesse no aluguel em um periodo
determinado.

As pessoas tendem a realizar viagens em que, muitas vezes, ndo tém todos os
materiais necessarios e precisariam compra-los ou alugariam os itens apenas
guando chegassem ao destino, correndo o risco de ndo encontra-los disponiveis ou
em bom estado de conservagéo.

O objetivo do trabalho é verificar se o desenvolvimento do modelo de negdcio

proposto € viavel e esta de acordo com as novas demandas da sociedade.
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2 VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO

2.1 Business Model Canvas

O modelo de negdcio serda baseado em uma plataforma online focada no
aluguel de itens de viagem. Por meio de um aplicativo digital, o locador
disponibilizara o produto e o locatario ird aluga-lo. Além disso, sera possivel verificar
disponibilidade do produto no periodo de interesse, estado de conservacao a partir
de sua descricdo e fotos, comparar precos e verificar a localizagdo das partes de
interesse.

O Business Model Canvas foi desenvolvido conforme apéndice B.

2.1.1 Segmentos de mercado

Locadores, que sdo as pessoas detentoras de itens de viagem dispostas a
participar do sistema colaborativo de aluguel de seus utilitarios, garantindo sua
funcionalidade e disponibilidade, e locatarios, viajantes que buscam utilizar o produto
por periodo determinado.

O publico de pessoas detentoras sera composto por pessoas fisicas e
juridicas, sendo que estas poderédo ter lojas fisicas de aluguel e querem anunciar

seus produtos na plataforma.

2.1.2 Proposta de valor

Os gaps de mercado encontrados sao a nao existéncia de plataformas para
comparacao de precos de aluguel para itens de viagem e a nao existéncia de
plataformas que liguem pessoas fisicas que tenham itens ociosos e pessoas
juridicas a pessoas que querem aluga-los por precos competitivos.

A reserva e pagamento do aluguel serdo realizados pelo aplicativo via
cobranca na fatura do cartdo de crédito. A plataforma disponibilizard um chat para
gue as partes interessadas conversem e tirem possiveis duavidas. Os telefones de
contato das partes s serdo divulgados apos a confirmacéo do aluguel e mediante

autorizacdo no momento do cadastro.
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A entrega e devolucao dos produtos serdo responsabilidades dos clientes. Em
caso de no-show, em que uma das pessoas hdo comparecera ao encontro marcado,
o valor sera creditado, conforme periodo acordado, para os locadores e, para os

locatarios, o desconto do cartdo de crédito sera revertido. Além disso, o sistema de

seguro podera ser acionado em casos de avalia e ndo devolucao do item.

A proposta de valor esté descrita na tabela 1.

Tabela 1 - Proposta de valor

Proposta de valor

Qual €é o problema

encontrado?

Locador

A. Proprietarios de itens
0Ciosos que tém interesse
em aluga-los.

B. Empresas tradicionais
de aluguel que obtém
clientes apenas
fisicamente e sem

possibilidade de reserva.

Locatario

A. O mercado de aluguel
existe, principalmente,
nos pontos turisticos para
atender as necessidades
das pessoas que estdo no
local.

B. Na maioria dos casos,
0s produtos alugados néao
estdo em boas condicoes

de uso.

Como resolver?

A. Tornar itens sem uso

em fonte de renda
complementar.

B. Aumentar os canais de
lojas fisicas de aluguel,
possibilitando que clientes
de

conhecam o0s produtos

outras localidades

disponiveis para locacao.
C. Gestao de demanda.

A partir de um aplicativo
online, a pessoa podera

acessar o0s itens de
interesse, reserva-lo
antes da viagem e

verificar sua condicdo a
fim de evitar desconfortos
e experiéncia

desagradaveis.

O que oferecer?

A. Possibilidade de alugar
bens de consumo que
estdo sem utlidade e

obter uma renda extra.

Permite a troca de bens
de consumo a precos
acessiveis e em boas

condi¢bes de uso.




23

(Continuagéao)

Proposta de valor

O que entregar?

Locador

A. Possibilidade de uma

nova maneira de
complementar a renda.

B. Interacdo e contato
humano com a pessoa
gue alugara o seu item.

C. Comodidade em fazer
negocios pelo celular
apenas tirando fotos e
determinando o valor do

aluguel.

Locatério

A. Aplicativo de busca
para pesquisa de itens
gue estejam disponiveis
para aluguel.

B. Abrangéncia nacional
e, assim, possibilidade de
pesquisar itens em seu
destino.

C. Seguranca de que o
item estard disponivel e
em bom estado para
aluguel

no periodo

combinado.

Qual é o valor percebido

para os clientes?

A. Possibilidade de alugar
um item pessoal em bom
estado.

B. Liberdade de escolher

A. Pesquisar o valor de

aluguel dos itens de
interesse.
B. Interacdo com o

proprietario do recurso e

Qual problema dos
NOSsosS clientes
estamos ajudando a
resolver?

o valor do aluguel. possibilidade de trocar
experiéncias.
A. Realizacéo de

A. Seguranca em receber

a pagamento por
disponibilizar um item
pessoal ocioso.

B. Recebimento  via

cartdo de crédito.

pesquisas via aplicativo,
gue pode ser filtrada de
acordo com

de

as
necessidades cada
pessoa.

B. Confianga de que
alugardo um produto em
de

conservagcdo e a prego

bom estado

competitivo.
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(Continuagéao)

Proposta de valor

Diferenciagéo

Locador
A. Podera ser encontrado
por milhares de pessoas
do Brasil.
B. Estard contribuindo
com a diminuicdo do
consumismo.
C. Receberad o valor do
aluguel em até 5 dias
Uteis de forma segura.
D. Acionamento de
haja

seqguro, caso

necessidade.

Locatario

A. Cotacdo de pregos do
item que precisa em
qualquer lugar do Brasil.

B. Alugar o item com
antecedéncia por um
valor inferior ao oferecido
por empresas tradicionais
que oferecem 0 mesmo

servigo.

Obtencdo de renda extra

A. A plataforma liga a
pessoa a alguém que
detém um item em bom
estado e esta disposto a
aluga-lo.

B. Aluguel de bens de

Relevancia sem necessidade de | qualidade a preco
investimento inicial. competitivo.
C. Facilidade e agilidade
para orcar pregos de
aluguel em cidades onde
a pessoa resida ou para
seu destino.
A. Evitar prejuizos | A. Facilidade em
ambientais. encontrar o] item
B. Compartilhar objetos | necessario em
Valor

0Ci0SO0s.
C. Opcao de aceitar ou

nao um negocio.

determinado periodo.
B. Comparar precos.
C. Forma de pagamento:
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D. Chat para conversar | débito na fatura do cartédo
com os clientes. de crédito.

E. Plataforma totalmente | E. Evitar filas em destinos
gratuita para download e | turisticos.

anuncios simples. F. Chat online direto na
F. Flexibilidade para | plataforma para
determinar o calendario | negociacao.

de quando os produtos

estardo disponiveis.

Fonte: Elaborada pelos autores

2.1.3 Canais de distribuicao

A comunicacao e a divulgacado da marca ocorrerdo através de publicidade em
redes sociais.

A empresa contard também com o marketing boca a boca, em que os
proprios consumidores poderdao compartilhar suas experiéncias pessoais com outras
pessoas.

No site da BMR, sera disponibilizado um espaco para o compartilhamento de
informacgdes entre os usuarios em que poderdo relatar experiéncias de aluguéis,
trocar dicas sobre destinos e opinar sobre 0 que € necessario para cada tipo de

viagem.

2.1.4 Relacionamento com consumidores

A categoria do negocio € autosservi¢co, que consistira em um tipo de sistema
através do qual o préprio cliente realizara o servigo que pretende usufruir.

O relacionamento serd estabelecido através de Central de Atendimento (SAC)
da propria empresa via chat, e-mail e telefone disponibilizados aos clientes em
horarios definidos e redes sociais serdo monitoradas.

A fim de estabelecer credibilidade aos usuarios da plataforma, as partes
poderdo avaliar o locador e o locatario. Assim, sera possivel consultar a reputacéo,

grau de confianca das partes e comentarios sobre os produtos disponibilizados.
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2.1.5 Fontes de receita

O tipo de negodcio disponibilizado sera locacéo e a precificacdo sera feita via
negociacao entre as partes interessadas tendo em vista o periodo em que o item
ser& alugado, caracterizando receita de transagéo.

Por intermédio do aplicativo, o locador tem uma fonte de renda e o locatéario
paga precos competitivos e inferiores aos que seriam praticados para compra.

A fonte de renda da empresa sera o desconto de 20% do valor do aluguel e o
detentor do item fica com 80% do valor do aluguel.

2.1.6 Recursos principais

Os principais recursos da empresa seréao itens fisicos, como sala comercial,
computadores, telefones e itens de escritério; recurso intelectual, que serdo os itens
de infraestrutura de Tl e desenvolvimento de site e aplicativo;, pessoas, que
consistirdo nos profissionais empregados pela empresa; e, financeiro, que sera o
fluxo de caixa da empresa, determinado a partir das porcentagens recebidas pelos

aluguéis dos produtos.

2.1.7 Atividades principais

As principais atividades a serem desenvolvidas sdo garantir o funcionamento
correto e seguro da plataforma e a seguranca dos dados pessoais dos clientes,
garantir a exceléncia no atendimento ao cliente, monitorar as tendéncias do negécio,
buscar parcerias de negdcio, responder aos questionamentos e reclamacdes dos
usuarios em tempo habil, expandir continuamente a divulgacdo e garantir que o

pagamento seja realizado via cobranca na fatura do cartado de crédito.

2.1.8 Parcerias principais

Os fornecedores a serem desenvolvidos serdo a empresa para

desenvolvimento e manutencéo do software do aplicativo e do site e a agéncia de
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publicidade para criar conceito e identidade, padronizar a comunicagéo, atingir o
publico alvo, passar credibilidade e seriedade e divulgar a marca.
O principal parceiro de negocio é o Pagseguro, plataforma de pagamento

online para as transacdes de valores entre locatario, empresa e locador.

2.1.9 Estrutura de custos

Os custos relacionados as operacfes da empresa serdo desenvolvimento e
manutenc¢ao do site e aplicativo, aluguel de sala comercial, divulgacado e marketing e
colaboradores.

Os valores e os custos de cada operacao estardo retratados no capitulo 7

desse trabalho.

2.1.10 Andlise e diagnostico da viabilidade da ideia do negdcio

A economia colaborativa é baseada em empresas que surgiram com 0 objetivo
de possibilitar o compartiihamento de produtos e servicos de pessoa-para-pessoa
(do termo em inglés, peer-to-peer), ou seja, consumo colaborativo.

Esse tipo de negdécio permite que a pratica do consumo seja consciente, uma
vez que as pessoas ndo precisam comprar o item. Inclui também o conceito de
sustentabilidade ao compartilhar o produto. Em resumo, a logica vai de encontro ao
consumismo e tem como slogan mundial a frase Sharing is the new buying, em
traducéo livre “compartilhar € o novo comprar”.

Além disso, a pessoa tem a possibilidade de economizar dinheiro ao alugar o
item e podera utilizar esse saldo para outras necessidades.

A ideia é viavel, porque conecta pessoas por meio da tecnologia, foca na
sustentabilidade ao reduzir o consumismo, incentiva as pessoas a disponibilizarem
seus itens ociosos para obterem renda extra e pessoas que alugam os produtos
podem economizar. Por meio da pesquisa primaria, foi possivel estimar que cerca
de 77,8% das pessoas utilizariam a plataforma para alugar itens, para disponibiliza-

los ou para ambos.
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2.2 Sumaéario executivo

2.2.1 Dados gerais do empreendimento

O nome da empresa sera BMR, que remete ao bumerangue, item que,
guando jogado, € direcionado a um lugar desconhecido mas volta as maos do
proprietario, e o escritorio estara localizado na Avenida Papa Jodo XXIII, 600 — sala
13 — Jardim S&o Caetano — Sao Caetano do Sul — SP.

O neg6cio consiste em conectar pessoas, por meio de um aplicativo digital,
gue gostariam de disponibilizar seus itens de viagem que, na maioria dos casos,
ficam ociosos e pessoas que desejam alugar Os itens por menores precos aos

praticados em lojas de aluguel tradicional.

2.2.2 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e

atribuicdes

Os seis so6cios fundadores da empresa tém titulo de bacharelado em
Administracdo pela Strong Esags — Escola Superior de Administracdo e Gestao e
atuaram em diferentes empresas multinacionais de diversos segmentos. Os
curriculum vitae dos sécios estao nos apéndices C ao H.

Além disso, dois socios desempenhardo funcbes na BMR, conforme sera

descrito no capitulo 6 desse trabalho.

2.2.3 Missao da empresa e valores organizacionais

A missdo da empresa sera contribuir com as relagdes humanas, promover o
pensamento de consumo colaborativo, garantir a exceléncia no atendimento ao
cliente e proporcionar praticidade e seguranca na locacdo online de objetos
relacionados a viagens.

Os valores serdo acessibilidade, economia, sociedade, sustentabilidade e
tecnologia.
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2.2.4 Forma juridica

A empresa serd uma sociedade limitada, composta por seis socios, sendo
que cinco socios terdo 16% das acdes e 20% restantes estardo com apenas um
sécio. O socio detentor da maior parte da empresa se da pelo motivo de ter investido
mais dinheiro que os outros sécios.

De acordo com a Comissdo Nacional de Classificacdo (CONCLA)* do Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), a BMR enquadra-se na secdo de
atividades administrativas e servicos complementares da classe 7729-2, que
consiste no aluguel de objetos pessoais e domésticos.

2.2.5 Enquadramento tributario

A empresa sera optante pelo Simples Nacional e os impostos que incidirdo
sobre o Faturamento seréo IRPJ, ISS, PIS, COFINS e CSLL.
As aliquotas estardo de acordo com a tabela de Tributacdo do Simples

Nacional para receitas decorrentes de prestacao de servigos.

2.2.6 Capital social
Os recursos totais para o investimento inicial serdo R$250.000,00, que se
dividirdo entre os socios. Os cinco soOcios que possuiram 16% das acdes

contribuirdo com o valor de R$40.000,00 por pessoas e 0 sOci0o majoritario
contribuira com o valor de R$50.000,00.

2.2.7 Fontes de recursos

A empresa optara por utilizar 100% dos recursos proprios.

! Disponivel em <https://goo.gl/ZylJVp>. Acesso em 18 de outubro de 2016.
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3 VIABILIDADE ESTRATEGICA

3.1 Anéalise do ambiente externo

3.1.1 Estudo dos clientes

Caracteristicas demograficas dos clientes

Pessoas fisicas

Com base no Censo 20107, pesquisa demogréfica realizada pelo IBGE, as
caracteristicas da populacédo brasileira sdo, predominantemente, jovem, urbana e
composta por pessoas do sexo feminino.

Dos 320 respondentes da pesquisa de campo realizada, 22,2% nao fariam
uso da plataforma, sendo assim, 77,8% sao potenciais clientes. 67% de potenciais
clientes estdo na faixa etaria entre 19 e 30 anos, sendo que 54,4% dos
respondentes sao mulheres, 45,3% sé&o homens e 0,3% definiram o género como
outros. 40,3% das pessoas afirmam que sua faixa de renda mensal € de 1 a 4
salarios minimos (de R$880,01 a R$3.520,00) e de 4 a 8 salarios minimos (de
R$3.520,01 a R$7.040,00) para 24,1% das pessoas.

Dados sobre estado civil, escolaridade e local de residéncia ndo foram
explorados. As informacdes ndo séo influentes, uma vez que ndo ha restricdes para
a utilizacdo da plataforma colaborativa nem h4 métodos para controlar a distribuicao

de aplicacdes online.

Pessoa juridica

A pesquisa de mercado primaria realizada teve enfoque em pessoa fisica, ou
seja, os dados a respeito de clientes como pessoa juridica foram feitos de forma
secundaria.

A plataforma ndo tem como principal objetivo atingir pessoas juridicas, mas é

inevitavel controlar cadastros e anuncios de empresas tradicionais de aluguel, ou

Z Disponivel em <https://goo.gl/JwmaBi>. Acesso em 19 de agosto de 2016.
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seja, do publico B2B (Business to Business). Por esse motivo, o publico também
sera abordado no estudo de clientes.

O ramo de atuacdo das empresas € o aluguel de utilitarios necessarios nos
pontos turisticos, ou seja, a localizacédo das lojas fica no destino das viagens.

A quantidade de empregados varia de acordo com a necessidade da loja, seu
ramo de atuacéo, porte e capacidade de atendimento. Por exemplo, lojas de aluguel
de acessoérios de mergulho tém atuacéo personalizada para com os clientes, o que
gera necessidade de maior numero de funcionarios, uma vez que ha procura por

pessoas de todas as idades e portes fisicos.

Interesses e comportamentos dos clientes

Dados gerais

De acordo com a MeSeems®, empresa de pesquisa web-mobile, 51% das
pessoas consideram que viagem de lazer tem relevancia média em relacédo as suas
prioridades de consumo. A pesquisa foi realizada com 1.650 brasileiros, sendo que o
publico alvo é caracterizado como homens e mulheres, de faixa etaria entre 18 e 40
anos, residente das regides Nordeste, Sudeste e Sul, que faz parte das classes A, B
e C.

Tratando-se de um aplicativo online de aluguel de itens de viagem, o canal de
distribuicdo € intensivo, uma vez que o propoésito sera disponibilizar os produtos para
aluguel, em muitos casos, no local de destino dos consumidores e visa atingir o
maior niumero possivel de clientes.

O preco médio aceito pelos respondentes da pesquisa de campo primaria €

20% do valor de um produto novo disponivel para compra.

Padrdes culturais

De acordo com Schein (2009), os artefatos sao os fatores culturais visiveis ao

grupo, mas podem ser indecifraveis. As manifestacfes fisicas sdo determinantes

® Disponivel em <https://goo.gl/p6tzoK>. Acesso em 30 de setembro de 2016.
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para o anuncio do produto por meio de fotos e as manifestacdes comportamentais e
verbais do locador e do locatario determinaréo o sucesso da negociagéo do item.

As crencas e os valores expostos sdo as estratégias, metas e filosofias
adotadas no momento em que as decisdes sao tomadas. Assim, os clientes que
fardo o cadastro na plataforma online, colocardo um item pessoal para aluguel e
negociardo produtos sem conhecer a outra parte, demonstrando comportamento
dindmico e atual, pois adotam valores da economia moderna e tecnologica.

Por fim, as suposi¢cfes basicas passam a assumir que o individuo consumidor
desse modelo de negdcios possui um padrao cultural aberto e dindmico. Além disso,
acredita no proximo, esta disposto a compartilhar um item pessoal para economizar

recursos financeiros e tem ideais sustentaveis.
Motivos que levam os clientes a consumir 0s servicos da empresa
Estudo dos padrdes de compras

O processo de decisdo do consumidor define que o comportamento humano é
influenciado por tendéncias sociais, como demografia, geografia e economia e por
tendéncias individuais, como estilo de vida e temas de interesse. Este estudo para a

BMR sera apresentado na tabela 2.

Tabela 2 - Estudo dos padrdes de compra

Locador .
_— — Locatario
Pessoa fisica Pessoa juridica
Ter comprado | Ter de esperar | Programar  uma
Reconhecimento |itens, mas estdo | turistas irem até a | viagem, mas
do problema ociosos e sem | loja para alugarem | perceber que um
utilidade. um item. item é necessério.
Buscar dados do | Entender a _
Busca de Pesquisar o custo
. . produto novo e | demanda dos _
informacdes . _ da compra e lojas
como poderia | clientes e  0s . o
N _ ] que disponibilizam
utilizar o item de  periodos de
_ _ o item.
uma nova | movimento da loja.
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maneira.

(Continuacéo

Locador

Pessoa fisica

Pessoa juridica

Locatéario

Possibilidade de

Disponibilizar o]

Alugar o item ao

_ o catalogo de | invés de compra-
disponibilizar 0 )
L ) _ | produtos nollo. O gasto é
Avaliagcéo de | item ocioso a fim o )
. aplicativo para que | menor e evita que
alternativas de aluga-lo e obter .
as pessoas | 0 produto fique
uma nova fonte de N ]
possam  verificar | obsoleto apdés o
renda extra. o
especificacoes. uso.
Anunciar produtos , .
_ Pesquisar qual € o
0Ciosos com base .
produto ideal para
no valor a ser .
Gestao da  atender a sua
_ cobrado por _
Deciséo de ) demanda e | necessidade, de
periodo e pela _
compras o gerenciamento de | acordo com as
avaliagcdo dos | _ L
. filas. especificacoes e 0
consumidores que )
o periodo de tempo
solicitam 0
de uso.
aluguel.
_ Avaliar os clientes | Avaliar o]
Avaliar a
o e receber | desempenho do
Comportamento experiéncia de
) o feedback do | produto, a
pos-compra negociacdo e o

locador.

atendimento dado

para os clientes.

negociagcdo e o

locatario.

Fonte: Elaborada pelos autores

Andlise pela 6tica da técnica da disciplina de valor

)

O modelo de disciplina de valor de Treacy e Wiersema (1995) afirma que

decisbes estratégicas devem se tornar tdo Unicas que gerem valor. As proposicoes

de valor sdo exceléncia operacional, que busca minimizagdo dos custos; lideranca

de produtos, que foca nos processos de invengdes, desenvolvimento do produto e
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exploracdo do mercado; e, intimidade com os clientes, que, além do produto, oferece
a experiéncia.

A BMR estara inserida na disciplina de valor de intimidade com os clientes.
Além de oferecer produtos e experiéncias, a empresa estara focada nos processos
centrais para desenvolver solugbes personalizadas para os clientes, pois cada
negociacao entre locador e locatario sera unica, focara na gestédo de resultados para
os clientes e a operacdo comercial garantira que os funcionarios do SAC possam
tomar decisbes no momento do contato com os clientes, estimulando solucdes

especificas, gerando fidelizagdo dos consumidores.

Previsdo e mensuracao da demanda

Anélise do macro ambiente

Dados da Associacdo Brasileira de Agéncias de Viagens (ABAV)* apontam
que a proporcéo de vendas para viagens de turismo é, em média, 75% para destinos
nacionais e 25% para destinos internacionais.

Em meio as dificuldades econdmicas, a economia colaborativa surgiu com o
objetivo de auxiliar na resolucao dos problemas sociais, econdmicos e ambientais. A
troca e o compartilhamento de servicos, informacdes e produtos sao facilitados pelas
plataformas digitais.

De acordo com estudo realizado pela PWC?®, as estimativas mostram que 0s
setores de economia compartilhada crescerdo mais que 0s setores tradicionais de
aluguel. Os segmentos de pessoa-para-pessoa e atendimento online podem crescer,
respectivamente, 63% e 37% entre 2013 e 2025.

Um levantamento realizado pela empresa REDS (holding da HSR Specialist
Reseachers)® aponta que 52% dos brasileiros estédo familiarizados com a ideia de
economia compartilhada e a maneira como ela atua, entretanto, apenas 13% ja
utilizaram algum produto ou servi¢o que faca parte dela.

Na conjuntura social, a economia compartilhada visa atingir a Geragao Y,

publico também conhecido como Millennials, que consiste no grupo de pessoas

* Disponivel em <https://goo.gl/iaY7jD>. Acesso em 30 de setembro de 2016.
> Disponivel em <https://goo.gl/IMwRkw>. Acesso em 19 de agosto de 2016.
® Disponivel em <https://goo.gl/qcwDsr>. Acesso em 06 de setembro de 2016.
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nascidas entre os anos 1980 até os anos 2000. A pesquisa de campo primaria
apontou que 65,06% das pessoas que utilizariam a plataforma estéo inseridas na
faixa etaria entre 19 e 30 anos.

De acordo com estimativas da Organizacdo Mundial do Turismo (OMT)’, as
pessoas dessa geragao incorporaram as viagens como aspecto fundamental de
suas vidas, pois permite o intercambio de culturas, informacdes e pessoas.

A Amadeus (Amadeus Big Data Report)’, fornecedor e lider mundial em
tecnologia da informacédo voltada para as industrias de viagem e turismo, realizou
um estudo sobre o comportamento dos Millennials que relata que os jovens
consultam, em média, 10,4 fontes de informacdes online antes de comprar uma
viagem e 84% dos entrevistados afirma que o conteudo gerado por outros turistas
em redes sociais afeta suas decisdes de viagem.

Outro estudo realizado pela Eventbrite®, plataforma online de gerenciamento
de eventos, sobre os Millennials revela que a geracdo se afasta do materialismo e
valoriza e investe em experiéncias, conforme os resultados da pesquisa:

e 78% gastaria dinheiro com uma experiéncia desejavel, no lugar de comprar
algo desejavel;

e 82% compareceu a diversas experiéncias ao vivo em 2015, como festas,
shows e festivais, espetaculos e esportes;

e 72% gostaria de aumentar o gasto com experiéncias em 2017, mais do que
com coisas fisicas;

e 77% diz que sua melhor lembranca é sobre uma experiéncia ou evento ao
vivo do qual participaram;

e 69% acredita que participar de eventos ao vivo o deixa mais ligado a outras

pessoas, a comunidade e ao mundo.

Estimativas das demandas corrente e futura

De acordo com Kotler e Keller (2012), a mensuracdo de demanda consiste na
atividade de transformar concepc¢des qualitativas de mercado em estimativas
guantitativas de demanda. Para mensurar uma demanda, devemos considerar

produto, local e tempo.

" Disponivel em <https://goo.gl/MZ3sFd>. Acesso em 06 de setembro de 2016.
® Disponivel em <https://goo.gl/BZ43vW>. Acesso em 06 de setembro de 2016.
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Considerando que a BMR n&o pode definir a distribuicdo da plataforma, a
estimativa da demanda corrente foi calculada a partir do método de desenvolvimento
de mercado, que identifica os potenciais clientes e a estimativa de aluguéis que
serdo realizados. Assim, para o primeiro ano de atividades, a estimativa sera 18.219
clientes, sendo que locadores serdo 11.278 e 6.941 pessoas serdo locatarios.

Os valores da demanda corrente da empresa foram abordados no capitulo 8
desse trabalho.

A estimativa de demanda futura pode ser calculada a partir da pesquisa de
campo priméaria. Nela, 77,8% dos respondentes utilizariam a plataforma, sendo que

esses clientes disseminariam a informacao e novos clientes poderéo se cadastrar.

Delimitacdo do market-share da organizacéao

Por meio da pesquisa de campo primaria, a empresa BMR verificou que
31,88% dos respondentes compram os itens pessoais e alugam produtos no local do
destino da viagem, a preferéncia por alugar abrange 31,56% das pessoas e 29,06%
dos entrevistados compram os itens, mas ficam sem utilidade depois da viagem.
Apenas 7,50% das pessoas prefere comprar os itens, pois viajam com frequéncia.

A partir disso, foi possivel identificar que 77,8% dos entrevistados utilizariam a
plataforma de aluguel, representando a viabilidade do negdcio, sendo que 11,56%
das pessoas disponibilizariam os produtos, 35,63% dos respondentes alugariam os

itens e 30,63% fariam ambos, conforme representado na figura 1.

Figura 1 - Viabilidade do negocio — adesao a plataforma

N&o utilizaria
22,19%
= Sim para ambos

= Sim, alugaria os
produtos

= Sim, disponibilizaria
os produtos

Fonte: Pesquisa primaria
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3.1.2 Analise do ambiente geral

O modelo das Cinco Forcas de Michael Porter (2004) analisa o grau de
atratividade de um setor da economia a partir dos fatores que afetam a

competitividade.

Estudo dos concorrentes

Por se tratar de uma plataforma inovadora, ndo ha presenca de concorrentes
diretos. A plataforma estd inclusa em um mercado competitivo, onde o uso do
aplicativo pode gerar desenvolvimento de outros setores concorrentes.

S&o consideradas concorréncia indireta as lojas fisicas e tradicionais de
aluguel, que disponibilizam tipos especificos de produtos; as empresas OLX e
Mercado Livre, que sao especializadas na venda de produtos novos e usados; e, as
lojas de varejo, que podem influenciar no mercado, caso o cliente ndo encontre o
produto para alugar nas lojas especificas.

Por se tratar de uma plataforma colaborativa online, o preco pago pelo aluguel
serd 20% do preco do produto novo disponivel para compra, que podera ser
validado pelo locatario. Esta pode ser considerada a principal vantagem do negécio,
pois a plataforma online tem menor custo, visto que ndo precisa alugar um espaco
fisico de funcionamento para adquirir os produtos nem realizar o estoque dos
mesmos, consequentemente, 0 preco repassado ao cliente final € menor ao que
seria pago em uma loja fisica de aluguel.

Pode-se destacar também como vantagens a flexibilidade na entrega e na
devolucédo dos itens, o prazo de uso definido de acordo com a necessidade da
pessoa e a praticidade de diversos tipos de itens de viagem em uma sé plataforma
para pesquisa. Assim, ndo ha necessidade de o cliente visitar diversas lojas para

encontrar diferentes tipos de produtos.
Estudo dos fornecedores
Os fornecedores de produtos serao ilimitados, uma vez que a interacdo entre

os clientes sera realizada pelas proprias pessoas que utilizam a plataforma

colaborativa online.
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O principal fornecedor do servico da plataforma sera terceirizado. Para a
gestdo do aplicativo, serd necessaria contratagcdo de uma empresa de tecnologia da
informagéo para desenvolvimento e manutencao de software e um sistema CRM
para atendimento ao cliente.

Para a efetivacdo do pagamento entre locador e locatério, sera necessario
uso do sistema de pagamento online via cartdo de crédito, que sera necessaria
interface com o banco. Caso haja necessidade de acionar o seguro, este sera
realizado por caucao ou seguradora.

Assim, o poder de barganha dos fornecedores é baixo, uma vez que ha
muitas opc¢des no mercado quanto aos desenvolvedores de sistemas e empresas,

por exemplo.

Estudo da barganha dos consumidores

O poder de barganha dos consumidores sera alto, pois a negociacao sera
realizada diretamente entre locador e locatario. Assim, para que o aluguel seja
acordado com sucesso, as partes deverdo acordar sobre valor e periodo de tempo
sob o qual o item ser& alugado.

Caso contrario, a negociagdo ndo tera um acordo e o locador perderd a

oportunidade do aluguel.

Estudo de novos entrantes

Por se tratar de uma plataforma inovadora e o0 mercado ser atrativo, pois é um
segmento que ha muitas oportunidades nédo exploradas, além de estar com
tendéncia de crescimento, ha possibilidade de novos entrantes. O investimento é
considerado alto e bastante atrativo, pois tem indices de retorno a médio e longo
prazo.

A fim de evitar que novos entrantes prejudiquem 0 negocio, a marca

aproveitard o momento em que é a Unica no mercado para fidelizar seus clientes.

Estudo de substitutos
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Produtos substitutos podem ser encontrados em lojas fisicas de aluguel e

varejistas para compra, assim a ameaca desses produtos é alta.

3.2 Delimitacdo da estratégia organizacional

3.2.1 Determinacado da vantagem competitiva

A vantagem competitiva da BMR se da pela inovacdo em suas atividades. O
aplicativo serve como um intermediario para conectar pessoas com interesses
complementares. A partir disso, a cadeia de valor foi desenvolvida a fim de garantir

eficiéncia no servico e satisfacédo dos clientes, conforme figura 2.

Figura 2 - Cadeia de valor

Atividades
de apoio

Infraestrutura: sede da empresa com equipamentos necessarios.

Administrativo e financeiro: funciondrios qualificados e freinados.

Recursos humanos: recrutamento e selecéo, selecdo de perfis e pagamento de salarios.

Tecnologia da informacéo: desenvolvimento de software terceirizado.

Suprimentos: fornecedores de produtos séo os proprios clientes.

Operacbes: Marketing e . .
. i > Senvicos de pés
Logistica de qualidade no L vendas: l
entrada: atendimento a Lpg|st|ca de_ divulgacéo e ."ePda.S-
Atividades | avaliacdo dos partir de dsea|duae: gaa:lintfel criagio de ass&ie;g;:os
primarias | perfis e selecdo | treinamentos q 9 ferramentas para -
de cadastros de | especificos e ocorreu de atracdo e avaliaces de
) pect maneira correta. gu qualidade da
clientes. procedimentos retencéo de S
documentados. clientes. experiencia.

Fonte: Elaborada pelos autores

Considerando que o modelo de negdcio é pioneiro e depende do uso da

tecnologia digital, foi considerada também a avaliacdo da logistica infoviaria. A BMR
fara a gestdo de suas operacdes e utilizara a internet para receber e compartilhar
informacdes e, a partir disso, realizar avaliacgbes e monitoramento dos clientes.

Assim, a tecnologia da informacéo € essencial para as atividades da empresa.

3.2.2 Mapa estratégico da empresa



40

A partir da andlise do Balanced Scorecard, modelo desenvolvido por Robert
Kaplan e David Norton (2004), houve a definicdo das atividades da BMR que serao

mensuradas para avaliar o desempenho da empresa.

Perspectiva financeira

Os indicadores financeiros demonstram as decisdes a serem tomadas para
gue o desempenho financeiro e a saude econémica da empresa sejam alcancados e
mantidos a longo prazo. No caso da BMR, mostrardo se o faturamento mensal

condiz com a meta dentro do prazo determinado e se havera lucro.

Perspectiva do cliente

Os indicadores relacionados aos clientes traduzem a missao, a viséo e a
estratégia da empresa. A partir disso, os KPIs da BMR mostrardo o crescimento do
negocio, analisando a taxa de criacdo de cadastros e de anuncios e a qualidade do

servico prestado por meio do indice de reclamacdes e solugédo de problemas.

Perspectiva dos processos internos

Os indicadores de processos internos mostrardo o nivel de qualidade e
aceitacdo do servigo prestado pela BMR. Assim, a empresa podera identificar os
recursos e as capacidades necessarios para melhor atendimento ao publico.
Indicadores de eficiéncia no atendimento e eficiéncia na analise de cadastros serao

utilizados.

Perspectiva de aprendizagem e crescimento

Os indicadores de aprendizagem e crescimento auxiliardo na gestdo do
negocio como um todo ao englobar a empresa, facilitando as tomadas de decisao.
Serdo utilizados indicadores que medirdo a eficiéncia das melhorias feitas nos

sistemas da empresa.
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A tabela com os respectivos indicadores da empresa sera tratada no capitulo
4.1.4 deste trabalho.

3.2.3 Analise e diagnostico da viabilidade estratégica

As andlises estratégicas realizadas ao longo do capitulo apontam que ha
viabilidade para o investimento da plataforma online de aluguel de itens de viagem.

Tendo em vista os dados do aumento da economia colaborativa e sua
tendéncia de crescimento, o pioneirismo da BMR viabiliza estrategicamente o
negocio, uma vez que nao ha outra plataforma com a mesma proposta.

Além disso, a economia compartilhada incentiva a conexao entre as pessoas
a partir do compartilhamento de servicos ou produtos por meio da tecnologia, ha
desincentivo ao consumismo e pode ser inserida na economia brasileira, pois as

pessoas perderam poder aquisitivo, mas optam por formas alternativas de consumo.
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4  VIABILIDADE OPERACIONAL
4.1 Plano operacional

4.1.1 Fluxograma dos processos operacionais

O processo de utilizacdo da plataforma tera inicio com o acesso do cliente ao
aplicativo. Serédo realizados dois tipos de cadastros. No cadastro 1, sera necessario
registrar dados basicos, como nome completo, e-mail e senha e podera ser
realizado via Facebook. Com ele, sera possivel receber e-mails promocionais e de
divulgacéo.

Caso o cliente queira utilizar a plataforma, para anunciar ou alugar um produto,
sera necessario realizar o cadastro 2, no qual constardo o CPF, data de nascimento,
telefone, endereco e dados bancarios.

A partir disso, sera iniciado o fluxograma de um dos processos internos,

conforme figura 3.

Figura 3 - Fluxograma operacional

Receber o andncio do
cliente (cadastro 2)

v

Analisar o andncio do 1
clienta

v

Andncio

‘ aprovado? I‘
| Centatar o cliente por e-mail 2 Menitorar o andncio 3

4
5 Realizar interface com o Resolver o problema do
banco (transagio bancaria) clienta
] | Receber pagamento

)

Fonte: Elaborada pelos autores
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1. Andlise do anuncio do cliente: o cliente deverd encaminhar as fotos do
produto e informar suas especificacbes. Feito isso, a &rea de operacao
analisara as condicfes do produto que sera disponibilizado para aluguel.

2. Se 0 anuncio nao for aprovado por qualquer irregularidade, um analista de
relacionamento o contatara por e-mail para explicar a ocorréncia e como o
problema pode ser resolvido.

3. Se o anuncio for aprovado, a area de operagcfes fara o monitoramento do
aluguel para garantir que o servico seja prestado da melhor maneira possivel.

4. Caso ocorra algum problema durante processo de aluguel dos clientes, um
analista de relacionamento sera acionado para resolver o problema.

5. Caso néo ocorra nenhum problema durante o processo de aluguel, o sistema
fara a interface com o banco para permitir a transacado de dinheiro entre o
locador, o locatério e a BMR.

6. Por fim, a BMR recebera e processara o valor liquido do aluguel.

4.1.2 Layout

A empresa BMR ira operar em um prédio comercial localizado no endereco
Avenida Papa Jodo XXIll, 600 — sala 13 — Jardim Sao Caetano — Sao Caetano do
Sul — SP e o horario de funcionamento sera das 9h as 18h de segunda a sexta-feira.

O contato com o cliente sera realizado via telefone, e-mail e chat e o espaco
sera planejado com capacidade suficiente para a operacdo da empresa. A instalacédo
fisica inicial serd uma sala comercial de 70m2 e se subdividira em espacgos distintos.
Havera uma area principal de operacao, onde se concentrardo os colaboradores e 0
diretor geral, uma sala especifica para o atendimento ao cliente (SAC), uma sala de
reunides, banheiro, copa e area de descanso e lazer.

A sala comercial seguira o conceito de escritério integrado. O trabalho em
espacos abertos aumenta a produtividade, facilita a comunicacdo e gera
transparéncia dentro da organizacdo. Os moveis terdo aspecto moderno e as cores
serdo semelhantes ao logo da BMR. O design inicial do layout esta retratado na
figura 4.
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A partir do terceiro ano, serd necessario alterar o escritério para uma sala
comercial maior, pois 0 espaco inicial ndo comportar4 o quadro de colaboradores. A

nova sala continuara na cidade de Sao Caetano do Sul.

Figura 4 - Layout

®0

S
-

Fonte: Elaborada pelos autores

4.1.3 Projecdo da capacidade de prestacédo de servigos

A projecdo da capacidade de prestacdo de servicos da BMR considerara a
carga horaria de cada analista de relacionamento (SAC) para cumprir suas tarefas.
As atividades destes funcionarios serdo divididas entre atendimento ao cliente e
aprovacfes de anuncios e cadastros. Estima-se que cada uma dessas atividades
demande 50% do tempo do colaborador, conforme tabela 3.

Os meios de atendimento ao cliente utilizados pelos funcionéarios seréo chat,
e-mail e telefone com estimativa de demanda de tempo de 60%, 25% e 15%,
respectivamente. Assim, o tempo estimado de atendimento via chat ser4 de 10

minutos e 5 minutos para os atendimentos via e-mail e telefone.
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As atividades de aprovacao do cadastro 2 do cliente, bem como a aprovacgéo
dos anuncios dos produtos, terdo a demanda de tempo de 60% e 40%,

respectivamente, sendo que o tempo médio de atendimento sera de 4 minutos para

cada.
Tabela 3 - Estimativa de atendimento
Meio Demanda | Subdemanda | Tempo médio (minutos)

Chat 60% 10

E-mail 50% 25% 5

Telefone 15% 5

Aprovacgao anuncios 40% 4

Aprovacao cadastros >0% 60% 4

Fonte: Elaborada pelos autores

Tendo em vista que a carga horaria diaria de um analista de relacionamento é
7h33, este podera atender até 74 clientes por dia. Ao somar todos os colaboradores
da area, a capacidade diaria de atendimento é de 172 clientes ao dia no ano 1. A
partir do crescimento da demanda de clientes, o quadro de colaboradores tera
aumento proporcional para atender a necessidade. Assim, o atendimento sera de
1.115 clientes por dia no ano 5.

Em resumo, cada colaborador podera responder até 13 clientes via chat, 11
e-mails, atender 7 ligacbes, aprovar 22 anuncios e 33 cadastros ao dia, conforme
tabela 4.

Tabela 4 - Capacidade total de atendimento ao cliente

Anol Ano2 | Ano3 | Ano4 Ano 5

Analista de atendimento 2 4 6 9 13

Horas trabalhadas por dia 7,33 7,33 7,33 7,33 7,33
Total em minutos 440 440 440 440 440
Chat por dia 26 53 79 119 172
E-mail por dia 22 44 66 99 143
Telefone por dia 13 26 40 59 86

Anuncios por dia 44 88 132 198 286
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Cadastros por dia

66

132

198

297

429

Capacidade de atendimento por dia

172

343

515

772

1115

Fonte: Elaborada pelos autores

4.1.4 Indicadores Chave de Performance (KPIs)

Os Indicadores Chave de Performance (KPIs), demonstrados na tabela 5,

estdo diretamente ligados ao Balanced Scorecard (BSC), retratado no capitulo 2

desse trabalho.

Por meio dos indicadores, sera possivel manter as atividades operacionais

alinhadas com os objetivos estratégicos da BMR. A frequéncia de acompanhamento

para todos os indicadores sera feita mensal e anualmente.

Tabela 5 - KPIs

Dimenséao Indicador (%) Responsavel Meta
Faturamento/Meta > 20%
. . Lucro liquido/Receita total . . . > 25%
Financeiro Analista financeiro
Lucro liquido/Patriménio
o > 20%
liquido
Numero de reclamagfes no
< 30%
SAC/Total de cadastros
Numero de novos _
. Analista de
cadastros/Numero de _ > 30%
_ relacionamento e
cadastros existentes o
_ : socio gerente*
NUumero de acionamento de
Clientes seguro/NUumero de aluguéis < 30%
efetivos
NUumero de novos
cadastros/Investimentos em > 60%
marketing Socio gerente*
Numero total de cadastros
> 30%

no aplicativo/ Numero de
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cadastros ativos na

plataforma

(Continuacgéao)

Dimensao Indicador (%) Responsavel Meta
NUumero de reclamacgbes
solucionadas/Numero de
B _ > 80%
reclamacdes recebidas no
SAC _
: _ Analista de
_ Numero de reclamagbes ) )
Processos internos . marketing e analista
dos clientes/Total de _ <30%
. de relacionamento
clientes cadastrados
Numero de  cadastros
aprovados/Numeros de > 80%
cadastros realizados
Numero de problemas no
software dentro da
<20%
_ empresa/Total de horas de _ o
Aprendizado e _ Analista de Tl e soOcio
. funcionamento do software _
crescimento : diretor
Investimento em
software/Total de > 30%

reclamacdes do software

Fonte: Elaborada pelos autores

*A partir do ano 2, os KPIs analisados pelo socio gerente serdo transferidos para o

coordenador de relacionamento.

Os indices financeiros terdo o objetivo de avaliar a lucratividade da estratégia

da empresa e mostrardo o atingimento ou ndo do faturamento previsto a partir do

indice de lucratividade, que consiste no resultado percentual sob a forma de lucro,

depois de pagas todas as despesas e 0s impostos e do retorno sobre patrimonio

liquido (ROE).
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Os indices de clientes mostrardo o crescimento do negdécio sob a perspectiva
do indice de reclamacg0es, taxa de criacdo de anuncios, indice de acionamento de
seguro (caucdao), indice de assertividade no investimento em publicidade e indice de
promocao do pensamento colaborativo.

Os indices de processos internos de negdcio mostrardo o nivel de qualidade e
aceitacdo do servico a partir da eficiéncia do atendimento em SAC, eficiéncia no
monitoramento dos cadastros e eficiéncia da aprovacao do cadastro 2.

Os indices de aprendizado e crescimento auxiliardo na gestdo do negocio a
partir da avaliacdo da eficiéncia de treinamentos, eficiéncia do software e eficiéncia

de novas atualizacfes no software.

4.1.5 Politica de controle de qualidade

Baseada na politica de gestdo da empresa, a BMR utilizar4 ferramentas de
controle da qualidade e se baseara em normas da qualidade da 1SO 9001, visando
garantir a satisfagéo de seus stakeholders, evitando os custos da ndo qualidade.

Na figura 5, esta retratada a politica de Gestdo da BMR a qual devera ser
comunicada, entendida e aplicada na organizacdo e estar disponivel para partes
interessadas pertinentes.
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Figura 5 - Politica de gestao

“Gerir nossos fornecedores com ética e
responsabilidade, visando criar uma
relacdo de beneficio mutuo entre as

partes.”

“Prover ao cliente um ambiente seguro e

pratico, garantindo a acessibilidade e

satisfagdo em relacdo ao produto
desejado.

*Reconhecer os colaboradores como parte
fundamental do sistema, desenvolvendo-os,
visando a melhoria dos sem‘gos ea

eficiéncia operacional.

“Buscar desenvolver acoes que
promovam o pensamento colaborativo,
visando o crescimento sustentavel. "

Fonte: Elaborada pelos autores

Fornecedores

O fornecedor devera analisar criticamente o0s requisitos relacionados ao
produto, assegurando que estejam claramente definidos quanto aos processos e
servigos a serem providos.

As negociacbes com os fornecedores serdo realizadas mediante a
apresentacao da melhor proposta técnico-comercial, sendo que 0s requisitos sdo
qualidade, preco e prazo.

Os funcionarios, responsaveis por executar atividades que afetem a qualidade
servico a ser fornecido a BMR, deverdo ser competentes com base em educacéo,
treinamento, habilidade e experiéncia apropriados.

Para atender a este requisito, o fornecedor devera treinar seus funcionarios
para assegurar que todos estejam conscientes quanto a pertinéncia e a importancia
de suas atividades e como podem contribuir para o atendimento dos objetivos da

qualidade.
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Clientes

Desenvolvimento de um software que garanta a seguranca das informacdes
dos clientes e que permita ao cliente transmitir de maneira correta suas
especificacoes.

A BMR ir&d monitorar a percepcdo dos clientes através de pesquisa de
satisfacdo pds servico e ira monitorar o servico de atendimento ao cliente. Ao
ocorrer uma ndo conformidade, a empresa ird tomar uma acgdo para controla-la,
corrigi-la e, posteriormente, ir4 analisar as causas da nédo conformidade a fim de que

ela ndo se repita (Diagrama de Causa e Efeito).

Colaboradores

Conscientizar os colabores a respeito de sua importancia para o
funcionamento do servigo atraveés de treinamentos e garantir um ambiente com clima

organizacional favoravel através da metodologia 5S.

Meio Ambiente

No site da BMR, havera um férum para que os usuarios criem uma “rede de
contatos” para que assim possam compartilhar experiéncias, indicar viagens e
recomendar quais sdo 0s itens necessarios para as viagens. Havera também um
blog gerenciado pela BMR.

Os indicadores do Balanced Scorecard também servirdo para BMR avaliar o

controle da qualidade, j& que os mesmos estéo ligados aos stakeholders.

4.2 Analise e diagnéstico da viabilidade operacional

Por se tratar de uma plataforma online, serdo fatores importantes para
viabilizar a operacgdo, a méo de obra, os fornecedores e o arranjo fisico.
O software utilizado pela BMR sera desenvolvido pelo fornecedor para

atender as necessidades da empresa, conforme anexo A.
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O layout da empresa tera caracteristicas de um arranjo fisico misto e, com
isso, aproveitara das diversas vantagens dos tipos de arranjos fisicos
conjuntamente.

A qualidade no atendimento serd o diferencial do servico. Para isso, 0s
colaboradores serao treinados para atender a demanda de clientes.

Com a utilizacao de ferramentas e normas da qualidade, a BMR alinhar& seus
objetivos e melhorara continuamente. Os beneficios para a empresa serdo maior
organizacdo interna, melhor desempenho comercial, aumento da satisfacdo do
cliente e maior controle do negdcio pelos sécios.

Com o inicio da plataforma, o fluxo operacional, controle de qualidade do
servico e indices de performance determinados estardo prontos para entrar em

operacao.
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5 VIABILIDADE MERCADOLOGICA

5.1 Plano de marketing

A principal estratégia a ser definida para a criagdo de uma marca € seu
desenho e construcdo a partir dos pilares denominados de 4Ps. Ao analisar a
empresa BMR, o primeiro P é caracterizado por produto, que consistira na
variedade, qualidade e caracteristicas dos produtos ofertados pela empresa, nos
servigos prestados e nas garantias oferecidas.

O segundo P é definido como preco, que consistird na definicdo dos precos
dos produtos e inclui politicas de descontos, devolucao do produto e bonificagdes.

A praca, definida como o terceiro P, consistira nos canais de distribuicdo dos
produtos e na cobertura que a plataforma podera atingir.

O quarto P é referente a promocdo da marca, que consistira em sua
divulgacéo, promocéao de vendas, propaganda e marketing relacionado.

Devido as novas percepcOes, caracteristicas e prioridades do mercado de
trabalho, foi desenvolvida a atualizagdo dos 4Ps para um melhor resultado e
reconhecimento da marca.

O primeiro P atualizado da BMR é referente as pessoas, sendo que sera
subdividido pelos funcionarios, que buscam qualidade de vida, flexibilidade e
ambiente de descontracdo; e, clientes, que esperam um servico de qualidade,
atencao e respeito.

O segundo novo P é definido por processos internos, que deverdao ser
estruturados, otimizados e orientados para os clientes.

O programa caracteriza-se como o terceiro P atualizado, que consistird no
atendimento online, facilitado pelo uso da plataforma e inclui o cliente no servigo.

O quarto P atualizado é referente a performance da empresa e métricas

trabalhadas pela empresa nos KPIs.

5.1.1 Perfil médio do cliente consumidor da empresa

De acordo com a pesquisa de campo primaria, 67% das pessoas que

utilizariam a plataforma estdo na faixa etaria entre 19 e 30 anos, sendo que 54,4%
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dos respondentes sao mulheres e 45,3% sado homens e 0,3% definiram o género
como outros. Além disso, 40,3% das pessoas afirmam que sua faixa de renda
mensal € de 1 a 4 salarios minimos (de R$880,01 a R$3.520,00) e de 4 a 8 salarios
minimos (de R$3.520,01 a R$7.040,00) para 24,1% das pessoas.

5.1.2 Caracteristicas principais dos servi¢cos que serdo ofertados

A plataforma funcionard como intermediario ao conectar os clientes, que
serdo divididos em dois segmentos, pessoas fisicas e juridicas, que disponibilizaréo
os itens para aluguel e serdo remunerados pelos aluguéis realizados; e, pessoas
interessadas no aluguel dos itens, que poderdo economizar tempo e dinheiro, além
de contar com a praticidade e a seguranca ao utilizar os servicos da BMR. Além
disso, para facilitar a utilizacdo da plataforma, os produtos estardo subdivididos em
categorias.

Os artigos de praia serdo divididos em esportes, que serdo subdivididos em
surf e stand up paddle, vestuario e utensilios, como cadeiras de praia, kits infantis,
guarda sol, cooler, carrinho, piscina de plastico para criancas, tendas, entre outro.

Os artigos de camping estaréo divididos em esportes, que serdo subdivididos
em tracking e escalada, vestuario e utensilios, em que poderdo ser encontrados
artigos para a realizacdo de um acampamento, como, barracas, sacos de dormir,
bastdo de caminhada, cantil, panelas, fogueiro com gas e lanterna.

Nos artigos para neve, os clientes poderédo encontrar artigos para esporte, ski
e snowboard, e vestuario com roupas préprias para baixas temperaturas.

Os artigos de mergulho serédo subdivididos em duas categorias, esporte em
que sera possivel encontrar cilindro, pé de pato, snorkel, mascara de mergulho, e
vestuario, que consistira em roupas para a realizacdo do mergulho.

Nos artigos urbanos, sera possivel encontrar as categorias esporte,
subdividida em skate, slackline, patins, patinete e equipamento de seguranca para
esportes, e artigos comuns, que Sao proprios para uso no dia a dia, porém caros
para serem adquiridos.

Nos artigos eletrbnicos, terdo disponiveis cameras digitais, cameras
profissionais, cameras aquaticas, computador de mergulho, camera de video e

acessorios para uso dos mesmos.
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Na categoria bagagem, os clientes terdo disponibilidade de alugar diversos
modelos de malas, como mochilas, “mochildo” e malas de rodinha de diferentes
tamanhos.

Havera também a categoria entretenimento, em que serdo disponibilizados
jogos de tabuleiro, baralho, fichas de poker, cordas e tacos.

Os artigos de alto custo contardo com jet ski, equipamento de paraquedas,
motocross, bicicletas profissionais, equipamentos para windsurfe, kitsurf, skate
elétrico quadriculo e urban rover, esses produtos exigirdo maiores investimentos por
parte dos locadores. Além disso, alguns requerem instru¢des e permissao para uso.

Assim, o aluguel estara disponivel no local em que o equipamento serd utilizado.

Seguro

A plataforma contard com o suporte de caucao, feito através de cartdo de
crédito no valor de 80% do valor do produto para itens até R$999,99. Caso
necessario 0 mesmo cobrira os danos causados no produto alugado de uma
maneira segura e eficaz para ambos os clientes, o contrato esta localizado no anexo
B e sera assinado digitalmente.

Os produtos a partir de R$1.000 serdo segurados por 10% do valor total do
aluguel. A BMR possuira uma empresa seguradora parceira, realizard todo o
processo de acionamento e arcara com os custos de franquia, quando necessario,
para que a seguradora faga o conserto ou troca do produto danificado. O contrato
esta localizado no anexo C e sera assinado digitalmente.

5.1.3 Desenvolvimento e analise da Matriz BCG

Ao considerar as respostas obtidas através da pesquisa de campo primaria, a
BMR classificou alguns de seus produtos a partir da relagéo entre participacao de

mercado e taxa de crescimento, conforme figura 6.
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Figura 6 - Matriz BCG
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Fonte: Elaborada pelos autores

Estrela

Os produtos inseridos nessa categoria serdo artigos esportivos e artigos de
praia. Ambas categorias possuirdo alta participacdo de mercado e alta taxa de

crescimento, uma que vez que contardo com alta oferta e procura pelos clientes.

Vaca Leiteira

Serdo artigos eletrénicos, possuirdo uma taxa de crescimento moderada por
serem itens de maior valor, defenderdo uma boa participacdo de mercado e geraréo
altas receitas para a empresa devido ao fato de que terdo aluguéis de valor elevado

além de uma boa demanda.

Ponto de Interrogacéao

Estes serdo os artigos de alto custo, possuirdo boa taxa de crescimento de
mercado, porém necessitardo de maiores investimentos dos locatarios. Esse fator
podera contribuir para que esses sejam 0s produtos que gerarao as maiores receitas
da empresa. A0 mesmo tempo, podera ocorrer o contrario e ser um mercado com

baixa demanda e que nao gere tanto lucro.
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Abacaxi

Os itens pouco procurados e que ndo demonstrarao crescimento da demanda

sao artigos de neve, pois sua utilizacdo dependera de oportunidades restritas.

5.1.4 Segmentacao de mercado

A partir das respostas da pesquisa de campo primaria, a empresa BMR
segmentou seu mercado, considerando o grupo de consumidores com maior
representatividade.

Segmentacado geografica

A plataforma tera sua operacdo em diversas regides, uma vez que se trata de

um negaocio online e ndo ha fronteiras estipuladas.

Segmentacao demografica

A plataforma estara focada no publico Millennials, jovens nascidos entre 0s

anos 1980 e anos 2000, que buscam experiéncias enriguecedoras.

Segmentacgao psicoldgica

A plataforma sera dirigida para o publico que ganha até oito salarios minimos,
para 0s experimentadores, que se caracterizam como pessoas jovens, para
entusiastas, que buscam variedade, para os batalhadores, que seguem moda e
gostam de experiéncias, porém possuem recursos limitados e para os fazedores,

gque sao pessoas praticas, realistas e autossuficientes.

Segmentagdo comportamental

Os usuarios da plataforma serdo pessoas interessadas em encontrar itens

necessarios para viagens. Serao classificados também como compradores sabidos,
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pois gostam de aproveitar promocdes. Na maioria das vezes, estao inclusos em

todos os papéis de decisdo, caracterizados por usuarios ocasionais.

5.1.5 Determinacao do precgo

Os clientes poderao fazer o download do aplicativo gratuitamente e os pregos
dos produtos serdo definidos pelos proprios usuarios que os disponibilizardo, sendo
gue a remuneracao do aluguel sera repartida em 80% para os locadores e 20% para
a empresa.

Além disso, a equipe interna da BMR fara o monitoramento dos valores
cobrados pelos clientes, baseando-se em precos médios encontrados no mercado e
aprovara as praticas dos clientes para que os mesmos ndo determinem precos
abusivos. Os dados da determinacéo do preco dos produtos dentro do aplicativo
serdo abordados no capitulo 7 desse trabalho.

5.1.6 Criacédo das estratégias e pecas promocionais

As estratégias da empresa serdo definidas com o objetivo de engajar os
colaboradores para que comuniguem os beneficios de uso da plataforma aos
clientes e auxiliem na fidelizagcdo dos mesmos no momento do atendimento.

As promocgOes de consumo serao incentivos de desconto para locadores e
locatarios no primeiro aluguel realizado pela plataforma e descontos pontuais para
reverter efeitos sazonais do mercado.

A promocao de canal serd o0 meio de divulgacdo online através de redes
sociais e sites relacionados a viagens. A previsdo de demanda em numeros sera
trabalhada no capitulo 8 desse trabalho.

As promogles de negocios sdo concursos de aluguel resultados de
descontos. Por exemplo, quando o locatario atingir determinado namero de aluguéis
efetivos, terd um abatimento do valor da porcentagem que iria para o aplicativo na
proxima negociagao.

As pecas promocionais foram desenvolvidas para os dois publicos da BMR,
locadores e locatarios. Ambas seréo utilizadas na divulgacédo da empresa para atrair

novos clientes.
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A publicidade para os locadores foi realizada a partir da informagéo da
pesquisa de campo primaria de que 29,1% dos respondentes preferem comprar 0s
itens, mas estes ficam ociosos em suas residéncias, conforme figura 7. Quanto aos
locatarios, foi pensada de acordo com o intuito da empresa em disponibilizar grande
guantidade dos itens necessarios para viagens em uma plataforma, conforme figura
8.

Figura 7 - Peca promocional para locadores

Fonte: Elaborada pelos autores



Figura 8 - Peca promocional para locatarios

Fonte: Elaborada pelos autores

5.1.7 Fluxograma da experiéncia de compra dos clientes
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O fluxograma comercial foi desenvolvido baseado na experiéncia do servico e

do uso da plataforma de aluguel, conforme descrito na figura 9.
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Figura 9 - Fluxograma comercial
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Fonte: Elaborada pelos autores

Fazer cadastro no aplicativo: o cliente deverd se cadastrar com informacdes
basicas.

Procurar segmento desejado e visualizar ofertas: quando ha intencdo de
aluguel, o cliente devera procurar o segmento desejado e selecionar a oferta
mais oportuna.

Aguardo de aprovacao: apos selecionar o item que deseja alugar, o locatéario
verificard a disponibilidade de data, selecionara o periodo no qual deseja
alugar o item e devera esperar a solicitacdo ser aprovada pelo locador, a
partir do perfil do usuario e nota de confiabilidade.

Determinar as condi¢des de aluguel: acordo estabelecido entre as partes.
Confirmar o sucesso da negociacéo: ap0s o acordo, fotos deverao ser tiradas
nos momentos de entrega e devolucdo do produto. A foto sera a garantia de
que as condi¢cdes do produto ndo foram alteradas no periodo do aluguel.

Caso contrario, sera acionado caugao ou seguro.
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6. Informar ao aplicativo o porqué do ocorrido: caso ndo haja conclusao do
aluguel, o cliente devera entrar em contato com o aplicativo para que seja
emitido um alerta para analise mais detalhada do perfil que negou o aluguel
ou que nao retornou a resposta.

7. Clicar na opcéo disponibilizar itens e preencher as especificacbes
necessarias: caso o0 usuario queira disponibilizar produto para aluguel, devera
preencher fichas especificas do produto, conforme fluxograma operacional

trabalhado no capitulo 4 desse trabalho.

5.1.8 Estratégias de fidelizac&do dos clientes

Criacdo de valor, satisfacdo do cliente e garantia de qualidade séo estratégias
necessarias para que todos o0s processos estejam alinhados suprindo as
expectativas dos mesmos.

Sera necessario conhecer os usuarios e entender seus habitos e anseios para
que a empresa crie valor para o cliente, utilizando pesquisas referentes aos
comportamentos e desejos do consumidor, além de pesquisas realizadas com os
usuarios para que a promocao da marca seja desenvolvida de acordo com 0 anseio
dos consumidores.

As experiéncias personalizadas demonstrardo que o atendimento € Unico e
eficiente. Assim, o cliente se sentird satisfeito com o atendimento de SAC, que
estara dedicado a ajuda-lo e atende-lo durante todos os dias da semana,
maximizando o tempo de disponibilidade para o cliente também fora dos horérios
comerciais.

Estabelecer vinculo com os clientes ao dedicar um espago no site para
mostrar as experiéncias deles fazendo uso de produtos locados através da BMR em
suas viagens.

O objetivo do pés-vendas serd a criagcdo de proximidade com o cliente,
oferecendo suporte e maximizando a visibilidade dos novos anuncios do cliente com

melhor avaliagdo e com maior indice de fechamento de negdcios.

5.1.9 Gestdao da marca
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A empresa priorizara o atendimento e suporte ao cliente e a alta assertividade
no filtro de produtos que serdo disponibilizados para aluguel. Isso fard que os
locadores tenham acesso a Otimos produtos em boa qualidade, suprindo sua
necessidade. Esses focos permitirdo que os locadores tenham menores chances de
receber avaliagdes ruins e, assim, criando um ambiente de negdcio favoravel para

ambos os clientes.

Vetores

Os produtos serdo considerados como a mediacao dos aluguéis e o ambiente
sera a plataforma digital. A comunicacdo sera realizada de maneira clara,
descontraida e a divulgacdo da marca sera realizada por meios digitais, de modo
que o publico alvo seja atingido.

O comportamento dos colaboradores sera baseado nos valores de respeito,
moral e comprometimento mutuos a fim de oferecer o melhor atendimento aos

clientes.

Arquitetura da marca

A marca sera considerada corporativa por dialogar com diversos publicos —
clientes, fornecedores e colaboradores — onde o envolvimento de todos sera
fundamental para um bom funcionamento do negdcio e para seu posicionamento
estratégico resultando em uma marca top of mind.

O objetivo da plataforma sera a geracao de valor em experiéncia. Por se tratar
de uma ideia inovadora no mercado, que se baseia nos principios da economia
colaborativa, a marca possuird a ambicdo de se tornar simbolo de confianca,
respeito, seguranca e atencdo perante seus clientes, que sera obtido por meio do

ambiente e da cultura organizacional.
Criacédo da marca e logotipo
O nome da empresa € BMR, que remete ao bumerangue, item que, quando

jogado, é direcionado a um lugar desconhecido mas volta as maos do proprietario.

Assim, ha uma analogia ao uso do aplicativo em que se pode seguir por dois
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sentidos, disponibilizar um item para aluguel ou aluga-lo, sendo que o produto que é
disponibilizado voltard as méaos do dono.

O logotipo, conforme figura 10, € composto por um triangulo que representa
as trés partes envolvidas no processo, o locador, o locatario e a plataforma, sendo
que cada ponte segue um caminho, que poderao se encontrar ao centro.

A cor azul turquesa € considerada uma cor envolvente, refrescante e
tranquilizante. E aconselhada para relaxamento de estresse mental e o cansagco.
Além disso, a cor turquesa possui pontos fortes no quesito observacao e percepcao,
tem a capacidade de identificar o0 caminho a seguir para o sucesso, equilibrar os
pros e contras de qualquer situacdo e é considerada uma cor que incentiva

inovacoes.

Figura 10 - Logotipo da BMR

Fonte: Elaborada pelos autores

Posicionamento da marca

A categoria do produto € definida como servicos e 0 mercado alvo sdo os
Millennials. A comunicacdo da categoria do produto € anunciar seu beneficio,
garantindo que a marca correspondera as expectativas e a comunicacdo das
diferencas oferecidas esta baseada na comparacéao de itens e precos, apresentados

na tabela 6.
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Tabela 6 - Posicionamento da marca

Aluguel tradicional Compra Aluguel através da BMR
Preco elevado e periodo | Preco elevado e | Preco e periodo
definido pela loja. obsolescéncia. personalizados.

Contratacéo de

o . Seguro  obrigatério e
Seguro adquirido a parte. | manutencdo, em caso de _
personalizado.
problemas.

Fonte: Elaborada pelos autores

Por se tratar de uma ideia inovadora, a marca estara livre de concorréncia
direta, porém € um negocio facil de ser imitado e, por esse motivo, a estratégia é se

tornar uma marca top of mind em até cinco anos.

Tipificac&o da estratégia da marca

A plataforma estard inserida na estratégia de diferenciacdo, pois possui
vantagem competitiva em relacdo aos concorrentes. Além de oferecer um servigo
que pode ser oferecido por outros de modo similar, o aplicativo oferece
singularidades que o diferencia e gera valor para os clientes, como servico

personalizado, pratico, seguro e suporte eficientes.

5.2 Analise e diagnodstico da viabilidade mercadolégica

O marketing da BMR estara focado em promover os valores da empresa, além
de criar uma relagédo de proximidade com o cliente. A empresa tera uma rede para
0s usuarios compartilharem as suas experiéncias, assim trara o cliente para perto da
empresa e fazendo-o se sentir parte da empresa. A empresa apresenta viabilidade
mercadoldgica, principalmente, pelo fato de ter como foco os seus clientes e a sua
satisfagéo.

Outro fator a ser destacado € que se trata de um tipo de negdcio que esta em

expansao, porém nao ha concorrentes diretos neste segmento. A empresa explorara
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isso e a promocdo da sua marca sera de extrema importancia para fidelizagdo dos

clientes.
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6 VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO

6.1 Projecédo de colaboradores

6.1.1 Atividades que devem ser desempenhadas na empresa

Na empresa BMR, havera um soécio diretor responsavel por buscar aliancas
estratégicas com parceiros, conduzir a elaboracdo e execucdo dos planos
estratégicos e operacionais, garantir que todos os colaboradores estejam alinhados
com 0s objetivos da empresa, direcionar e aprovar campanhas publicitarias e liderar
e desenvolver a equipe, acompanhar a evolucdo da empresa atraves de relatorios
desenvolvidos por todas as areas. Trabalhara em par com o sécio gerente.

O socio gerente serd responséavel por liderar e motivar a equipe, aplicar o
ciclo de desenvolvimento, aplicar feedback, garantir que o0s treinamentos
obrigatorios sejam realizados por todos os colaboradores, compreender, instruir e
gerir a demanda de atendimento do SAC, monitorar o crescimento de demanda do
negocio através de analise de relatérios gerados pela area de atendimento,
marketing, Tl e financas, acompanhar os relatorios de feedback pés negociagcéao. A
partir do ano 3, a gestdo da equipe de SAC sera transferida para o coordenador de
relacionamento e 0 sOcio gerente passara a ser responsavel pelas demais areas da
empresa.

O coordenador de relacionamento sera responsavel por liderar e motivar a
equipe de SAC, aplicar o ciclo de desenvolvimento, aplicar feedback, garantir que os
treinamentos obrigatérios sejam realizados por todos o0s colaboradores,
compreender, instruir e gerir a demanda de atendimento, organizar reunides de
alinhamento de equipe e monitorar os planos de acado desenhados para melhorias
de processo.

O analista de relacionamento com o cliente sera responsavel por atender as
demandas dos clientes via chat, e-mail e telefone, preencher relatérios com os
dados da ligacdo, estar apto a responder questionamentos pertinentes ao
funcionamento da plataforma, solucionar problemas de forma personalizada, pratica

e eficaz e analisar cadastros 2 e anuncios. Caso estes estejam de acordo com as
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regras da empresa, serdo aprovados. Caso contrario, o analista devera contatar o
cliente via e-mail para resolucéo da divergéncia.

O analista de marketing serd responsavel por mensurar o resultado das
estratégias de marketing digital, monitorar as atividades e os feedbacks dos clientes
em redes sociais, desenvolver campanhas de divulgacdo do aplicativo bem como
acompanhar tendéncias de mercado. No ano 1, essas fungbes serdo
desempenhadas pelo sécio gerente.

O analista de RH sera responsavel por implantar e realizar politicas de
recrutamento e selecéo, realizar entrevistas de admissao, pesquisar tendéncias de
mercado na area de remuneracgéo e beneficios, acompanhar, propor e implementar
programas de capacitacdo, treinamento e desenvolvimento, orientar e direcionar o
Ciclo de Desenvolvimento BMR, bem como acompanhar a evolugcdo dos
colaboradores, elaborar anuncios de recrutamento para 0s meios de comunicagao e
realizar folha de pagamento.

O analista de TI ficara responsavel por compreender o negocio e traduzir as
demandas ao fornecedor externo do software, analisar tickets de erro e enderega-los
conforme necessidade, garantir que os erros sejam resolvidos dentro do SLA
definido, testar novas versdes e ajustes da plataforma, diagnosticar problemas e
propor solu¢des e melhorias e estar atento as atualizagbes de mercado em ambito
tecnoldgico.

O analista financeiro sera responsavel por gerenciar o fluxo de caixa da
empresa, contas a pagar e receber e balangco patrimonial, elaborar projecbes de
faturamento, organizar relatérios quinzenais para a geréncia de evolugdo do
resultado financeiro e acompanhar as atividades realizadas pelo assistente
financeiro. No ano 1, se responsabilizara pela folna de pagamento e transacdes
bancarias de pagamento aos locadores.

O assistente financeiro ficara responsavel por realizar as transacdes
bancarias de pagamento aos locadores, portanto, fard a gestdo das contas
bancarias. Sera de sua responsabilidade realizar relatérios quinzenais para
acompanhamento gerencial e trabalhara com o analista financeiro.

O estagiario ficara responsavel por coletar quinzenalmente ou sempre que
solicitado os dados gerados pela area de SAC e traduzi-los em informacoes

gerenciais, desenvolvimento de relatérios em geral, realizar mensalmente dashboard
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de dados de KPIs estratégico de todas as areas da empresa e apoiar outras areas,

conforme necessidade.

6.1.2 Organograma da empresa

No primeiro ano de atividades, o organograma da BMR contard com 6
colaboradores sendo um socio diretor, um sécio gerente, um analista de TI, um
analista financeiro e dois analistas de relacionamento (SAC), conforme indicado na

figura 11.

Figura 11 - Organograma no primeiro ano

Socio Diretor
I
Socio Gerente

[ |
Analista de Analista de ‘ ‘Analista ‘

Tl Relacionamento (2) Financeiro

Fonte: Elaborada pelos autores

Ao longo dos anos, a estrutura sera desenvolvida em cargos e namero de
pessoas, de acordo com a necessidade da empresa em atender a demanda. No ano
5, conforme figura 12, o quadro contara com um total de 23 colaboradores, sendo
um sdcio diretor, um sdcio gerente, um coordenador de relacionamento, um analista
de TI, um analista financeiro, um assistente financeiro, treze analistas de
relacionamento (SAC), um analista de RH, um analista de marketing e dois

estagiarios.
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Organograma no quinto ano
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Fonte: Elaborada pelos autores

6.1.3 Necessidade de pessoal para o atendimento do plano

operacional (headcount)

O inicio das atividades da BMR contara com 6 funcionarios. Para atender o

plano de expansdo da empresa, a partir do aumento do namero de clientes, sera

necessario aumentar o quadro de colaboradores, de acordo com a tabela 7.

Tabela 7 - Previsdo do quadro de colaboradores para os proximos 5 anos

L 1° Ano \ 2° Ano \ 3° Ano \ 4° Ano \ 5° Ano
Funcionario
Quant. Quant. Quant. Quant. Quant.
Analista de Relacionamento 2 4 6 9 13
Analista de RH - 1 1 1 1
Analista de Tl 1 1 1 1 1
Analista de Marketing - 1 1 1 1
Analista Financeiro 1 1 1 1 1
Assistente Financeiro - 1 1 1 1
Coordenador de Relacionamento | - - 1 1 1
Estagiario - - 1 2 2
Sdcio Diretor 1 1 1 1
Sécio Gerente 1 1 1 1 1
Total 6 11 15 19 23

Fonte: Elaborada pelos autores
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No ano 2, serdo contratados um analista de RH, um analista de marketing e
um assistente financeiro para melhorar o atendimento as demandas do negdcio.
Estes serdo gerenciados pelo sécio gerente.

Dado o crescimento estimado de clientes para o ano 3, a equipe de
relacionamento com o cliente passard a contar com seis analistas. Para liderar a
area de maneira eficaz, se fard necessaria a contratacdo de um coordenador. Nesse
mesmo ano, sera feita a contratacdo do primeiro estagiario da BMR, que também
sera da equipe de relacionamento.

No ano 4, havera dois estagiarios, sendo um da equipe de relacionamento e
um da equipe do sécio gerente, conforme visto na figura 12.

6.1.4 Levantamento das necessidades de competéncias requeridas

O modelo de competéncias da BMR é dividido em dois grupos, que consistem
em competéncias essenciais e competéncias de lider. As competéncias essenciais
serdo desejadas a todos os colaboradores e as competéncias de lider seréo
esperadas para o sécio diretor, socio gerente e coordenador de relacionamento.

A divisdo das competéncias essenciais e de lider seguem discriminadas na
tabela 8.

Tabela 8 - Modelo de competéncias da BMR

Competéncias Essenciais Competéncias de Lider

Foco no cliente Viséao do negocio

Colaboracao Cultiva inovagao

Autodesenvolvimento Inspira confianga

Flexibilidade

Orientacéo para resultado

Empatia

Reconhecimento da equipe

Trabalho em equipe

Visao estratégica

Adaptabilidade a mudancas

Desenvolve talentos

Multidisciplinar

Gerencia complexidade

Fonte: Elaborada pelos autores




71

O sdcio diretor precisara ter visdo gerencial e estratégica, capacidade de
planejamento e organizacéo, lideranca, objetividade, rapidez na tomada de decisao
e facilidade em comunicar os objetivos da empresa.

O socio gerente precisara ter visao gerencial e estratégica, ser orientado para
resultado, estar apto a desenvolver e monitorar atividades de &reas distintas,
capacidade em gerenciar demandas e facilidade em dar e receber feedbacks, em
comunicar-se e em tomar decisoes.

O coordenador de relacionamento precisara ter visdo estratégica e
operacional, capacidade de organizar as demandas dos colaboradores, lideranca,
capacidade de reconhecer e motivar talentos, ser interessado em conhecer e
compreender as aspiracdes de seus subordinados, facilidade em dar e receber
feedbacks. Graduacao desejada em administracdo de empresas.

O analista de relacionamento precisard ter iniciativa, empatia, ser atento para
entender a necessidade do cliente, ser agil para fazer anotagbes durante o
atendimento e, quando necessario, tomar decisbes, boa comunicacdo verbal e
escrita. Graduacao desejada em administracdo de empresas ou comunicacao social.

O analista de marketing precisara ter iniciativa, empatia, boa comunicagéo
interna e externa, conhecimento das estratégias, agilidade em resposta a tendéncias
e visdo estratégica focada no cliente. Graduagdo desejada em marketing,
publicidade e propaganda ou comunicagcdo mercadolégica.

O analista de RH precisara ter iniciativa, ter bom relacionamento interpessoal,
capacidade de compreender o colaborador no contexto da organizacdo e dominar
todos os processos do Ciclo de Desenvolvimento BMR, planejamento e organizacgéo.
Graduacao desejada em gestdo de recursos humanos ou psicologia.

O analista de TI precisara ter iniciativa, visdo de negocios, conhecimento de
sistemas e softwares, abertura para inovacfes, capacidade de questionamento,
facilidade em analisar e resolver problemas, empatia, organizagcdo e senso de
urgéncia. Graduacéo desejada em analise de sistemas ou tecnologia da informacao.

O analista financeiro precisara ter iniciativa, ter visdo analitica de dados,
reponsabilidade com prazos, organizagcdo e comprometimento. Graduacao desejada
em administragdo de empresas, economia ou ciéncias contabeis.

O assistente financeiro precisara ter iniciativa, habilidade analitica e ser
paciente e detalhista. Graduacdo desejada em administracdo de empresas,

economia ou ciéncias contabeis.
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O estagiario precisara ter iniciativa, flexibilidade para conhecer e atuar em
diversas areas, postura profissional, comprometimento, proatividade e organizacao.
Graduacdo desejada em administracdo de empresas, economia ou publicidade e

propaganda.

6.2 Plano de gestao de pessoas

6.2.1 Delimitacdo das formas de recrutamento e selecéo

O processo de recrutamento e selecdo serd realizado pelo analista de RH
juntamente com as especificacdes e necessidades apontadas pelas areas de
negocio. O apoio do analista € essencial para encontrar pessoas que estejam dentro
do perfil esperado, conforme sera especificado no momento da solicitagdo da vaga.
No ano 1, o recrutamento e selecao sera feito pelos socios.

O recrutamento serd caracterizado como misto, uma vez que atuais
colaboradores podem se candidatar, bem como pessoas do mercado. A divulgacao
das vagas para o mercado devera ser feita via redes sociais, site da BMR e
LinkedIn.

Os estagiarios que tiverem cumprido, a0 menos, seis meses de contrato e
gue estejam a menos de um ano de sua formacdo académica poderao participar do

processo.

6.2.2 Delimitacédo das formas de remuneracao a serem adotadas

Projecdo de gastos com pessoas

As remuneragfes praticadas pela BMR estdo abaixo da média de mercado,
porém existem outros fatores envolvidos na composi¢cdo da remuneracdo que Sao
atrativos, como budget reservado para treinamento, ciclo de desenvolvimento BMR e
busca continua por capacitacéo.

Os beneficios oferecidos a todos os colaboradores, incluindo estagiarios, sao

as férias remuneradas, 13° salario, vale transporte, vale refeicédo, day off no dia do
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aniversario e ginastica laboral uma vez na semana, além de ter o ambiente de
trabalho descontraido e ciclos de desenvolvimento incluindo feedbacks dos lideres.

O valor calculado do vale transporte é R$11,00 por dia, baseado na tarifa dos
transportes publicos para o ano de 2016, que € R$3,80. Foram consideradas 2
viagens por dia, ida e volta do trabalho, sendo que ha um valor disponivel para
casos em que o colaborador precise utilizar mais de um modal, além das viagens
mencionadas. Esse beneficio sera depositado em conta para que o colaborador
tenha liberdade de utiliza-lo no transporte publico ou combustivel.

O valor de R$20,00 por dia do vale refei¢cdo foi baseado na pesquisa de valor
minimo de refeicdo por cidade e regido. Os valores dos vales serdo ajustados em
R$2,00 a cada dois anos.

A tabela 9 apresenta os calculos de salérios do headcount total necesséario no
periodo dos préximos 5 anos, considerando aumento salarial de 8% ao ano
referente ao dissidio, 13° salério, férias remuneradas e contribuicdo ao FGTS. Os
nameros foram calculados com base no periodo anual. Os detalhamentos das

contas estéo nos apéndices | e J.

Tabela 9 - Projecdo de gastos com salarios para os préximos 5 anos

Reajuste Funcionario 1® Ano 2° Ano 3°Ano 4° Ano 5° Ano

Anual Total Total Total Total Total
8% Analista de Relacionamento R$ 52.212.05 | R$ 117.876,90 | R$ 178.917,96 | R$ 279.197.37 | R% 408.477.44
8% Analista de RH RS - R% 2607322 |R$ 2801827 | R$ 3008373 | R$ 3130023
8% Analista de TI R$ 2562325 |R$ 2778351 | R 2986539 | R$ 3207862 | R§ 3355371
8% Analista de Marketing R% - R$ 26.073.22 |R$ 2801827 | R$ 30.083.73 | R$ 31.39923
8% Analista Financeiro R$ 2423964 |R$ 26.07322 | R$ 2801827 | R$ 3008373  R% 31.30023
8% Assistente Financeiro RS - R% 2358552 | R$ 2533156 | R$ 2718208 | R§ 2826545
8% Coordenador de Relacionamento | R$ - RS - R$ 5219870 | R$ 5619850 | R$ 5060328
8% Estagiario RS - RS% - R% 2013849 | R$ 3005457 | R$ 40757.34
8% Sacio Diretor R$ 2841460 | R$ 3058217 | R$ 3288794 | R$ 35342098 | R§ 3707921
8% Sacio Gerente R% 2841460 |R$ 3058217 |R% 3288794 | R$ 3534208 | R$ 37.079.21
Total RS 159.104,14 | RS 308.629,90 | RS 456.282,80 | RS 595.548,40 RS 739.013,35

Fonte: Elaborada pelos autores

Comparacédo com pesquisas salariais do mercado

A remuneracdo da BMR serd fixa e baseada em médias do mercado
pesquisadas, conforme tabela 10.

De acordo com a pesquisa realizada, apenas os salarios dos analistas de
relacionamento estdo acima da média, uma vez que esse profissional € muito
valorizado na BMR por ser essencial

para a retencdo de clientes e,
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consequentemente, para o sucesso do negdcio. Os salarios do sdcio diretor e sdcio

gerente estdo abaixo da média, porque os mesmos fardo parte do recebimento dos

lucros.
Tabela 10 - Comparagao com pesquisas salariais do mercado

Cargo Minimo Medio Maximo Salarios BMR
Analista de Relacionamento R$ 80300 | R$ 120400 | RS 176300 | R$ 1.320,00
Analista de RH R$ 1.000,00 | R$ 262100 | R$ 830000  R$ 1.210,00
Analista de TI R$ 113400 | R$ 429900 | R$ 960000 R$ 1.320,00
Analista de Marketing RS 642,00 | RS 2.970,00 | R$ 801400 | R$ 1.210,00
Analista Financeiro R$ 94400 | R$ 279400 | RS 623800 | R$ 1.210,00
Assistente Financeiro R$ 84600 | R§ 179300 | RS 274500 | R$ 1.050,00
Coordenador de Relacionamento | R$ 200000 | RS 7.163,00  R$ 1433800 | R$ 2.650,00
Estagiario RS 428,00 | RS 1.113,00 | R$ 2600,00 | R$ 800,00
Sécio Diretor R$ 1.000,00 | RS 11.302,00 | R$ 35.200,00 | R$ 1.500,00
Sécio Gerente R$ 1.000,00 | RS 11.302,00 | R$ 35.200,00 | R$ 1.500,00

Fonte: Site LoveMondays

Curva salarial da empresa

Para o calculo da curva salarial da BMR, foi calculado o headcount total da

BMR, ou seja, os salarios definidos para cada cargo multiplicado pela quantidade de

funcionarios ao ano, somado aos custos de treinamento e ginastica laboral.

Na figura 13, encontra-se a curva salarial da empresa ao longo dos 5 anos e 0

racional de célculo esta discriminado no apéndice K.

Figura 13 - Curva salarial
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Fonte: Elaborada pelos autores
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6.2.3 Politicas de treinamento e desenvolvimento

A politica de desenvolvimento sera feita com base em um modelo de ciclo de
desenvolvimento criado especificamente para a BMR e seu modelo de negécio.
Todas as etapas descritas deverdo ser realizadas em comum acordo entre lider e
colaborador, sendo que ambos poderdo contar com o auxilio do analista de RH,

conforme figura 14.

Figura 14 - Ciclo de desenvolvimento da BMR

4

Dialogo (DD)

Treinamento

2 ¥

Lideres e
Feedback ‘ pessoas
(LDP)

Fonte: Elaborada pelos autores

Metas Individuais (MI)

O objetivo das Metas Individuais sera traduzir a estratégia do negécio em
acOes que devem ser realizadas por cada colaborador ao longo de um ano. Dessa
forma, as metas individuais colaborardo para o atingimento do objetivo
organizacional e desenvolverdo capacidades dos funcionarios.

Cada colaborador devera ter metas de negdcio, meta pessoal, meta de valor
e treinamentos. A meta de negdcio devera estar diretamente ligada ao cargo e as
atividades que o colaborador ocupa, a meta pessoal deverd ser algo trazido pelo
colaborador e néo precisara estar diretamente ligado ao trabalho e a meta de valor
sera desenvolver ou conhecer os valores organizacionais da BRM. As definicdes
serdo feitas em conjunto entre colaborador e lider, que poderéo contar com o auxilio
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do analista de RH, e ambos deveréo estar de acordo com as metas e os indicadores
definidos para mensura-las.

As metas comecardo em janeiro e serdo validas até janeiro do ano seguinte.
Entre junho e julho, devera ser feita uma reunido de acompanhamento a fim de
reavaliar as metas para identificar se continuam a fazer sentido e seu andamento.

As MI deverdo gerar, ao final de seu ciclo, uma nota ao colaborador que ficara
registrada em seu prontuario. A nota deve ser de 1 a 5 em escala de desempenho,
sendo que 1 é o atingimento de 140% das metas e expectativas, 2 € o atingimento
de 120%, 3 é o atingimento de 100%, 4 é o atingimento de 80% e 5 € o atingimento
de 60% ou menos.

A nota do MI anual sera um indicador que aponta se o colaborador esta
pronto para avancar em sua carreira dentro da organizacdo e, assim, 0s gestores
podem definir qual tipo de agbBes poderdo tomar com esse funcionario.
Colaboradores que atingirem mais de 100% das metas podem ser bonificados.

Dialogo de Desenvolvimento (DD)

O objetivo sera incentivar um ambiente confiavel entre colaborador e lider.
Esse sera o momento em que o colaborador apresenta ao seu gestor seus objetivos
de desenvolvimento profissional e pessoal. O gestor assume responsabilidade
pessoal pelo desenvolvimento de sua equipe.

O DD também incentivara o colaborador a constantemente tracar uma
perspectiva no ambito profissional e pessoal e buscar o autoconhecimento e
autodesenvolvimento.

Apos desenhar o plano de desenvolvimento, o gestor podera auxiliar seu
colaborador a definir agbes que contribuam para o atingimento dos objetivos
desejados. O ideal sera que o encontro de DD seja feito duas vezes ao ano e devera
ser revisado a fim de perceber o quanto foi de fato desenvolvido. Ambos os
participantes poderdo contar com o auxilio do analista de RH para definicdo e

acompanhamento das reunides.

Lideres no Desenvolvimento de Pessoas (LDP)
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Essa acdo serd realizada apenas pelos gestores da BMR, onde havera
discussbes sobre o0 desenvolvimento e evolucdo de cada colaborador
individualmente, bem como quais sdo as competéncias desenvolvidas e quais
precisam ser melhor trabalhadas. As aspiracdoes discutidas no DD deverdo ser
consideradas nessa reunido. O intuito € passar um feedback sincero para os
colaboradores quanto a visdo da organizacdo para com o seu trabalho.

No caso dos estagiarios, sdo em reunides de LDP que serdo discutidas as

possibilidades de efetivacao.

Feedback

ApoOs o LDP, os gestores deverao informar aos seus colaboradores os pontos
positivos e negativos discutidos para que os devidos alinhamentos sejam feitos.
Esse tépico do modelo de desenvolvimento devera ser praticado constantemente
entre todos os colaboradores. A cultura do feedback deve ser natural no dia a dia da

BMR e podem ser tanto formais como informais.

BMR Treinamentos

Cada colaborador devera fazer ao menos dois cursos e/ou treinamentos para
agregar conhecimentos em suas atividades diarias. O sistema de multiplicacédo de
conhecimento devera ser praticado para novos colaboradores. Estes terdo as duas
primeiras semanas de job rotation para entender a dinamica da organizacao, areas e

todas as suas atividades antes de comecar a atuarem de fato na sua posicao.

Outros

Para a area de SAC, devera ser realizada quinzenalmente uma reunidao de
alinhamento dos acontecimentos do periodo. O intuito € entender as demandas e
dificuldades dos analistas para que correcbes sejam feitas continuamente. O
coordenador devera estar apto a reforcar as estratégias da empresa e orientar o
comportamento dos coordenadores para cenarios ainda ndo mapeados. A reunido
podera ser feita dividida em duas partes, com metade da equipe em cada uma delas

a fim de ndo parar as operagoes.
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Para os colaboradores que ndo atuam na area de relacionamento com o
cliente, existira 0 SAC Day, que consiste em passar um dia a cada semestre na area
de SAC para acompanhar o atendimento via chat, e-mail e telefone, bem como as
aprovacdes de cadastro e anuncios feitos por essa area. O objetivo dessa acao é
desenvolver a empatia pelas atividades desenvolvidas por outros colaboradores,
compreender melhor a necessidade e desejo dos clientes.

6.2.4 Gasto com treinamento e desenvolvimento de pessoas

Cada colaborador devera realizar ao menos dois treinamentos ao ano. O
budget autorizado € de R$350,00 por treinamento por colaborador, inclusive
estagiario e socios. Para analistas e coordenador de relacionamento, o budget
autorizado é de R$ 500,00 por treinamento.

Treinamentos que podem ser aplicados para mais de um colaborador deveréo
ser feitos por apenas um deles, que atuard como multiplicador ao repassar o
conhecimento para a equipe.

Para novos colaboradores, deverd ser definido um buddy para fazer a
integracdo e apresentar toda a empresa, seu funcionamento e atividades. No
periodo de duas semanas, o0 novo colaborador devera conhecer a rotina de todas as
areas, suas atividades e metas.

Considerando que todos os colaboradores realizam os treinamentos, ao longo
de cinco anos, serdo investidos um montante maximo de R$ 62.900,00 em

treinamento e desenvolvimento, conforme tabela 11.

Tabela 11 - Gastos com treinamentos

Funcionario 1? Ano 2° Ano 3® Ano 4° Ano 5% Ano
Analista de Relacionamento R$ 2.000,00 | R$ 4000,00 | R$ 6.000,00 | R$ 9.000,00 | R$ 13.000,00
Analista de RH RS - R$ 700,00 | R$ 700,00 | R% 700,00 | R% 700,00
Analista de Tl R$ 700,00 | R$ 700,00 | R$ 700,00 | R$ 700,00 | RS 700,00
Analista de Marketing RS - |R$ 70000 |R$ 70000 | R§ 70000 | R$ 70000
Analista Financeiro R$ 700,00 |R$ 700,00 | R$ 70000|R$ 700,00 R$ 700,00
Assistente Financeiro R$ - R$ 70000 |R$ 70000|R$ 700,00 R$ 700,00
Coordenador de Relacionamento | R$ - R% - R$ 100000 | R$ 100000 |R$ 1.000,00
Estagiario R$ - R$ - R$ 700,00 | R$ 1.400,00 | R$ 1.400,00
Sécio Diretor R$ 700,00 | R$ 700,00 | R$ 700,00 | R$ 700,00 | R$ 700,00
Sécio Gerente R$ 700,00  R$ 70000 | R$ 70000 | R$ 700,00 | R$ 700,00
Total R$ 4.800,00 | R$ 8.900,00 | R$ 12.600,00 | R$ 16.300,00 | R$ 20.300,00

Total R$ 62.900,00
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Fonte: Elaborada pelos autores

6.2.5 Estimativa de gastos com rotatividade e absenteismo

Considerando a estratégia de valorizacdo de pessoas, cultura de feedback e
investimentos em treinamentos, ndo sera considerada a estimativa de rotatividade.

Adicionalmente, tendo em vista a cultura de ambiente de trabalho
descontraido, sera considerado como taxa esperada 2,5% de absenteismo. A carga
horaria € de 44h semanais, que totalizam 2.112h por colaborador efetivo
anualmente. Estagiarios ndo serdo considerados no célculo, porque nao deverdo
repor hora em caso de falta.

Em cinco anos, todos os colaboradores terdo trabalhado um total de
145.728h. Considerando a taxa de 2,5%, apenas 3.643h poderdo ser justificadas
como auséncia. O valor médio gasto com salarios é de R$ 451.715,72. Este valor
dividido pelo numero de horas de absenteismo chega-se ao valor aproximado de R$
3,10 hora/falta.

Dessa forma, a estimativa € de que os gastos com absenteismo serdo de
R$11.292,89 no periodo indicado de projecdo. O valor ndo sera considerado como
um custo financeiro, pois as horas nao trabalhadas deverédo ser repostas em dias

oportunos a combinar.

6.2.6 Gastos com seguranca do trabalho

Trés treinamentos serdo aplicados anualmente para todos os colaboradores,
sendo subdivididos em trés categorias, que sao escritorio, incéndio e saude
ocupacional. Os cursos sao fornecidos pela Du Pont Susteinable Solutions via DVD.

Os gastos seguem discriminados na tabela 12. Ndo foram considerados
gastos com compra e manutencdo de extintor de incéndio e outros por estarem
inclusos no condominio em que se localizara o escritorio.

Adicionalmente, o treinamento de meio ambiente, também oferecido pela Du
Pont Susteinable Solutions, devera ser realizado por todos os colaboradores
anualmente a fim de reforgcar o pilar de sustentabilidade dos valores BMR, sendo

que praticas sustentaveis fardo parte da rotina da empresa.
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Tabela 12 - Gastos com segurancga do trabalho

Nome do Treinamento \ Categoria \ Preco
Seguranca no Escritério: Trabalhando Sabiamente Escritorio R$199,00
Evacuacdo em Emergéncia: Saindo Vivo Incéndio R$199,00
Pr_lrr_]elros Socorros no Local de Trabalho: A Resposta | Saude _ R$199.00
Inicial Ocupacional

Prevencdo da Poluicéo: Evitando Desperdicio no

Local de Trabalho Meio Ambiente R$199,00

Total R$796,00

Fonte: Elaborada pelos autores

6.2.7 Modelo cultural da empresa

Seguindo o modelo de Hofstede (1978), o indice de distancia do poder da BMR
sera baixo, visto que a lideranca sera acessivel e a hierarquia existe por
conveniéncia. O coletivismo sera valorizado, tendo em vista que as obriga¢gfes sao
em prol do grupo.

A aversao a incerteza sera fraca, tendo em vista que, por se tratar de um
negocio inovador, a incerteza faz parte do dia-a-dia e, ainda, diferentes opinides
serao aceitas.

A feminilidade serd uma caracteristica da cultura da BMR, porque as pessoas
serdo focadas em construir boas relacdes e garantir melhor qualidade de vida a
comunidade.

A orientacdo é para curto prazo, porque ha altos investimentos em recursos,
porém lucros imediatos ndo serdo mais importantes que as relacdes interpessoais
entre os colaboradores a fim de que o crescimento da organizacédo seja sustentavel

e 0 ambiente de trabalho harmonioso seja mantido.

6.3 Analise e diagndstico da viabilidade do capital humano na

organizacao

A BMR, a principio, contara com um quadro enxuto de funcionéarios, porém o
namero sera suficiente para que a operacao inicie de forma eficiente e satisfatoria
para atender a necessidade do negdcio, uma vez que as responsabilidades estarao

bem definidas.
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Uma vez que o atendimento € o servico diferencial da empresa, para atender a
necessidade e demanda prevista dos clientes com exceléncia, a equipe de
relacionamento com o cliente tera aumentos significativos anualmente. A partir do
segundo ano, as areas ficam melhor definidas com as novas contratacdes.

A gestdo de pessoas sera feita com base no ciclo de desenvolvimento BMR
desenhado exclusivamente para atender esse modelo de negdécio, que embora
tenha salarios abaixo do mercado, valoriza a capacitagdo, treinamento e feedback.

Dessa forma, torna-se viavel a estrutura de capital humano citada.
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7 VIABILIDADE FINANCEIRA

7.1 Plano financeiro

7.1.1 Pressupostos de analise financeira e modelagem financeira

A BMR sera a primeira empresa a apresentar o conceito de negocio que
integra a economia colaborativa em um novo tipo de negociacdo dentro do setor de
turismo, o aluguel de itens de viagem.

Por nd&o haver concorréncia direta e, consequentemente, nao existir
informacdes relacionadas ao segmento, a empresa utilizara dados de modelos de
negocios semelhantes, como, por exemplo, o Airbnb.

Para determinar a estrutura financeira da BMR, o0s indicadores mais
importantes serdo a variacdo de demanda e o ticket médio dos produtos que estarao
disponiveis na plataforma. Ambos os indicadores determinardo a receita bruta, a
capacidade da empresa de honrar suas dividas, o retorno do lucro e o tempo
necessario para retorno do investimento.

Para atingir a demanda projetada, os investimentos mais importantes serao
destinados a plataforma e ao marketing.

O investimento em capital de giro, especialmente em headcount, terd uma

parcela significativa, pois o diferencial da BMR sera o atendimento.

7.1.2 Calculo do investimento total

Estimativa dos investimentos fixos

Os investimentos fixos serdo destinados ao desenvolvimento e manutencdo
da plataforma e a sala comercial, que consistira na compra do conjunto mobiliario e
equipamentos necessarios, sendo que o valor total sera R$ 360.289,29.

O orcamento da plataforma (website e aplicativo) foi obtido por meio de
pesquisas e consultas com especialistas da area. Estima-se que o valor de
investimento seja entre R$ 50.000,00 e R$ 450.000,00. Portanto, sera provisionado

o valor de R$ 300.000,00 para 0s cinco anos.
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O quadro de colaboradores aumentara a partir do segundo ano, fazendo-se
necessario comprar mais equipamentos e moveis. No segundo ano, havera aumento
de cinco colaboradores em relacdo ao ano 1, que tem 6 funcionarios. Nos anos
seguintes, aumentara quatro colaboradores por ano, ou seja, havera 23
colaboradores dentro de 5 anos. A tabela de valores para o célculo de infraestrutura
esta localizada no apéndice L e a tabela 13 indica o valor de investimento anual e

total.

Tabela 13 - Investimentos fixos para os préximos 5 anos

Ano Pré-Operacional | 1 [ 2 3 4 5 Total indiv. Total geral
Plataforma [RS  84600,00 | RS 43.080.00 | RS 43.080,00 | RS 43.080,00 | RS 43.080,00 | RS 43.080,00 | RS 300.000.00 | oo 260.289.29
Infraestrutura RS 2432336 - RS 1036645 | RS 853316 | RS 853316 | RS 853316 | RS 6028029 e

Fonte: Elaborada pelos autores

Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Para o inicio da operagcdo da BMR, o capital social tera o valor de R$
250.000,00, que sera destinado a criagdo da plataforma com a inclusdo de méo de
obra, infraestrutura e capital de giro.

O capital de giro pré-operacional sera composto pelo aluguel da sala
comercial (R$ 1.625,00) e despesas administrativas (R$ 1.770,00) por més. Apoés a
estruturagcdo completa da empresa, € esperado que as vendas iniciem no més
seguinte e comecem a contagem do ano 1.

Uma vez que a demanda sera baixa no inicio das atividades e a empresa nao
precisard do pacote com maior armazenamento disponivel, o desenvolvimento da
plataforma custard, inicialmente, R$84.600,00. O total de investimento pre-

operacional serd de R$ 112.318,36, conforme retratado na tabela 14.

Tabela 14 - Investimento pré-operacional

Investimento Pré-Operacional
Plataforma R$ 84.600,00
Infraestrutura | R$ 24.323,36
Capital de Giro | R$  3.395,00
Total R$ 112.318,36

Fonte: Elaborada pelos autores
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7.1.3 Calculo do capital de giro

O capital de giro serda composto por salarios, impostos, aluguel e despesas

administrativas, representando o valor de R$ 3.964.935,50, conforme demonstrado

na tabela 15.
Tabela 15 - Capital de giro total
Ano 1 [ 2 [ 3 4 5 | Totalindiv. |  Total geral
|salarios |'RS 167.100.14 | RS 320.72590 | RS 474.478.80 | RS  517.444.40 | RS  764.000,35 | RS 2344 658,50 |
|Impeostos [Rs 2487146 [RS 40.04547 | RS 123.489.40 RS 331.256.64 | RS 85007594 | RS 1.379.640.90 | pe 4 g4 935 50
|Aluguel | RS 1950000 | R$ 19.500.00 | RS 30.180.00 | RS 30.180,00 | RS 30.180.00 | R§  120.540.00 | T
|Despesas Administrativas | RS 2124000 | R$ 2124000 | RS 2287200 | RS 2287200 | RS 2287200 | RS 111.096,00 |

Fonte: Elaborada pelos autores

7.1.4 Estimativa dos custos fixos e variaveis

Custos e despesas operacionais

Os custos operacionais fixos serdo compostos pelos salarios, que foram
trabalhados no capitulo 6 desse trabalho.

Os custos operacionais variaveis serdo os impostos, como IRRF, ISS, PIS,
COFINS, CSLL e IOF. O IOF (Imposto sobre Operacdes Financeiras) sera
descontado da entrada de transacgfes financeiras e ndo fara parte da receita bruta.

A BMR contratard a empresa Pagseguro® para receber o valor da transac&o.
As taxas cobradas pela empresa serdo 3,99% + R$ 0,40 por transacdo. A empresa
optara por descontar essas taxas do locador, sendo que estas serdo mostradas no
momento da efetivagcdo da negociacdo pelo aplicativo. Esses custos também nao
fardo parte da receita bruta e DRE.

Outro custo variavel sera o servi¢co bancario de taxa TED para pagamento aos
locadores. A taxa de transferéncia entre bancos é R$ 8,50 por evento. Considerando
que havera pagamento a locadores todos os dias, o valor de taxa TED mensal sera
de R$ 1.220,00 e anual R$ 12.240,00.

O marketing serd uma despesa operacional fixa com provisdo de R$
130.000,00 para os cinco anos, sendo que o investimento inicial sera R$ 70.000,00.

° Disponivel em <https://goo.gl/tiD7D>. Acesso em 16 de novembro de 2016.
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Outras despesas operacionais fixas serdo o aluguel e as despesas
administrativas, como servigos de limpeza, telefonia e internet, energia, agua e
material de escritério. Devido ao crescimento da empresa, a partir do terceiro ano, a
sala comercial sera alterada e as despesas aumentardo. O total de custos e
despesas estimado serd R$ 4.156.135,50 para os cincos anos de operacao,

conforme a tabela 16. A especificacdo dos custos e das despesas esta localizada no

apéndice M.

Tabela 16 - Custos e despesas fixos e variaveis
[ Ano I 1 | 2 [ 3 | 4 I 5 | Totalindiv. | Total geral
‘Marketing | RS 70.000,00 | RS 15.000,00 | RS 15.000,00 | RS 15.000.00 | RS 15.000.00 | RS 130.000.00 |
Salarios | RS 167.100.14 | R$ 320.725.90 | RS 474.478 &0 | RS 617.444.40 | RS 764.909,35 | RS 2.344.658.59 |
Impostos | RS 2487146 | RS 4904547 | RS 123.489.40 | RS 331.258.64 | RS 850.975,94 | RS 1.379.640.90 | RS 4.156.135.50
‘Aluguel |RS 19.500.00 [RS 19.500.00 |RS 30.180.00 |RS  30.180.00 | RS  30.180.00 | RS 129.540.00 | e
'Despesas Administrativas | RS 21.240,00 | RS 2124000 | RS 2287200 |RS 2287200 |RS 2287200 [ RS 111.096,00 |
Servigo bancério (taxated) | RS 1224000 | R$ 1224000 | RS 12.240,00 | RS 12.240,00 | RS 12.240,00 | RS 51.200,00

Fonte: Elaborada pelos autores
Custo com depreciacéao

Os objetos que sofrerdo depreciacdo serdo os equipamentos eletronicos. A
estimativa é de que os notebooks terdo uma taxa de depreciacdo de 20% ao ano e
telefones, impressoras, moveis e eletrodomésticos, 10% ao ano.

O calculo da depreciacéo esta localizado no apéndice N e considerou a tabela
de valores dos ativos localizada no apéndice L. Para cada ano, verificou-se a
guantidade de novos colaboradores e as quantidades de cada ativo necessarias
para compra a fim de atender a demanda da empresa. A depreciacéo total de cada
ano considerou a depreciacao dos novos ativos mais o0s ativos dos anos anteriores.

Todos o0s custos citados acima serdo considerados no Demonstrativo de

Resultados, a excec¢ao do IOF e das taxas do Pagseguro.

7.1.5 Estimativa do faturamento mensal para os préximos 5 anos
Validagéo do ticket médio

O calculo do ticket médio do aluguel considerou os valores médios de 52

produtos novos, ou seja, disponiveis para venda no mercado, conforme o apéndice
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0. Os valores médios foram obtidos por meio de um site de comparacao de precos.
A BMR estimou o valor de 8% de aluguel diario sobre os valores médios obtidos.

E importante ressaltar que o locador determinara o preco do aluguel, porém a
taxa de 8% permite que a negociacdo seja vantajosa ao locador e atrativo ao
locatario, pois o preco do aluguel ser4 78% menor que o valor de um produto novo
ao final do periodo. Esse célculo considera que o produto seja alugado por 7 dias,
sendo que este sera o tempo médio de aluguel dos produtos.

O ticket médio final é R$ 215,45, valor obtido pela média de todos os valores

médios dos produtos.
Validacdo da demanda

A demanda do ano 1 sera obtida pelo investimento em marketing e o canal
utiizado sera anudncios patrocinados no Facebook. Com o budget total de
R$70.000,00 investido entre locadores e locatarios, o numero estimado de clientes
€, respectivamente, de 11.278 e 6.941. A analise detalhada da demanda foi
abordada no capitulo 8.

A demanda dos anos seguintes terd como referéncia a empresa Airbnb,
devido & semelhanca do negdécio baseado em economia compartilhada e aluguéis.
Por meio de pesquisas, o Airbnb iniciou sua operacdo no Brasil em 2012 com 3.500
anuncios e, atualmente, possui 70.000 anuncios ativos. A empresa apresentou um
crescimento de 109% ao ano.

Assim, para estimar a demanda, a BMR utilizou a mesma taxa de crescimento
do Airbnb. O investimento em marketing sera continuo e deve-se considerar tambéem

0 crescimento organico do negacio. A figura 15 representa a previsdo de demanda.

Figura 15 - Previsdo da demanda de aluguéis

Ano Aluguéis
6.941
14.507 :ﬁ 109%
30.319
63.367
132.436

bW -



87

Fonte: Elaborada pelos autores

Faturamento

A entrada total de transacOes sera obtida pela multiplicacdo de aluguéis pelo
ticket médio. Considerando que 80% desse valor sera repassado aos locadores, 0
faturamento sera composto pelos 20% restantes.

Todos os pagamentos aos locadores serao realizados via cartdo de crédito e,
devido ao fato de que a empresa trabalhara com transacdes bancarias, o IOF de

0,38% tera incidéncia sobre cada transacéo, conforme tabela 17.

Tabela 17 - Faturamento anual

Ano Aluguéis Ticket Médio Entrada 80% ao Locador 20% a BMR IOF | Faturamento
1 6.941 R$ 1.49544469 R$ 1.196.35575 RS  299.08894 RS 568269 | R$ 293.406,25
2 14.507 R$ 3.125.47941 R 250038352 R$ 62509588 RS 11.876,82 | RS 482.709,76
3 30.319 21545 R$ 653225196 R$ 522580157 R$ 1.306.45039 R$ 2482256 | R$ 1.008.863,39
4 63.367 R$ 13.652.406,59 R$ 10.921.92527 R$ 2.730.481,32 RS 5187915 | R$  2.108.524 48
5 132.436 R$ 28.533.529,77 R$ 22.826.823,82| R$ 5.706.70595 R$ 108.427 41 R$  4.406.816,17

Fonte: Elaborada pelos autores

A demanda mensal no ano 1 sera crescente e a demanda dos anos seguintes
sera sazonal, sendo que no primeiro e no ultimo més do ano € esperada uma maior
quantidade de negociacdes devido ao periodo de férias nacional, conforme apéndice
P.

7.1.6 Demonstrativo de resultados para os proximos 5 anos

O demonstrativo de resultados do primeiro ano indica que havera um prejuizo
de R$ 18.178,83. A partir do segundo ano, havera lucro liquido de R$ 59.899,27.

No quinto ano, a empresa conseguira atingir o lucro liquido de R$
2.810.326,68, conforme demonstrado na tabela 18.

O Demonstrativo de Resultados mensal do primeiro ano esta localizado no
apéndice Q e as aliquotas dos impostos foram calculadas de acordo com a proviséo
da receita bruta. A tabela de Tributacdo do Simples Nacional para receitas

decorrentes de prestacéo de servicos pode ser localizada no anexo D.
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano b
ROE - RECEITA OFPERACIONMAL BRUTA 293.406.25 482.709.76 | R$ 1.008.863.39 | B 2.108.524.48 H$% 4. 40681617
IFFJ V23 | A 12,670,739 | -F% 73.587.50 |-F% 269.697.15
155 819603 |- 16.834.84 | A 4267492 |-R$ 105.426,22 |-Rf 220,340,681
PIS 115850 | -RE 322836 [-R$ 8.855.80 |-R$ 25.118.85
COFINS 5.604.06 |- 3.412.84 |-R% 20.883.47 |-F% 48,706,392 |-R% 115.899.27
CSLL B.398.67 |- 8.930.13 |-R$ 19.269.29 [-R$ 42.803.05 |-R$ 1149245
ROL - RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA 274 217 .48 445 541,10 910.196.55 1.829.144.99 3.664. 267 64
CUSTOS OFERACIONAIS
Mio de obra direta
Saldria 101.496.00 [-A$ 199.993.72 [-Ri 301.239.793 |-Ff 397.293.01 |-R$ 515.277.03
Tranzporte 1210000 |-RF  13.360.00 |-RE 28.600,00 |-R% 28.600,00 |-R% 33.000,00
Alirnentacio 26.400.00 |-R$ 5324000 |-Rg 7250000 |-R$ 100.320.00 |-R$ 101.200,00
Féria=z 2260560 A%  3E7R06 [-R3 5.300.24 [-R$ 5.724.26 |-R$ B.182.20
13 217000 |-RE 1542240 |-RE 2375957 |-A% J.656.56 |-FE AN.F72AT7
FGTS =cbre férias e 139 [321) 83444 R 152804 [-R$ 2220580 |-F 280262 |-Rt 3.601,50
FGETS [82] 704320 [-H$ 1540270 [-R3 22.568.36 | -RE 23.151.95 |-R$ 38.380.15
Treinarmento 4.800,00 |-BE 890000 |-R$ 12.600,00 | -Ff 16.300,00 [-R$ 20.300,00
Laboral 240000 [-H$ 240000 [-R 4.800,00 [-R$ 4.800,00 |-R$ 4.800,00
CIP& 796,00 |- 736,00 |- 736,00 |- 36,00 |- 73600
Servigo bancério
Taxa TED [pagarnento aos locadores) 12.240.00 |- 12.240.00 |- 12.240,00 |- 12.240,00 |- 12.240.00
LUCRO BRUTO 94 877,34 12.575.20 423 477,75 1.199.460.59 2.887.118.29
DESPESAS OFPERACIOMAIS
rdarketing F0.000,00 |- 15.000,00 |- 15.000,00 |- 15.000,00 |- 15.000,00
Aluguel 19.500.00 |- 13.500.00 | - 30.180.00 |- 30.180.00 |- 30.180.00
Agua 2.400.00 |- 240000 |- 252000 |- 252000 |- 2.520.00
Energia 3.600.00 |- 3.600.00 |- 3.780.00 |- 3.780.00 |- 3.780.00
Servigo de Limpeza 10.800.00 |- 10.500.00 |- 11.880.00 |- 1.880.00 |- 11.880.00
Telefania e lnternet 3.84000 |- 384000 |- 4.032,00 |- 4.032,00 |- 4.032,00
PAaterial de Escritdrio EO0,00 |- B00.00 |- BE0.00 |- BE0.00 |- EE0.00
Diepreciacio 2317 - 415827 |- 568605 |- FATEES (- 573961
LUCRO LiQUIDO DO EXERCICIO - 18.178.83 52.675.93 349.739.70 1.124.195.76 2.810.326.68

Fonte: Elaborada pelos autores

7.1.7 Estimativa do fluxo de caixa futuro para os proximos 5 anos

O caixa da BMR iniciara com o saldo de R$ 250.000,00 do capital social,

sendo que o investimento pré-operacional sera R$ 112.318,36. Os R$ 250.000,00

foram representados no fluxo de caixa na forma negativa para possibilitar o céalculo

daTIR e VPL.

O fluxo de caixa considerara os aluguéis como contas a receber e as saidas

como despesas com a plataforma, marketing, infraestrutura, salarios, impostos,

aluguel, despesas administrativas e servico bancario. A tabela 19 representa o fluxo

de caixa anual.
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| Ano

_ Fluxo de Caixa Anual | Pré-Operacional F ] o 3 4 5
|SALDO INICIAL

[caxa 250.000,00 | -432.763,63 | -364.739,44 |- 90.023,10 [ 777.714,34 | 3.343.303,98 |
ENTRADAS

Contas a receber (Vendas realizadas) 253.406,25 [ 482.709,76 | 1.008.863,39 | 2.108.524,48 | 4.406.816,17
[SALDO INICIAL + ENTRADAS 250.000,00 | -388.752,70 | -311.641,37 | 20.951,87 | 1.009.652,03 | 3.828.053,75 |
SAIDAS

|Plataforma 84.600,00 | -43.080,00 | -43.080,00 |- 4308000 |- 43.080,00 |- 43.080,00
| Marketing -70.000,00 | -15.000,00 |-  15.000,00 |-  15.000,00 |-  15.000,00 |
Infraestrutura 24.323,36 | -10.366,45 | -8.533,16 8.533,16 |-  8.533,16 -
|Salarios -167.100,14 | -320.725,90 |- 474.478,80 |- 752.620,60 |- 764.908,35
|Impostos | -19.188,77 | 37.168,65 |- 98.666,84 |- 279.379,49 |- 74254852 |
| Aluguel 1.625,00 | -19.500,00 | -19.500,00 |- 30.180,00 |- 30.180,00 |-  30.180,00
| Despesas administrativas 1.770,00 | -21.240,00 [ -21.240,00 |- 2287200 |- 22872,00| 22872,00
|Servigo de Crédito (taxa TED) -12.240,00 | -12.240,00 |-  12.240,00 [-  12.240,00 |-  12.240,00 |
TOTAL DAS SAIDAS 112.318,36 | -362.715,36 | -403.150,41 | -705.050,80 | -1.163.905,26 | -1.630.829,87
|SALDO DISPONIVEL 362.318,36 | -431.627,47 | -352.068,13 | -48.255,54 | 896.363,68 | 3.672.349,97

Fonte: Elaborada pelos autores

Conforme a tabela 20, o fluxo de caixa anual sera o resultado mensal

acumuladas.

acumulado no fechamento de cada ano no més de dezembro. Durante os trés
primeiros anos, a empresa tera resultado negativo. O compromisso com as contas
serd coberto pelo investimento inicial de R$ 250.000,00 somado ao faturamento
mensal. Apos o inicio do quarto ano, a empresa tera o retorno do investimento

inicial, ou seja, podera arcar com todas as despesas somente com as receitas

O investimento inicial de R$ 250.000,00 se mostra suficiente, comprovado em

manter o caixa com R$ 40.889,85.

Tabela 20 - Resultado acumulado - ano 1

julho do primeiro ano, que € 0 més que possuird a movimentacdo de caixa com
maior déficit. O saldo devedor acumulado sera de -R$ 209.110,15, ou seja, O

investimento mencionado sera o suficiente para cobrir o pior més previsto e, ainda,

Mes Entrada Saida Saldo Devedor Caixa

0 - |- 115.039,55 250.000,00
Jan 5.868,12 |- 142.332,15 |- 136.464,03 113.535,97
| Fev 14.670,31 |- 171.137,83 |- 156.467,51 93.532,49
Mar 26.406,56 |- 198.735,39 |- 172.328,83 T8I 1T
Abr 41.076,87 |- 225.824,84 |- 184.747,96 65.252,04
Mai 58.681,25 |- 253.806,18 |- 195.124,93 54.875,07
Jun 79.219,69 |- 283.379,40 |- 204.159,71 45.840,29
Jul 105.626,25 314.736,40 - 209.110,15 40.889,85
Ago 134.966,87 |- 343.485,29 - 208.518,42 41.481,58
Set 170.175,62 |- 371.917,95 |- 201.742,33 48.257,67
Out 208.318,44 |- 401.242,51 |- 192.924,07 57.075,93
Nov 249.395,31 |- 432.158,95 - 182.763,63 67.236,37
Dez 293.406,25 |- 475.033,72 |- 181.627,47 68.372,53

Fonte: Elaborada pelos autores
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A figura 16 representa o fluxo de caixa de acordo com o investimento perante

as receitas e saidas, ou seja, € um resumo do que ocorre durante 0s cinco anos.

Figura 16 - Resumo do fluxo de caixa

Fluxo de Caixa (Mbrl)

RS 166490 5 RS 4.406,82 RS 3.756,38
-R§105427 4 RS 2.108,52 RS 1.014,46
-RS 39,80 -R5 730,59 3 RS 1.008,86
-RS 318,07 -R$ 385,71 2 RS 482,71
-RS 415,07 -RS 343,44 1 RS 293,41

Entrada  Saidas mSaldo

Fonte: Elaborada pelos autores

7.1.8 Calculo e anélise dos indicadores de viabilidade financeira
CAPM

Os calculos de VPL e payback descontado consideraram a taxa do CAPM. O
valor do Beta calculado é 1,71, conforme anexo E, e foi obtido pelo site
Damodaran®®. A empresa utilizada como referéncia foi o Tripadvisor por atuar no
setor de turismo. A taxa de retorno do investimento livre de risco € 13,90%, que

consiste na taxa Selic, e a taxa média de retorno do mercado usada foi 12,50%.
CMPC

O Custo Médio Ponderado de Capital (CMPC) foi calculado sem considerar 0s
custos de capital de terceiros, pois a BMR optara por utilizar apenas o capital
proprio. Portanto, o custo do capital proprio sera igual a taxa adequada de risco
(CAPM).

Taxa Interna de Retorno (TIR) e Valor Presente Liquido (VPL)

1% Disponivel em <https://goo.gl/JanC>. Acesso em 14 de novembro de 2016.
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A Taxa Interna de Retorno (TIR) € 42% e foram considerados os saldos finais
do investimento pré-operacional dos 5 anos de atividades provisionadas. Essa taxa
€ atrativa, visto que o negocio tem grandes chances de retorno.

O Valor Presente Liquido (VPL) é R$ 1.473.288,18. Isso significa que a BMR
teria essa quantia para investir no negécio no momento pré-operacional. Esse valor
é favoravel, pois o VPL é 6,1 vezes maior que o0 investimento inicial de R$

250.000,00, conforme a tabela 21 para demonstracdo dos calculos.

Tabela 21 - Célculo - TIR e VPL

[ Ano | pré-operacional | 1 [ 2 | s | a [ 5 [ mr [ w_ |
[Saldo disponivel |- 36231836 | 43162747 |-35206813| 4825554 | 89636368 367234997 42% RS 147328818

Fonte: Elaborada pelos autores
Payback descontado

Afim de verificar o prazo do retorno sobre o investimento de R$ 250.000,00, a
BMR optaré pelo payback descontado, fazendo-se necessario considerar o valor do
dinheiro no tempo.

O payback da BMR sera no més de janeiro do ano 4, conforme a tabela 22.
Deve-se considerar o payback em um cenario realista. O acumulado do ano 4 é R$
642.069,50 e atinge R$ 2.917.455,89 no ano 5, apresentando um crescimento de
454%.

Tabela 22 - Payback descontado

Ano ‘ Fluxo de Caixa ‘ Valor Presente ‘ Acumulado
1 -RS 181.627,47 -RS 162.885,83 -RS 162.885,83
2 -RS 102.068,13 -RS 82.090,65 -RS 244.976,48
3 RS 201.744,46 RS 145.514,71 -RS 99.461,77
4 RS  1.146.363,68 RS 741.531,27 RS 642.069,50
5 RS  3.922.349,97 RS  2.275.386,39 RS  2.917.455,89

Ano 4
Més 1

Fonte: Elaborada pelos autores

indices financeiros
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Os indices financeiros foram calculados com base no balango patrimonial do
ano 1, conforme apéndice R. O indice de liquidez corrente é 45% e o indice de
liquidez imediata € 27%. Ambos mostram que a BMR é capaz de pagar as despesas
no curto prazo.

A margem bruta e a margem de contribuicdo sdo, respectivamente, 32% e
96%, sendo que ambas s&o importantes indicadores de rentabilidade do negdcio e

demonstram que a empresa tem taxas atrativas.

Ponto de equilibrio

Devido a grande variedade de produtos disponiveis, o céalculo do ponto de
equilibrio da BMR foi feito a partir da margem de contribuicdo, que foi obtida pela
divisdo dos gastos fixos mensais por uma margem de contribuicdo média, calculada
para cada categoria de produto.

A partir da separacdo das categorias, utilizou-se o preco médio, 0s custos
variaveis unitarios, o volume vendido de cada item para encontrar a receita total da
categoria e, também, a respectiva margem de contribui¢cdo. A divisdo das categorias
de produtos e o ponto de equilibrio foram calculados de acordo com as tabelas 23 e
24.

Utilizando os custos fixos de R$ 30.000,00 e a quantidade de 539 aluguéis
mensais, a margem de contribuicAo média encontrada foi 20%. Assim, o ponto de
equilibrio podera ser expresso no volume de vendas em R$ 150.000,00.

Tabela 23 - Ponto de equilibrio contabil

Categonia Camping Praia Neve Urbano Alto-Custo Bagagens Eletrdnicos | Entreterimento TOTAL

Margem de Contribuicdo RS 68406 RS 402634 | RS 37847 RS156634 RS 312774 | RS 39139 | RS 1276210 RS 2346 RS 22.959,89
Receita R$ 342028 RS 2013170 | R$ 189237 R3783168 RS 1563872 | RS 195693 | RS 6381048 RS 11730 | R§ 114.799.46

Gastos Fixos mensais RS  30.000,00
Indice de Margem de Contnbuicio Total 20%

Ponto de Equilrio Contabil R$ 150.000,00

Fonte: Elaborada pelos autores
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Tabela 24 - Ponto de equilibrio em quantidade

Categoria Camping Praia Meve Urbano Alto Custo Bagagens Eletrénicos | Entreterimento Total
Receita RS 342028 | RS 2013170 RS 1.89237 | R$ 783168 | RS 1563872 RS 195693 RS 6381048 | RS 11730 RS 114.799.46
Proporcdo da Receita 3% 18% 2% 7% 14% 2% 6% 0% 100%
Ponto de Equilibrio Mensal R$ 150.000,00
Receita por Produto RS 446903 R$ 2630461 RS 247262 | R51023308 | RS 2043396 | RS 255698 RS 8337645 | RS 15327  R$ 150.000,00
Preco Unitdrio RS 119,97 | R% 116,55 | RS 51,33 | R§ 12237 RS 97742 RS 4551 RS 32892 | RS 11,73
Ponto de Equlibrio por Quantidade a7 226 48 a4 2 56 253 13

Fonte: Elaborada pelos autores

7.2 Analise e diagndstico da viabilidade financeira

A demanda sera uma das variaveis mais importantes para a consolidacdo do
negocio, sendo que a previsdo de demanda considerara duas variaveis para ser o
mais realista possivel. Ainda que seja incerta devido ao novo conceito de negdcio,
os investimentos em marketing e na plataforma serdo altos, sendo respectivamente
R$ 130.000,00 e R$ 300.000,00.

No ano 5 a DRE finaliza com um lucro liquido de R$ 2.810.326,68, a TIR é 42%
e o0 VPL, R$ 1.473.288,18. Ainda que o Payback seja no quarto ano, ele crescera
454% do quarto para o quinto ano, tornando o negécio atrativo. Vale ressaltar que o
investimento inicial € R$ 250.000,00 e os indicadores favoraveis sao reflexos disso.

Assim, apés a apresentacao de todos os dados, calculos e analises, € possivel

afirmar que a BMR sera financeiramente viavel.
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8 VIABILIDADE DO NEGOCIO

8.1 Construcédo de cenarios para a conjuntura da organizacao

A andlise de cenérios foi realizada com base na SWOT e a demanda foi a
variavel determinante para a constru¢ao dos cenarios, ou seja, 0 numero de pessoas
atingidas a partir da divulgacéo da marca.

A divulgacédo da marca sera dividida em dois publicos, locador e locatario. Os
investimentos serdo todos feitos em publicacbes patrocinadas para o territorio
nacional para pessoas de 18 a 65 anos, que se interessem por viagem e turismo.

A légica usada para estimar a demanda foi calculada com base nos numeros
minimo, médio e maximo informados pelo Facebook de pessoas atingidas com a
publicacdo, conforme apéndice S.

Com o investimento de R$ 2.000,00 em uma publicacéo, atinge-se, no minimo
170.000 pessoas e, no maximo, 440.000 pessoas. O numero meédio de pessoas
atingidas é de 305.000 pessoas por publicacdo e, portanto, a média de pessoas
atingidas por real investido € 153 e essa foi a quantidade considerada para o0s
calculos de estimativa de demanda.

Com o intuito de popular a plataforma com anudncios, no ano 1, o budget
destinado a locadores serda composto por 60% do valor total e 40% terdo como
publico alvo os locatarios. Nos demais anos, a divisdo sera realizada de maneira
igual para ambos os publicos.

A tabela 25 descreve a projecédo estimada de alcance de novos clientes de
acordo com os investimentos feitos em publicidade anualmente, bem como a

projecado no cenario pessimista e realista que serdo explicados adiante.

Tabela 25 - Cenarios

Pessimista 1° Ano Otimista 2° Ano 3° Ano 4° Ano 5° Ano
Budget total R$ 70.000,00 | R$ 70.000,00 | R$ 70.000,00 | R$ 15.000,00 | R$ 15.000,00 | R$ 15.000,00 | R$ 15.000,00
Budget R$ 42.000,00 | R$ 42.000,00 | R$ 42.000,00 | R$ 7.500,00 | R$ 7.500,00 | R$ 7.500,00 | R$ 7.500,00
Locador |Pessoas atingidas 5.355 9.639 13.860 1.721 1.721 1.721 1.721
Reuso 910 1.639 2.356 596 344 344 344
Budget R$ 28.000,00 | R$ 28.000,00 | R$ 28.000,00 | R$ 7.500,00 | R$ 7.500,00 | R$ 7.500,00 | R$ 7.500,00
Locatario | Pessoas atingidas 3.570 6.426 9.240 1721 1.721 1.721 1.721
Reuso 286 515 740 443 344 344 344
Quantidade total de andncios 6.265 11.278 16.216 2.317 2.066 2.066 2.066
Quantidade total de aluguéis 3.856 6.941 9.980 2.169 2.066 2.066 2.066
Total de pessoas atingidas 10.121 18.218 26.196 4.486 4131 4.131 4131

Fonte: Elaborada pelos autores
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Em todos os anos, o budget anual sera distribuido em postagens mensais
para ambos o0s publicos. A partir do nimero médio de pessoas atingidas, foi
considerado 1% de conversédo para cliques. Deste niamero total de pessoas que
clicaram, considera-se que 15% delas efetivardo uma negociacdo. Assim, chega-se
ao numero de clientes atingidos. No ano 1, a taxa de reuso estimada € de 20% para
locadores e de 9% para locatarios. A partir do ano 2, a taxa de reuso para locatarios
passa a ser 20%. O detalhamento das estimativas para os anos de 2 a 5 encontram-

se nos apéndices T e U.

8.1.1 Cenario pessimista

A partir das projecbes realizadas, foi considerado que a publicacdo do
Facebook atingiria a quantidade minima de 170.000 pessoas com 0 investimento de
R$ 2.000,00. Assim, 85 pessoas serdo atingidas por real investido.

Conforme tabela 26, ao investir R$ 42.000,00 no publico de locadores,
considerando a quantidade de reuso no ano, o total de anuncios revertidos sera
6.265. Ao investir R$ 28.000,00 para o publico de locatarios serdao revertidos em
3.856 aluguéis. Assim, totalizando 10.121 clientes.

O cenario financeiro pessimista considerara 3.856 aluguéis no primeiro ano. O
VPL e a TIR serédo, respectivamente, R$ 1.944.662,30 e -59%, sao indices negativos
qgue nao atraira investidores. Nao havera payback dentro dos cinco primeiros anos

de operagéo.

Tabela 26 - Cenario pessimista

ANO 1 - PUBLICIDADE DESTINADA A LOCADORES (AHUNCIOS)
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
i icdo do budget 2% 3% % 6% 5% ™ 9% 10% 12% 13% 14% 15% 100%
Investimento liquido RS 840,00 | R$ 1.260,00 | R§ 1680,00 | RS 2.520,00 | R 2100,00 | R 2.940,00 | R$ 3780,00 | R§ 4.200, R% 5.040,00 | R 5460,00 | R$ 5880,00 | RS 6300, R$ 42.000,00
Impressoes atingidas (85 por real) 71.400 107.100 142,800 214.200 178.500 249.900 321.300 357.0 428400 464.100 499.800 535. 3570.000
[Conversdo para cligue 1, 1 1,0% 1 0 1,0% 1, 1 1,0 1 1,0% i
Landing Page 714 107 1428 214 78 2499 321 3571 428, 484 4993 355 35700
Conversdo para anuncio 15! 15! 15% 19! 15! 15% 15! 1 15! 1 15% 15
Pessoas que anunciario 107 6 214 2 26 7ﬂ 48 3 64 9 750 80. 5.355
Taxa de reuso - 20 20% 20 20! 20% | 20! 20! 20! 20! 20% 20!
Anunciardo novamenteno més - 21 32 43 64 5¢| 75 96 107 129 139 150 6.265,
ANO 1 - PUBLICIDADE DESTINADA A LOCATARIOS (ALUGUEIS)

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

1% 9% 7% 6% % 9% 1% T% 6% T% 9% 11% 100%
Investimento liquido R$ 3.080,00 | R$ 2.520,00 | R$ 1.960,00 | R$ 1.680,00 | R§ 1.960,00 | R$ 2.520,00 | R$ 3.080,00 | R$ 1.960,00 | R$ 1.680,00 | R$ 1.960,00 | R$ 2.520,00 | R$ 3.080,00 | R$ 28.000,00
Impressdes atingidas (85 por real) 261.800 214200 166.600 142800 166.600 214200 261.800 166.600 142,800 166.600 214 200 261.800 2380000
‘Conversdo para clique 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0%
Landing Page 2618 2142 1666 1428 1666 2142 2618 1666 1428 1666 2142 2618 23800
|Conversdo para aluguel 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Pessoas que alugardo 393 321 250 214 250 321 393 250 214 250 2 393 3570
Taxa de reuso - 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9%
Alugardo novamente no més - 35 29 22 19 22 29 35 22 19 22 28 3.856

Fonte: Elaborada pelos autores
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8.1.2 Cenario provavel

A partir das projecbes realizadas, foi considerado que a publicacdo do
Facebook atingiria a quantidade média de 305.000 pessoas com o investimento de
R$ 2.000,00. Assim, 153 pessoas serao atingidas por real investido.

Conforme tabela 27, ao investir R$ 42.000,00 no publico de locadores,
considerando a quantidade de reuso no ano, o total de anuncios revertidos sera
11.278. Ao investir R$ 28.000,00 para o publico de locatérios serdo revertidos em
6.941 aluguéis. Assim, totalizando 18.218 clientes.

O cenério financeiro provavel considerou 6.941 aluguéis e foi explicado no

capitulo 7.

Tabela 27 - Cenario realista

ANO 1 - PUBLICIDADE DESTINADA A LOCADORES (ANUNCIOS)

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
Distribuigao do budget 2% 3% 4% 6% 5% T % 10% 12% 13% 14% 15% 100%
liquido RS 840,00 | R§ 1.260,00 | R$ 1.680,00 | R$ 2.520,00 | R$ 2.100,00 | R$ 2.940,00 [ R$ 3.780,00 | R$ 4.200,00 | R$ 5.040,00 | R§ 5.460,00 | R$ 5880,00 | R$ 6.300,00 | R$ 42.000,00
Impressbes atingidas {153 por real) 128.520 192.780 257.040 385.560 321.300 449.820 578.340 642,600 771.120 835380 899.640 963.900 6.426.000
Conversao para clique 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1.0% 1,0% 1,0% 1.0%
Landing Page 1285 1928 2570 3856 3213 4498 5783 6426 Ak 8354 8996 9639 64,260
Conversao para andncio 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Pessoas que anunciardo 193 289 386 578 482 675 868 964 1157 1253 1349 144€| 9.639
Taxa de reuso - 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% Zﬂ%l
Anunciaréo novamenteno més - 39 58 7 116 96 135 174 193 231 251 270| 11.278
ANO 1 - PUBLICIDADE DESTINADA A LOCATARIOS (ALUGUEIS)
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dezr Total
1% % i3 6% i) % 1% i) 6% ™ 9% 1% 100%
Investimento liquido RS 3.080,00 | R$ 2520,00 | R$ 1.960,00 | RS 1.680,00 | RS 1.960,00 | R$ 2.520,00 | RS 3.080,00 | RS 1.960,00 | R$ 1.680,00 | RS 1.960,00 | RS 2520,00 | R$ 3.080,00 | R$ 28.000,00
Impressaes atingidas (153 por real) 471240 385.560 299.880 257.040 299.880 385.560 471.240 299.880 257.040 299.880 385.560 471.240 4.284.000
Converséo para clique 1.0 1,0 1,0% 1.0 1,0 1,0% 1.0 1,0 1,0 1.0% 1,0 1,0
Landing Page 471 385 2999 2571 299 3856 471 299 2571 2999 385 471 42.840
‘Conversao para aluguel 15 15 15% 15 15 15% 15 15 15/ 15% 15 15/
Pessoas que alugarao 70 57 450 38 451 578 70 451 38 450 57 70 6426
Taxa de reuso - 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9%
Alugarao novamente no més - 64 52 40 35 40 52 64 40 35 40 52 6.941

Fonte: Elaborada pelos autores

8.1.3 Cenéario otimista

A partir das projecOes realizadas, foi considerado que a publicacdo do
Facebook atingiria a quantidade maximo de 440.000 pessoas com o investimento de
R$ 2.000,00. Assim, 220 pessoas serao atingidas por real investido.

Conforme tabela 28, ao investir R$ 42.000,00 no publico de locadores,
considerando a quantidade de reuso no ano, o total de anuncios revertidos sera
16.216. Ao investir R$ 28.000,00 para o publico de locatarios serdo revertidos em
9.980 aluguéis. Assim, totalizando 26.196 clientes.

O cenario financeiro otimista considerara 9.980 aluguéis no primeiro ano. O
VPL sera de R$ 4.480.274,09 e a TIR sera 93%. O payback sera no segundo ano. O

negocio sera atrativo, visto que a chance de retorno é proxima de 100%.
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Tabela 28 - Cenéario otimista

[ ANO 1 - PUBLICIDADE DESTINADA A LOCADORES (AHUNCIOS)

un Jul Ago Set Out Nov Dez Total

% 10% 12% 13% 14% 15% 100%

Jan Fev Mar Abr Mai J
Distribuigdo do budget 2% 3% 4% 6% 5%
Investimento liguido R$ 840,00 | R$ 1.260,00 | R$ 1.680,00 | R$ 2.520,00 | R$ 2.100,00 | R$ 2.940,00 | R$ 2.780,00 | R$ 4.200,00 | R$ 5.040,00 | R$ 5.480,00 | R$ 5.880,00 | R$ £6.300,00 | R$ 42.000,00
Impressdes atingidas (220 por real) 184.800 277.200 369.600 554.400 462.000 646.800 831.600 924.000 1.108 800 1.201.200 1293600 1.386.000 9.240.000

‘Conversdo para clique 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0%

1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0%

Landing Page 1848 2772 3696 5544/ 4620 6468 8316 9240 11088 12012 12936 13860 92400
‘Converséo para anuncio 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Pessoas que anunciarao 277 416 554/ 832 693 970 1247 1386 1663 1802 1940 2079 13.860
Taxa de reuso - 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Anunciarao novamenteno més - Eﬂ 83 m 166 139 194 249 27# 333 360 388 16.216
ANO 1 - PUBLICIDADE DESTINADA A LOCATARIOS (ALUGUEIS)
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

11% 9% T 6% T 1% Th 6% Th 9% 1% 100%
Investimento liguido R$ 3.080,00 | R$ 2.520,00 | R$ 1.960,00 | R$ 1.680,00 | R$ 1.960,00 | R$ 2.520,00 | R$ 3.080,00 | R$ 1.960,00 | RS 1.680,00 | R$ 1.960,00 | R$ 2.520,00 | RS 3.080,00 | R$ 28.000,00
Impressdes atingidas (220 por real) 677.600 554.400 431.200 369.600 431.200 554 400 677.600 431.200 369.600 431.200 554.400 677.600 6.160.000
‘Conversdo para clique 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0%
Landing Page 6776 5544 4312 3696 4312 5544 G776 4312 3696 4312 5544 G776 61.600
‘Conversdo para aluguel 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Pessoas que alugario 1016 832 647 554 647 832 1016 647 554 647 832 1016 9240
Taxa de reuso - 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9%
Alugarao no més - 91 ?ﬂ 58 50 58 7ﬂ 91 58 50 58 75 9.930
Fonte: Elaborada pelos autores
L
8.2 Anédlise SWOT da empresa
A andlise SWOT da BMR foi realizada de acordo com os aspectos

desenvolvidos durante esse trabalho, conforme tabela 29.

Tabela 29 - Analise SWOT

Forcas

Nao apresentar concorrentes diretos.

Fraquezas

Limitagéo de atendimento.

Apresentar variedade de produtos.

Terceirizar tecnologia (software).

Flexibilidade de negociacdes.

Modelo de negocio desenhado.

Prover segurancga ao cliente.

Salario inferior & média do mercado.

Comparacéo de precos e produtos.

Utilizacdo de tecnologia personalizada.

Atendimento personalizado.

Oportunidades

Ameacas

Crescimento do setor do turismo.

Variacéo de oferta e demanda.

Pessoas gastam com viagens e buscam

mais experiéncias.

Novos entrantes (concorrentes diretos).

Economia colaborativa

Concorrente indiretos.

Parcerias.

Receita com novos anudncios.

Fonte: Elaborada pelos autores
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Forcas

N&o apresentar concorrentes diretos: o0 modelo de negdécio proposto pela
BMR é Unico no mercado e ndo apresenta concorrentes diretos.

Variedade de Produtos: o faturamento da BMR serd composto por 52 itens,
conforme apéndice O.

Flexibilidade de negociac¢des: o aplicativo funcionara como intermediario onde
locadores e locatarios acordarao pela melhor proposta para ambas as partes.

Prover seguranca aos usuarios: sera feito o monitoramento e protecdo dos
cadastros de clientes. Para cada transacdo realizada, sera feito um contrato de
caucao ou seguro para solucionar possiveis avarias, conforme anexos B e C.

Comparacdo de precos e produtos: os anuncios serdo diversificados por
estarem segmentados em categorias, sendo que O preco oscilara perante a
caracteristica do produto.

Tecnologia prépria: utilizagdo de um software personalizado, mediante um
contrato de exclusividade com o fornecedor para atender as operacdes da BMR,
conforme anexo A.

Atendimento personalizado: os atendentes do SAC estardo devidamente
treinados para tirar duvidas e solucionar problemas de acordo com a necessidade de

cada cliente.

Fraquezas

Limitacdo de atendimento: no primeiro ano, a BMR contara com dois analistas
de SAC, que atenderdao em horario comercial.

Terceirizar tecnologia (software): toda a gestado do software sera feita por uma
empresa terceira, tornando a BMR dependente do fornecedor.

Modelo de negdécio ndo usual: a economia colaborativa ainda estd em
desenvolvimento no Brasil.

Salario inferior a média de mercado: por se tratar de uma empresa de startup
gue necessita de investimentos pré-operacionais, 0s salarios nos anos inicias néo

sdo competitivos em relacéo ao restante do mercado.
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Oportunidades

Crescimento do setor de turismo: de acordo com a OMT, os Millennials
incorporaram as viagens como aspecto fundamental de suas vidas.

Mudanca de perfil do consumidor: potenciais clientes buscam experiéncias ao
invés de produtos.

Economia colaborativa: disseminacédo do pensamento colaborativo no Brasil e
no mundo.

Parcerias: publicidade em redes sociais.

Receita com novos anuncios: utilizar a estratégia de patrocinar andncios.

Ameacas

Variagéo de oferta e demanda: flutuagdes e tendéncias de mercado.

Novos entrantes: mercado atrativo, sem concorrentes diretos e com poucas
barreiras a entrada.

Concorrentes indiretos: lojas fisicas de aluguel, sites de compras e lojas
fisicas de compras.

Planos de acéo

Como relatado na politica do controle de qualidade da empresa no capitulo 4
desse trabalho, a BMR seguirA os padrbes de qualidade e auditoria interna
estipulados pela 1ISO 9001.

A partir disso, planos de acédo foram desenvolvidos para abordar riscos e
oportunidades, assegurando que o sistema de gestdo da qualidade alcance os
resultados pretendidos pelos stakeholders, reduzindo efeitos indesejaveis e
alcancando a melhoria continua.

Na tentativa de reduzir ou eliminar fontes de risco, a BMR se antecipou e
desenvolveu planos de agdo para a analise dos ambientes interno e externo

realizada e descritas na analise SWOT, conforme tabelas 30, 31 e 32.



100

Tabela 30 - Plano de acao para oportunidades

Oportunidade

Crescimento do setor de
turismo

Plano de agéo

A. Parcerias com sites de viagens e

Responsavel

agéncias de turismo. *Sécio  diretor e
Pessoas gastam mais | B. Receita com novos andncios - analista de
com viagens Possibilidade de patrocinar marketin
anuncios para que aparecam 9
. . rimeir mai
Economia colaborativa | PIMEITo que os demais
Fonte: Elaborada pelos autores
Tabela 31 - Plano de acao para fraquezas
Fraqueza Plano de acéo Responsavel
. Aumento  do uadro de
Limitacao de 9

atendimento

funcionarios de SAC a partir do
segundo ano.

*Sdcio diretor

Criacdo de contratos de
Terceirizar  tecnologia | exclusividade a partir de cada | ,o. . .
R : Sacio diretor
(software) atualizacdo requerida pelo
software
. .| Utllizacdo de canais de
Modelo de negocio S = . .
. comunicacéo, redes sociais, | Analista de marketing
desconhecido ) A
sites e anuncios.
Salario inferior ao Previsdo de aumento dos . . .
L . Analista financeiro
mercado salarios para o quinto ano.

Fonte: Elaborada pelos autores

Tabela 32 - Plano de acdo para ameacas

Ameaca

Variacdo de oferta e

demanda

Plano de acao
A. Descontos pontuais
para reverter  efeitos

sazonais do mercado.
B. Expandir a area de
atuacdo da BMR para

outros paises.

Responsavel

Analista de marketing e

socio diretor
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(Continuagéao)

Ameagca

Novos entrantes

Plano de acéo

Para combater novos
entrantes o objetivo sera
se tornar uma marca top
of mind. Utilizando como
estratégia

uma gestdo

eficiente para que o cliente

perceba o valor criado
pela empresa e,
consequentemente, se
fidelize a ela.

Responsavel

Analista de marketing

Concorrentes indiretos

Focar nos beneficios que

o servico da BMR se

diferencia dos
concorrentes indiretos
como comodidade,
praticidade, garantia e

servico personalizado.

Analista de marketing

Fonte: Elaborada pelos autores

8.3 Anélise do valor vitalicio do cliente

O valor vitalicio do cliente foi definido de acordo com a quantidade de clientes

ativos no aplicativo, o faturamento e o custo anual para a empresa operar. A

inclusdo da taxa de desconto e a taxa de retencdo dos clientes foram fatores

importantes para que a empresa pudesse atingir um bom indice de VVC.




Tabela 33 - Valor vitalicio do cliente
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Ano 1 2 3 4 5 Total
Entradas Clientes 6.941 14 507 30.319 B83.367 132.436 247 570
Taxa de retencdo 9% 20% 20% 20% 20% 20%
Walor médio por cliente RS 42 27 R§ 33,27 R$ 33,27 R$ 33,27 R$ 33,27 R% 33,53
Entrada total R$ 293.406,25 | R$ 482.709,76 | R$ 1.008.863,39 | R$ 2.108.524,48 | R$ 4.406.816,17 | R$ 8.300.320,04
Custos % custos 124% 84% 70% 55% 37% 51%
Total de custos R$ 362.715,36 | R$ 403.150,41 | R$ 705.050,50 | R$ 1.163.905,26 | R$ 1.630.829,587 | R$ 4.265.651,70
Utilidades Utilidade bruta R$ 362.715,36 | R$ 403.150,41 | R$ 705.050,80 | R$ 1.163.905,26 | R$ 1.630.820,587 | R$ 4.265.651,70
Taxa de desconto 120% 120% 120% 120% 120% 120%
VPN R$ 302.262,80 | R$ 335.95668 | R$587.54233 | R$969.921,05 |R$ 1.359.024,90 | R$ 3.554.709,75
Acumulada R$ 664.978,16 | R$ 739.109,09 | R$ 1.292.593,13 | R$ 2.133.826,31 | R$ 2.989.854,77 | R$ 7.820.361,46
VVC por cliente 96 51 43 4 23 246

Fonte: Elaborada pelos autores

8.4 Considerac0Oes finais sobre o negécio

O conceito de economia colaborativa estda em desenvolvimento no Brasil.
Apesar disso, nos ultimos anos, 0 crescimento de empresas que atuam com esse
conceito é expressivo. Paralelamente, as evidentes preocupac¢des com 0 meio
ambiente e o atual modelo de produgdo e consumo proporcionam um cenario
favoravel para modelos de negdcio que prezam pela sustentabilidade em unido a
tecnologia.

Na pesquisa primaria, realizada para identificar a viabilidade do negécio, 77,8%
dos respondentes afirmaram que utilizariam a plataforma proposta pela BMR para
disponibilizar os itens, aluga-los ou ambos. Além disso, a partir da analise de
ambiente realizada no contexto em que a empresa sera inserida, foram identificadas
mais forcas e oportunidades do que ameacas e fraquezas.

O fato de nédo existir concorréncia direta, uma vez que ndo ha um modelo de
negocios similar no mercado, torna a BMR, na perspectiva estratégica, viavel. Na
perspectiva operacional, o fluxo de atividades, capacidade de atendimento, controle
de qualidade no servico prestado e os indicadores de chave de performance
viabilizarao as operagdes da BMR. Os investimentos em publicidade ser&o altos no
primeiro ano a fim de garantir que a demanda inicial seja suficiente para rodar o
negocio, tendo em vista que empresas de consumo colaborativo crescerem, em seu
maior nimero, de maneira organica.

Quanto ao capital humano, o quadro de colaboradores crescera de acordo com
0 aumento da demanda de clientes para atendé-los de forma sustentavel e eficiente.
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Os investimentos previstos com treinamento serdo essenciais para garantir o
atendimento de qualidade que sera o diferencial da BMR.

No ponto de vista financeiro, o investimento inicial da BMR é de R$
250.000,00, e, de acordo com o fluxo de caixa previsto, a TIR € de 42% com VPL de
R$ 1.473.288,18. A receita bruta do quinto ano é de R$ 4.406.816,17 com lucro
liquido de R$ 2.810.326,68, sendo que 0 payback serd no inicio do quarto ano. A
analise financeira mostra que os resultados sao favoraveis para tornar o negocio
viavel.

Por fim, os investimentos mais importantes devem ser na plataforma, marketing
e no capital humano da empresa. Esses trés fatores juntos proporcionardo um bom
atendimento ao cliente, criando valor percebido ao servi¢co prestado e aumentara a
receita ano a ano.

No apéndice V, encontra-se o link para acesso ao website criado como
protétipo da BMR.
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10 APENDICES

APENDICE A — Pesquisa de campo

Pesquisa de campo: app aluguel itens de
viagem

0i:)

@ Feminino
@ Masculing
@ Cutro

Quantas vezes voce viajou no ultimo ano, considerando finais de semana,
feriados e férias?

(320 respostas)

@ Até 3 vezes no ano
@ De 4 a9vezesnoano
@ Acima de 10 vezes no ano
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Qual é o tempo médio das viagens? (220 respostas)

@ Final de semana
@ At 1 semana
@ Até 2 semanas
@ Ate1més

@ Acima de 1 més

Com que frequéncia vocé costuma viajar para esses destinos?

B Frequentemente [ Asvezes [ Raramente [l Nunca
180

120

G0

Campa Centro historico Litaral MNeve

Voce geralmente compra ou aluga os itens necessarios quando vai viajar?

1320 respostas)

@ Frefiro comprar, pois viajo com
frequéncia.

@ Prefiro comprar, mas os itens ficam
0cCios0s emcasa.

@ Compro os itens pessoais, mas
alugo os bens mais caros no local de
destino.

@ Prefiro alugar, porque néo viajo com
frequéncia.

@ Prefiro alugar, porque € mais pratico.
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Voceé utilizaria uma plataforma colaborativa de aluguel de itens de viagem?

(320 respostas)

@ Sim, disponibilizaria os produtos
@ Sim, alugaria os produtos

@ Sim para ambos

@ Mo utilizaria

Qual segmento de produto vocé disponibilizaria para aluguel? (z7 respostas)

Eletrdnicos, ... 14 (37 ,8%)

12 (32,4%)

Roupas, por...
23(62,2%)

Artigos espo...

Acessorios a... 17 (45,9%)

Outros
18 20 22

Em ordem de importancia, sendo 1 mais relevante e 5 menos relevante,
classifique os itens abaixo que te motivariam a disponibilizar os produtos

Bl EE: PN e B
225

7.5

Seguranca Sustentabilidade - evitar

0.0
Garantia de recebimenta Politicas de entrega e Passibilidade de renda
devolugo extra excesso de consumo

do pagamento
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Sabendo que o anuncio de itens € gratuito e ilimitado, qual é o valor que voceé
considera vidvel para a plataforma online receber por cada negociacao?

(37 respostas)

@ De 15% a 20% do preco da
negociagdo

@ De 21% a 25% do preco da
negociacio

® De 25% a 30% do preco da
negociagdo

@ De 31% a 35% do preco da
negociagdo

@ De 35% a 40% do prego da
negociacio

Qual seria o local de preferéncia para realizar a entrega e a devolugéo do
produto?

(37 respostas)

@ Com a pessoa gue disponibiliza o
produta

@ Com a pessoa gue aluga o produto

@ Ponto de encontro combinado entre
as partes

@ Fonto de encontro fixo
dispaonibilizado pela empresa
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Qual segmento de produto vocé alugaria? 11+

42 (36,8%)

Eletrdnicos,...
A6 (49 1%)

Roupas, por...
Artigos espo... 86 (75 4%)

Acessoriosa.

Outros 4 (3 5%)
50 &0 70 a0

0 10 20 30 40

Em ordem de importancia, sendo 1 mais relevante e 6 menos relevante,
classifique os itens abaixo que te motivariam a alugar na plataforma online

N .2 3 EN4 EE: NG

Sustentabilidade - evitar
excesso de consumi

Reservar os produtos

Facilidade de pagamento via
cartio de crédito

Consulta de pregos Conveniéncia - encontrar tudo
0 gue eu preciso em um lugar
sb

Conservagao dos produtos
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Quanto voce estaria disposto a pagar por um produto de outra pessoa para
usar em determinado periodo acordado entre as partes?

(114 respostas)

@ Até 10% do valor do produto novo

@ De 11% a 20% do valor do produto
novo

© De 21% a 40% do valor do produto
novo

@ C= 41% a 60% do valor do produto
novo

Qual seria o local de preferéncia para realizar a entrega e a devolucao do
produto?

(114 respostas)

@ Com a pessoa que disponibiliza o
produto

@ Com a pessoa que aluga o produto

® Ponto de encontro combinado entre
as partes

@ Ponto de encontro fixo
disponibilizado pela empresa

Eletrdnicos, ...

Roupas, por... 41 (41.8%)

Artigos espo... 63 (64,3%)
Acessorios a... 52 (53,1%)

Outros
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Em ordem de importancia, sendo 1 mais relevante e 5 menos relevante,
classifique os itens abaixo que te motivariam a disponibilizar os produtos

o HE 1 N C 3 Ems4 WG
30
15
0
Garantia de recebimanto Paliticas de entraga & Possibilidade de renda Seguranca Sustentabilidade - evitar
do pagamento devolugéo extra excesso de consumo
] 3

Sabendo que o anuncio de itens € gratuito e ilimitado, qual € o valor que voceé
considera viavel para a plataforma online receber por cada negociacao?

(98 respostas)

@ De 15% a 20% do preco da
negociacio

@ De 21% a 25% do preco da
negociacao
De 26% a 30% do preco da
negociacao

@ De 31% a 35% do preco da
negociagao

@ De 36% a 40% do preco da
negociagao

Qual segmento de produto vocé alugaria? (98 respostas)

Eletrénicos, . 44 (44,9%)
Roupas, por...
Artigos espo... T0O(71,4%)

Acessorios a...
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Em ordem de importancia, sendo 1 mais relevante e 6 menos relevante,
classifique os itens abaixo que te motivariam a alugar na plataforma online

45 HH T EEZ DN EN4 EES EEG

0
Conservagio dos produtos Consulta de pregos Conveniéncia — encontrartude  Facilidade de pagamento via Possibilidade de reservar os Sustentabilidade — evitar
0 que preciso em um so lugar cartdo de crédito produtos excesso do consume

Quanto vocé estaria disposto a pagar por um produto de outra pessoa para
usar em determinado periodo acordado entre as partes?

(98 respostas)

@ Até 10% do valor do produto novo

@ De 11% a 20% do valor do produto
novo

® De 21% a 40% do valor do produto
novo

@ De 41% a 60% do valor do produto
novo

Qual seria o local de preferéncia para realizar a entrega e a devolucao do
produto?

(98 respostas)

@ Com a pessoa gue disponibiliza o
produto

@ Com a pessoa gue aluga o produto

@ Ponto de encontro combinado entre
as partes

@ Ponto de encontro fixo
disponibilizado pela empresa




Qual é a sua faixa etaria? (320respostas)

Qual é a sua renda mensal? (320 respostas)
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@ Até 18 anos.

@ C= 193 30anos.
@ De 31340 anos.
@ C= 413 560anos.
@ D= 51360anos.
@ A partir de 61 anos.

@ Até 1 salario minimo (até R$880,00)

@ C= 134 salarios minimos (de R
$880,01 a R§3.520,00)

® De 4 a 8 salarios minimos (de R
$3.520,01 a RE7.040,00)

@ C= 5312 salarios minimos (de R
$7.040,01 a R$10.560,00)

@ Acima de 12 salarios minimos (a
partir de R$10.560,01)



| parceiros chave
Lojas tradicionais de aluguel

Paypal

+ Adicionar postit

| estrutura de Custos
Publicidade e propaganda
Infraestrutura de T

+ Adicionar post-it

| Atividades Chave

Manutencio da plataforma site &

+ Adicionar postit

| Recursos Chave
Infraestrutura de IT
Sala comercial

+ Adicionar post-it

Sala comercial

APENDICE B — Business Model Canvas

| Proposta de Vaior | Relag3o com o Cliente | segmentos de Mercado

;
1

+ Adicionar post-it

| Canais k _. -

+ Adicionar post-it

:,, ) I Fontes de Renda

+ Adicionar post-it
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Legenda

- Consumidores
- Vendedores

B Empresa

-Consumidons e Vendedores
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APENDICE C - Curriculum Vitae — Camila Arissa Shibata

Camila Arissa Shibata

Rua Harmonia, 55 — Rudge Ramos — S&o Bernardo do Campo — SP 09735-190 | (11) 98642-7650 |

camila.arissa@gmail.com

Educacéo
BACHAREL EM ADMINISTRAGAO | 12/2016 | STRONG ESAGS - ESCOLA SUPERIOR DE ADMINISTRAGAO

E GESTAO
ENSINO MEDIO | 12/2011 | COLEGIO SINGULAR

Idiomas

Inglés — Leitura: intermediaria, Escrita: intermediaria, Conversacao: intermediaria.

Experiéncia
ASSISTENTE FINANCEIRA | VIRGINIA SURETY COMPANHIA DE SEGUROS DO BRASIL | 03/2015 - ATUAL
Responsavel pela gestdo das contas a pagar, andlise e envio de relatérios para a geréncia e suporte as areas

internas e externas a empresa.

ASSISTENTE DE ATENDIMENTO AO CLIENTE | THE WARRANTY GROUP | 04/2013 — 02/2015
Atendimento ao cliente (Receptivo) — Abertura de sinistros e de reclamacgdes

Atendimento ao cliente (Ativo) — Resolugéo de reclamacgdes
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APENDICE D — Curriculum Vitae — Enrico Scarpelli Bianchi

Enrico Scarpelli Bianchi

Rua Sao Félix, 107 — Vila Alpina — Santo André — SP 09090-270 | (11) 99961-4443 |

enrico_sbianchi@hotmail.com

Educacéo

BACHAREL EM ADMINISTRACAO | 12/2016 | STRONG ESAGS - ESCOLA SUPERIOR DE ADMINISTRAGCAO
E GESTAO

ENSINO MEDIO | 12/2012 | COLEGIO SINGULAR

Idiomas
Inglés — Leitura: avancada, Escrita: avancada, Conversacdo: avancada.

Italiano — Leitura: avancada, Escrita: avancada, Conversacao: avancgada.

Experiéncia
ESTAGIARIO | RHODIA SOLVAY GROUP | 08/2016 - ATUAL
Atualizacdo de mapeamento de processos. Gestao de documentos no sistema SAP. Suporte aos processos

baseado na norma ISO 9001.
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APENDICE E — Curriculum Vitae — Lais Martins Zutin

Lais Martins Zutin

Rua Almirante Protégenes, 453 — Jardim — Santo André — SP 09090-760 | (11) 99654-1513 |

laismzutin@gmail.com

Educacéo

BACHAREL EM ADMINISTRACAO | 12/2016 | STRONG ESAGS - ESCOLA SUPERIOR DE ADMINISTRAGAO
E GESTAO
ENSINO MEDIO | 12/2012 | COLEGIO LEONARDO DA VINCI

Idiomas
Inglés — Leitura: avancada, Escrita: avancada, Conversac¢do: avancada.
Francés — Leitura: avangada, Escrita: avangada, Conversacéo: intermediaria.

Espanhol — Leitura: avancada, Escrita: avancada, Conversacgédo: intermediéria.

Experiéncia
ANALISTA DE MARKETING | SUPPERO PROPAGANDA E MARKETING LTDA | 02/2015 — 10/2016

Atracgéo e retencdo de clientes e suporte pds compra.

ESTAGIARIA | SUPPERO PROPAGANDA E MARKETING LTDA | 01/2013 — 01/2015

Suporte ao cliente.
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APENDICE F — Curriculum Vitae — Rafael Augusto Lucio Nunes

Rafael Augusto Lucio Nunes

Rua Tomé de Souza, 60 — Centro — Séo Bernardo do Campo — SP 09710-240 | (11) 97479-8561 |

rafael.nunesO0@hotmail.com

Educacéo

BACHAREL EM ADMINISTRACAO | 12/2016 | STRONG ESAGS - ESCOLA SUPERIOR DE ADMINISTRAGAO
E GESTAO
ENSINO MEDIO | 12/2010 | COLEGIO RIO BRANCO

Idiomas

Inglés — Leitura: avancada, Escrita: avancada, Conversac¢do: avancada.

Experiéncia
ANALISTA DE PLANEJAMENTO DE VENDAS | GRUNDFOS | 03/2016 — ATUAL

Analise das vendas e resultados da empresa e desenvolvimento de novos negécios.
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APENDICE G — Curriculum Vitae — Vitéria Vancini Ferro

Vitoria Vancini Ferro

Rua Araguaia, 77 — Vila Curuca — Santo André — SP 09291-230 | (11) 97244-6589 | vitoria.ferro@hotmail.com

Educacéo

BACHAREL EM ADMINISTRACAO | 12/2016 | STRONG ESAGS - ESCOLA SUPERIOR DE ADMINISTRACAO
E GESTAO
ENSINO MEDIO | 12/2012 | COLEGIO ARBOS UNIDADE SANTO ANDRE

Idiomas

Inglés — Leitura: avangada, Escrita: avancada, Conversagéo: avancada.

Experiéncia
ESTAGIARIA | GENERL MOTORS DO BRASIL LTDA | 02/2016 — 12/2016

Planejamento logistico.

AUXILIAR ADMINISTRATIVO | STRONG CONSULTORIA EDUCACIONAL LTDA | 05/2014 — 01/2016

Planejamento, desenvolvimento e controle das atividades académicas.
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APENDICE H — Curriculum Vitae — Yasminn Brito Onca

Yasminn Brito Onca

Rua Roma, 80 — Osvaldo Cruz — Sao Caetano do Sul — SP 09571-220 | (11) 98216-7558 |

yasminnonca@gmail.com

Educacéo

BACHAREL EM ADMINISTRACAO | 12/2016 | STRONG ESAGS - ESCOLA SUPERIOR DE ADMINISTRAGCAO
E GESTAO

ENSINO MEDIO | 12/2010 | EME PROFESSORA ALCINA DANTAS FEIJAO

Idiomas
Inglés — Leitura: avancada, Escrita: intermediaria, Conversacao: intermediaria.

Espanhol — Leitura: basica, Escrita: basica, Conversacao: basica.

Experiéncia

ANALISTA JUNIOR | BAYER | 08/2014 — 10/2016

Suporte a vendas com contato direto a equipe comercial e ferramenta de insercdo de ordens. Uso de SAP e
outras ferramentas de IT. Compilar e organizar erros encaminhando para a equipe responsavel e fazendo follow
up a equipe comercial. Testes de aplicagdo de novos softwares a nivel de usuario. Key user em projetos —
realizar testes e compilar suas evidéncias, orientar outros key users e compreender o funcionamento da

aplicacdo. Evidenciar assuntos auditaveis para auditorias internas e externas.

ASSISTENTE ADMINISTRATIVO | PREFEITURA MUNICIPAL DE SAO CAETANO DO SUL | 01/2012 —
07/2014

Dar suporte administrativo ao superior. Elaboracéo e redagdo de documentos, relatérios, oficios, memorandos
entre outros. Realizar conferéncia e controle de documentos, célculos, tabelas, graficos e apresentagfes digitais.

Controlar estoque de material. Executar servi¢os de atendimento e orientacéo ao publico.



APENDICE | — Célculo discriminado de headcount anual por colaborador por 5 anos
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Reajuste Funcionario 1° Ano
Anual Quant. | Salario Unit. | Hora extra | Salario Anual VR VT Férias 13° FGTS FGTS F +13° Total
8% Analista de Relacionamento 2 R$ 1.320,00 | R$ 3.456,00 | R$ 31.680,00 | R$ 8.800,00 | R$ 2.420,00 [ R$ 43560 | RS 2.640,00| R$ 253440 | RS 246,05 | RS 52.212,05
8% Analista de RH 0 R$ 1.210,00 - RS - RS - |R$ - RS - RS - RS - R3 - RS -
3% Analista de Tl 1 R$ 1.320,00 - R$ 1584000 RS 440000|R3 242000 R§ 43560 | R 1.320,00| R5 1.267.20 | RS 14045 | R} 2582325
8% Analista de Marketing 0 R$ 1.210.00 - RS - R - | R$ - RS - RS - RS - | RS - R% -
8% Analista Financeiro 1 RS 1.210,00 - RS 14.520,00 | RS  4.400,00 | R$ 2.420.00| R§ 399,30 | R$ 1.210,00 | RS 1.161,60 | RS 12874 | RS 2423964
8% Assistente Financeiro 0 RS 1.050,00 RS - RS - |RS - RS - RS - RS - | RS - RS -
8% Coordenador de Relacionamento 0 R$ 2.650,00 - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS -
8% Estagiario 0 RS 800,00 - RS - RS - |RS - RS - RS - RS - RS - RS -
8% Sécio Diretor 1 R$ 1.500,00 - R$ 18.000,00 | RS 4.400,00 | R$ 2420,00 | R§ 495,00 | R$ 1.500,00 | RS 1.440,00 | R$ 159,60 | R§ 2841460
8% Socio Gerente 1 R$ 1.500,00 - R$ 1800000 RS 440000|R$ 242000| RS 49500| R 150000| RS 144000 | RS 15960 | R§ 28 414 60
Total 6| R$ 13.770,00 | R$ 3.456,00 | R$ 98.040,00 | R$ 26.400,00 | R$ 12.100,00 | R$ 2.260,50 | R$ 8.170,00 | R$ 7.843,20 | R$ 834,44 | R$ 159.104,14
Reajuste Funcionario Z* Ano
Anual Quant.| Salario Unit. [ Hora extra | Salario Anual VR VT Férias 13° FGTS FGTS F +13° Total
8% Analista de Relacionamento 4 RS 142560 (| RS 746496 | R$ 75.893,76 [ R$ 19.360,00 | RS 2.420,00| RS 47045|R$S 5.70240| RS 6.071,50| RS 493,83 | R$ 117.876,90
8% Analista de RH 1 RS 1.306,80 R$ 1568160 | R$ 4.84000| RS 2.420,00| RS 43124 RS 1.30680| RS 125453 | RS 139,04 | RS 26.073,22
8% Analista de TI 1 RS 1.42560 - R$ 17.107,20 | R$ 4.840,00 | RS 2.420,00| RS 47045| RS 142560 | RS 136858 | RS 151,68 | RS 27.783,51
8% Analista de Marketing 1 RS 1.306,80 - RS 1568160 (RS 484000| RS 242000 RS 43124 | RS 130680 | RS 125453 | RS 139,04 | RS 26.073,22
8% Analista Financeiro 1 RS 1.306,80 - RS 1568160 (RS 484000| RS 242000 RS 43124 | RS 130680 | RS 125453 | RS 139,04 | RS 26.073,22
8% Assistente Financeiro 1 RS 1.134,00 - RS 13.608,00 (RS 484000| RS 242000 RS 37422 | RS 1.13400| RS 108864 | RS 120,66 | RS 23.58552
8% Coordenador de Relacionamento 0 RS 2862,00 - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS -
8% Estagiario 0 RS 864,00 - RS - |RS - RS - RS - | RS - RS - RS . RS -
8% Socio Diretor 1 RS 1620,00 : RS 1944000 R$ 484000| RS 242000| RS 53460 | RS 162000 RS 155520| RS 17237 | R% 3058217
8% Sécio Gerente 1 R§ 1620,00 - RS 1944000 RS 484000|RS 242000| RS 53460 | R$ 162000| RS 155520 | R§ 17237 | R% 3058217
Total 11 | R$ 14.871,60 | R$ 7.464,96 | R$ 192.533,76 | R$ 53.240,00 | R$ 19.360,00 | R$ 3.678,05 | R$ 15.422,40 | R$ 15.402,70 | R$ 1.528,04 | R$ 308.629,90
Reajuste Funcionario 3 Ano
Anual Quant.| Salario Unit. | Hora extra | Salario Anual VR VT Férias 13° FGTS FGTS F +13° Total
8% Analista de Relacionamento 6 RS 1.53965| R$ 8.062,16 | RS 118.916,81 | RS 29.040,00 | R$ 2860,00 | R$ 508,08| RS 9.23789|RS 951335| R§ 779,68 | RS 178.917,96
8% Analista de RH 1 RS 141134 R$ 16.936,13| RS 4.840,00|R$ 286000 R 46574 | RS 141134| RS 135489 | RS 150,17 | RS 28.018,27
8% Analista de TI 1 RS 1.539,65 - RS 18.475,78 | R 4.840,00 | R$ 2.860,00| R$ 508,08| RS 1.539,65| R% 147806 | R 163,82 | RS 29.865,39
8% Analista de Marketing 1 RS 1.411,34 - R$ 16.936,13 | RS 4.840,00 | R$ 2.860,00 R$ 46574 | RS 141134| R§ 1.35489| R§ 150,17 | RS 28.018,27
8% Analista Financeiro 1 RS 141134 - R$ 16.936,13 | R§ 4.840,00|R$ 286000 R$ 46574 | RS 141134| RS 1.35489| RS 15017 | RS 28.018,27
8% Assistente Financeiro 1 RS 122472 - RS 1469664 | RS 4.840,00|R$ 286000 RE 40416|RS 122472| RS 1.17573|R§ 130,31 | RS 2533156
8% Coordenador de Relacionamento| 1 RS 3.090,96 - RS 37.09152| R§ 4.840,00|R$ 2.860,00| R$1.020,02| RS 3.090,96| RS 2967,32| RS 328,88 | RS 52.198,70
8% Estagiario 1 R$ 933,12 - R$ 1119744 |R$ 4.840,00 | R$ 286000 R$ 30793| R$ 933,12 RS 2013849
8% Sécio Diretor 1 RS 1.74960 - R 2099520|R$ 484000| RS 286000| R§ 57737|R% 174960 | R% 167962| R$ 186,16 | RS 3288794
8% Socio Gerente 1 RS 1.749,60 - R$ 2099520|R$S 484000| R} 286000|R$ 577,37 | RS 1.74960|R§ 167962| RS 186,16 | RS 3288794
Total 15 | R$ 16.061,33 | R$ 8.062,16 | R$ 293.176,97 | R$ 72.600,00 | R$ 28.600,00 | R$ 5.300,24 | R$ 23.759,57 | R$ 22.558,36 | R$ 2.225,50 | R$ 456.282,80




Reajuste Funcionario 4° Ano
Anual Quant.| Salario Unit. | Hora extra | Salario Anual VR VT Férias 13° FGTS FGTS F +13° Total

3% Analista de Relacic to 9 R 166282| RS 870713 | RS 18829167 | RS 4752000| RS 286000| R$ 548 73| R$ 1496538 | RS 1506333 | RS 124113 | R§ 279 197,37
8% Analista de RH 1 RS 152425 RS 18.29102| RS 528000|R$ 286000 RS 503,00 R$ 152425|R$ 146328 | RS 162,18 | RS 30.083,73
8% Analista de TI 1 R$ 1.662,82 - RS 1995384 | RS 528000|R$ 286000| RS 54873| RS 166282|R$S 159631 R§ 176,92 RS 3207362
8% Analista de Marketing 1 RS 152425 - RS 18.291,02| RS 5280,00 | RS 286000 | R$ 50300 RS 152425 | R$ 146328 | RS 162,18 | RS 30.083,73
8% Analista Financeiro 1 RS 1.524,25 - RS 18.291,02| RS 5.280,00| RS 2.860,00| R$ 503,00 R$ 152425|R$ 146328 RS 162,13 | R$ 30.083,73
8% Assistente Financeiro 1 RS 132270 - RS 1587237| RS 528000|R$ 286000| R% 43649 R$ 132270|(R$ 126979| RS 14074 | RS 2718208
8% Coordenador de Relacionamento| 1 RS 3.338,24 - RS 4005884 | RS 528000|R$ 2860,00| R$1.101.62| RS 333824 |R$ 320471|R$ 35519 |R$ 56.198,59
8% Estagiario 2 R$ 1.007,77 - R$ 2418647 | R$ 10.560,00 | RS 2.860,00| R$ 33256 | R$ 201554 R$ 39.954 57
8% Sécio Diretor 1 R$ 1.889.57 - RS 2267482| RS 528000 | RS 2.860.00| RS 623.56|R$ 1.88957 |R$ 1.81399| RS 201,05 | R§ 3534298
8% Sécio Gerente 1 RS 1.889,57 - RS 22674,82| RS 528000 RS 2.860,00| R$ 623,56| R$ 188957 |R$ 1.81399[ RS 201,05| RS 3534298

Total 19 | R$ 17.346,23 | R$ 8.707,13 | R$ 388.585,88 | R$ 100.320,00 | R$ 28.600,00 | R$ 5.724,26 | RS 31.656,56 | R$ 29.151,95| R$ 2.802,62 | R$ 595.548,40

Reajuste Funcionario 3 Ano
Anual Quant.| Salario Unit. | Hora extra | Salario Anual VR VT Férias 13° FGTS FGTS F + 13° Total

8% Analista de Relacic to 13 |R$ 1.79585| RS 9403,70 | R 289.555,59 | R$ 57.200,00 | RS 3.300,00 | R$ 592,63 | R$ 2334599 | R 23.164,45 | RS 1.915,09 | RS 408477 44
8% Analista de RH 1 R$ 1.646,19 RS 19.7564.30 | RS 440000 | RS 3.300,00| RS 54324 |RS 164619 | RS 158034 | R} 17515 | R$ 31.399,23
8% Analista de TI 1 R$ 1.795.85 - RS 21.550.15| RS 4.400.00 | RS 3.300,00| RS 59263 | RS 1.79585|R$S 1.72401 (R 191.08 | R$ 33.553,71
8% Analista de Marketing 1 RS 1.646,19 - RS 19.754.30| RS 4.400,00 | RS 3.300,00 RS 54324|R$ 164619 |R$ 158034 | RS 175.15|R$ 31.399,23
8% Analista Financeiro 1 RS  1.646,19 - RS 19.754,30 | RS 4.400,00 | RS 3.300,00 | RY 54324|R$ 164619 |R$ 158034 | RS 17515|R$ 31.399,23
8% Assistente Financeiro 1 RS 1.42851 - RS 17.14216| R$ 4.400,00 | RS 3.300,00 RS 47141|R$ 142851|R$ 137137 |R$ 151,99 | RS 28.26545
8% Coordenador de Relacionamento 1 R$ 360530 - R§ 4326355| R 440000|R$ 330000| R$118975| RS 360530| RS 346108| R§ 383,60 | R$ 5960328
8% Estagiario 2 R$ 1.088.39 - R 2612139| RS 8.80000|R$ 330000|R$ 35917|R§ 2176,78 R$ 40.757,34
8% Socio Diretor 1 R$ 2.040,73 - RS 24.488.80| RS 440000 RS 3.30000| R$ 67344 |R$ 2040.73|R$ 195910 | R$ 21713 | RS 37.079.21
8% Socio Gerente 1 R 2.040,73 - RS 24.488.80| RS 440000 RS 3.30000 RS 67344 |R$ 2040,73|R$5 195910 RS 21713|R$ 37.079.21

Total 23 | R§ 18.733,93 | R$ 9.403,70 | R$ 505.873,33 | R$ 101.200,00 | R$ 33.000,00 | R$ 6.182,20 | R$ 41.372,47 | R$ 38.380,16 | R$ 3.601,50 | R$ 739.013,35
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APENDICE J — Headcount total considerando custos com treinamento e ginastica

laboral
Custo 1% Ano 2° Ano 3% Ano 4° Ano 5% Ano
Total Total Total Total Total
Headcount | R$ 159104, 14 | R$ 30862990 | R$ 456.282,80 | R$ 595548 40 | R$ 739.013,35
Treinamento | R¥ 480000 R$ 890000 | R$ 1260000  R$ 16.300,00 | R$ 20.300,00
Laboral R$ 240000 | R$ 240000 |R$ 480000 |R$ 480000 R$ 480000
Total R$ 166.304,14 | R$ 319.929,90 | R$ 473.682,80 R$ 616.648,40 | R$ 764.113,35




APENDICE K — Racional de calculo curva salarial BMR

1° Ano 2° Ano
Qnt| Headcount  Treinamento Laboral Total Qnt Headcount | Treinamento Laboral Total
Analista de Relacionamento 2 |R% 5221205 R$ 200000 R$% 80000 RS 5501205 4 RS 11787690 RS 400000 RS 87273 RS$ 122.74962
|Analista de RH 0 | R$ - | RS - |R§ - |R§ - |1 R$ 2607322 R$ 70000 R 21818 RS 26.99140
|Analista de Tl 1 |R$ 2582325 |RE 70000 | RE 40000 R$ 2692326 1 RS 2778351 RS 70000 RS 21818 RS 28.701,69
|Analista de Marketing 0 | RS - |R§ - |R% - | R§ - |1 R$ 2607322 R% 70000 | RS 21818 RS 26.99140
|Analista Financeiro 1 |R$ 2423964 |RE 70000 | RE 40000 R$ 2533964 | 1 RS 2607322 RE 70000 RS 21818 RS 26.991,40
Assistente Financeiro 0 | R% - R% - R$ - RS - 1 RS 2358552 RS 70000 R 21818 | R§ 24.503,70
Coordenador de Relacionamento| 0 | R% - R% - RS - R$ - 0 RS - RS - RS - RS -
Estagiario 0 | RS - |R§ - | R§ - RS - 0 RS - |R$ - |R$ - |R$ -
Sacio Diretor 1 |R$ 2841460 R$ 70000 R$ 40000 RS 2951460 | 1 RS 3058217 |R§ 70000 RS 21818 RS 31.500,35
| Sacio Gerente 1 |R$ 2841460 RS 700,00 R$ 40000 R$ 2961460 1 RS 3058217 RS 70000 RS 21818 R$ 31.500,36
| Total 6 | R$ 159.104,14 RS 4.800,00 RS 2.400,00 RS 166.304,14 11 RS 308.629,90 RS 8.900,00 | R$ 2.400,00 | RS 319.929,90
. ) 3° Ano | ) 4° Ano
|@nt| Headcount | Treinamento | Laboral Total @Qnt  Headcount | Treinamento  Laboral | Total
Analista de Relacionamento 6 R$ 17891796 RS 600000 R$ 192000 | R$ 186.837,96 O RS 27919737 | R$ 000000 RS 227368 R$ 290.471,06
'Analista de RH 1 R$ 2801827 RE 70000 R$ 32000 R$ 29.03827 1 RS 3008373 RS 70000 RS 25263 R$ 31.036,37
'Analista de Tl 1 | RE 2986539 RS 70000 | R$ 32000 R$ 3088538 1 RS 3207862  R$ 70000 RS 25263 R$ 33.031,26
Analista de Marketing 1 |R$ 2801827 RS 70000 R% 32000 R$ 29.03827 1 RS 23008373 RS% 70000 RS 25263 R$ 31.036,37
|Analista Financeiro | 1 |R$ 2801827 RS 70000 |R$ 32000 R$ 2003827 1 RS 3008373 | RS 70000 RS 25263 R$ 31.036,37
|Assistente Financeiro | 1 |R§ 2533156 RS 70000 | R$ 32000 R$ 2636156 1 RS 2718208 R$ 70000 RS 25263 R$ 2813472
Coordenador de Relacionamento 1 | R$ 5219870 RS 100000 R$ 32000 R$ 6351870 1 RE 5619850 R% 100000 RS 25263 R$ 6745122
Estagiario 1 |R$ 2013849 RS 70000 RS 32000 R$ 2115849 2 RS 3995457 RS 140000 RS 50526 R$ 41.859.84
| Socio Diretor 1 |R$ 3288794 RS 70000 | R$ 32000 R$ 3390794 1 RS 3534298 RS 70000 RS 25263 R$ 36.29561
Socio Gerente 1 |R§ 3288794 RS 70000 RS 32000 R$ 3390794 1 RS 35342958 RS 70000 RS 25263 R$ 36.29561
Total 15 RS 456.282,80 RS 12.600,00 RS 4.800,00 RS 473.682,80 19 RS 595.548.40 | R$ 16.300.00 RS 4.800,00 RS 616.648,40
5° Ano
Qnt Headcount Treinamento Laboral Total

Analista de Relacionamento 13 | RS 40847744 | RS 1300000 | RS 271304 RS 42419049

Analista de RH 1 |R% 3139923 RS 70000 | RS 208,70 R$ 32.307,93

Analista de T 1 |R% 3355371 R% 700,00 | RS 20870 RS 34.46240

Analista de Marketing 1 R% 3130023 R% 70000 | RS 20870 R$ 32.307,93

Analista Financeiro 1 R% 3130023 R$ 70000 | RS 20870 R$ 32.307,93

Assistente Financeiro 1 R 2826545  R% 700,00 | RE 20870 RS 2917415

Coordenador de Relacionamento, 1 RS 5960328 RS 100000 | R% 20870 RS 60.811,98

Estagiario 2 R% 4075734 RS 140000 | RE 41739 R$ 4257473

Socio Diretor 1 |R% 3707921 | R% 70000 | RS 20870 R$ 3798791

Socio Gerente 1 |R$ 3707921 | R% 70000 | RS 20870 R$ 37.987.91

Total 23 RS 73901335 RS 2030000 RS$ 480000 RS 76411335
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APENDICE L — Infraestrutura pré-operacional
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INFRAESTRUTURA - PRE-OPERACIONAL

Produto Valor unitario Qtde Valor total
Notebook R$ 1.329,90 6 R$ 7.979,40
Telefone R$ 189,90 6 R$ 1.139,40
Impressora R$ 2.399,40 1 R$  2.399,40
Mesa colaboradores R$ 1.200,00 1 R$ 1.200,00
Mesa diretor R$ 279,00 1 R$ 279,00
Mesa reuniao R$ 1.500,00 1 R$ 1.500,00
Cadeira diretor R$ 400,00 1 R$ 400,00
Cadeiras R$ 313,49 11 R$ 3.448,39
Balcdo cozinha R$ 149,90 1 R$ 149,90
Geladeira R$ 791,99 1 R$ 791,99
Micro-ondas R$ 284,00 1 R$ 284,00
Bancada R$ 302,00 1 R$ 302,00
Banquetas altas R$ 49,80 3 R$ 149,40
Poltronas (area de descanso) R$ 287,04 3 R$ 861,12
Mesa de centro R$ 132,18 1 R$ 132,18
Banheiro R$ 400,00 1 R$ 400,00
Armario escritério R$ 500,00 1 R$ 500,00
Parede de vidro (115,73 por m?) R$ 115,73 20,8 R$ 2.407,18

TOTAL

24.323,36




APENDICE M — Tabelas de custos e despesas
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Custos

\ Mensal/Anol \

Mensal/A partir do Ano 3

Aluguel + Condominio + IPTU | R$ 1.62500 = R$ 2.515,00
Despesas administrativas (mensal)
Servico de limpeza R$ 900,00 R$ 990,00
Agua R$ 200,00 R$ 210,00
Energia R$ 300,00 R$ 315,00
Telefonia e Internet R$ 320,00 R$ 336,00
Material de Escritério R$ 50,00 | R$ 55,00
Total R$ 1.770,00 R$ 1.906,00
Despesas administrativas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Servico de limpeza R$ 10.800,00) R$ 10.800,00| R$ 11.880,00 R$  11.880,00| R$  11.880,00
Agua R$ 240000/ RS 240000/ R$ 252000 RS 2.520,00| RS 2.520,00
Energia R$ 3.600,00/ R$  3.600,00| R$  3.780,00 RS 3.780,00| RS 3.780,00
Telefonia e Internet R$  3.840,00| RS  3.840,00| R$  4.032,00 RS 4.032,00| R$ 4.032,00
Material de Escritdrio RS 600,00, R$ 600,00, RS 660,00 RS 660,00, R$ 660,00
Total RS 21.240,00| RS 21.240,00| R$ 22.872,00) RS  22.872,00| R$  22.872,00
Custos Varidveis | Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Impostos R$ 19.188,77| R$ 37.168,65| RS 98.666,84| RS 279.379,49| R$ 74254852
|OF R$ 568269 R$ 11.876,82| R$ 24.82256| RS  51.879,15| R$  108.427.41
Taxa TED - locadores| R$  12.240,00] R$  12.240,00) R$ 12.240,00, R$  12.240,00) R$  12.240,00
TOTAL R$ 1.440.840,90




APENDICE N — Célculo da depreciacio
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ATIVOS DEPRECIADOS

Descricao do . Taxa .
.9 Valor unitario Qtde Valor total Depreciagao
Ativo a.a.
RS RS RS
Impressora 1 10%
P 2.399,40 2.399,40 239,94
RS RS
Moéveis 10%
3.599,92 359,99
RS RS
Eletrodomésticos 10%
1.075,99 107,60
Depreciagdo total (5 anos) RS
707,53
RS
Deprecia¢do anual
preciag 141,51
- RS
Depreciagdo mensal em todos os anos
11,79
|ano 1 2 3 4 L]
|Novos colaboradores & 5 | 4 4 | ) 4
|Especificagdo Qtde  Prego | Total  Qtde  Prego | Total = Qtde Prego | Total  Qtde  Prego = Total | Qtde | Prego | Total
|Notebook 6/ RS 1.329,90 | RS 7.979.40 | 5 RS 1.329,90 | RS 6.649,50 | 4/ RS 1.329,90 1 RS 5.319.60 | 4| RS 1.329,90 | RS 5.319,60 4 RS 1.329,90 | RS 5.319,60
[Telefone 6/ RS 189,90 | RS 1.139.40 | S/ RS 189,90 | RS 949,50 | 4/ RS 189,90 | RS 759,60 | 4l RS 189,90 | RS 759,60 | 4/ RS 189,90 | RS 759,60
|Cadeiras 11/ RS 313,49 | RS 3.448,39 | S RS 313,49 | RS 1.567,45 | 4 RS 31349 | RS 1.253,96 | al RS 31349 | RS 1.253,96 | 4 RS 313.49 | RS 1.253,96
|Mesa 1] RS 1.200,00 | RS 1.200,00 | 1 RS 1.200,00 | RS 1.200,00 | 1 RS 1.200,00 | RS 1.200,00 | 1‘ RS 1.200,00 | RS 1.200,00 [ 1. RS 1.200,00 I RS 1';09_@3
b"'Otll de atives no ane | | RS 10.366,45 i RS 8.533,16 | T RS 8.533,16 I I R$ B.533,16
|Total que deprecia 10% | RS 5.787,79 | | RS 3.716,95 | RS 3.213,56 | RS 3.213.56 | RS 3.213.56
|Total que deprecia 20% | RS 7.979,40 | RS 6.649,50 | RS 5.319,60 | "RS $.319.60 | (RS 5.319.60
|Depreciagio ac ano RS 217466 | R$ 1.701,60 | RS 1.385,28 RS 138528 RS 138528
|Depreciagio mensal |RS 181,22 : - : s | I-
|Depreciagio mensal total RS 19301 - - | [ 1 :
Depreciagio anual total RS 2.316,17 RS 4.159,27 RS 5.686,05 RS 7.212,83 1 RS 8.739.61
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APENDICE O — Base de dados

Categoria Subcateg ‘-l Produtos Prego 1 Prego 2 Prego 3 Prego 4 Preco 5 | Valor médio| Aluguel didrio | Ticket Médio
ESPORTE | KitEzcalads 300 400 591 3% 0S| NS 21545
799 1m0 8.8 350,00 ®I52 BE
13,00 24 %50 572
. fgi" 83165 857,23 1809,92 328380 133? wem
‘ e
CariNd 00 T — %78 Ey
sk 2B 9, 500,00 1947,00 63315 5113
2] 30,00 300000 117330 9355 |
Foupas irpecmesve 7990 W 840
VESTUARIO k) 4300 42445 3%
181700 294100 3500.00 573000 35200 |
401000 6.953.00 8050,00 6373567 sN37
Prancha inflavel [stand up) 363300 B 643300 750000 58%,00 47163
ESPORTE |Casgue 24000 ae000] 570000 768000 509750 0780
Bocte inflavel motonzado 179300 573300 826500 523433 42355 |
Kit de merguih (snackel, respirador 15,49 HE 30.00 38546 a8 BI4
PRAIA Nadsdera HIW0 303 3 693,60 BB 2521
Tenda 3m 539 2 1%9.93 5.5 57.22 |
ITENS  [Cadeira m30 %39 4573 24301 8L
Cooler HIF3 A vl 6795 3280 XH24
Gusrda ol Lk ] e MO0 939,90 INH 2720 |
Coryurto de mergdho T30 23300 4300 493,00 530,00 _B1%H 2%
VESTUARIO [Coiete ds mergidho 2000 | 30 303750 ar.
Prancha de snowboard 127300 00,00 172500 150133 201
Par ds esqa 1400 54,00 153200 w255 |
ESPORTE | Capacete 27453 63130 45232 3523
Bt de golo 106500 165400 1979.00 2.300,00 174950
NEVE Patins de gelo 172000 206000 256000 2mx %307
Casac0 de neve [irpermedvel] 30m 520,00 603,55 0755 B3
VESTUARIO |Ects de neve 00 ££0,00 45500 .40
Lusvas de neve 2000 H200 20 2200 |
_gddoh 74390 19997 2%; 5 %‘m 1272450 & 8?;.&5 3’3?3%__‘
URBANG ESPORTE (o wlongbond 9% 79,90 o 40657 053
Sackhine W39 24350 54350 268,42 2307 |
Jet i ZE0m | 30000 000, 3450000 2760,00
?‘"’Eﬂ e 3‘%& sl s.riel  RIN0[ HI0OL 6072300 0;?13‘;.
{l - A s -
ALTOCUSTO | ESPORTE e compaots 000 %0000 87200
Skate elétnco 305300 405300 3553,00 28472 |
Urban Paover 405300 466200 543100 473067 379,45 |
BAGAGENS jbochits go wilhy 33100 4%00 582,00 73500 535,00 4288
Mochuly imparmedvel w0 300,00 U5 17,20
hala de viagem 90 SH90 733,00 292400 14570 9166 |
GPS 51900 108900 224900 7.959.00 2964,00 ze
ELETRONICOS GePro 195000 | 229900 256300 27800 279125 11,30 |
Chrrwra peofistionad 224800 39700 5 680,00 929390 13 633,00 697938 55835
i e L ——1 % 5
da Vids >, X I,
ENTRETENIMENTO :% d % 5% s B3]
Detetive 0,00 ma 13100 0,
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APENDICE P — Receita bruta mensal

MES JAN FEY MAR ABR AGOD SET ouTt NOV DEZ Total
Crescimento 2% 3% 47 5% 107 2% 13% 147 15% 1007
Clientes 139 208 278 M7 694 833 902 972 1.041 6.941
Receita Bruta | R~ 586812 | R$ 8.802,19 | A% 173625 | R$ 14.670.31 | R$ 2934062 | R$ 35.2068.75 | R$ 3814281 | R$ 41.076.87 | R$ 4401094 | R$  293.406.25
6.547% R 38378 | R% 575,66 | A% 767.55 | R$ 959.44 | R$ 1.918.88 | A 230265 | R$ 243454 | R 2686.43 | R 287832 | R$ 19.188.77
Sazonalidade nx 9% 77 67 77 672 7% 9% 1=
Clientes 1596 1306 1015 870 1.015 870 1015 1306 1596 14.507
Receita Bruta | R$  53.098.07 | R$ 4344388 | R 3378968 | R$ 2896259 | R 3378968 | RY 28.962,59 | RY 33.789.68 | R$ 43.443.88 | R$ 53.090.07 | R$  482.709.76
7,70% R$ 400855 | RE 3.345,18 | R$ 260181 | R$ 223012 | R 260161 | R 223012 | R$ 260181 | R$ 33458 | R$ 4.08855 | A% 37.168.65
Clientes 3335 2729 2122 1813 2122 1819 2122 2.729 3335 30.319
Receita Bruta | RY  110.974.97 | R$ 9079770 | B 7062044 | R$  60.53180 | R 70.620.44 | R$ 60.531.80 | R$ 70.620.44 | R$ 90.797.70 | R$ 10.974.97 | R$ 1.008.863.39
9,78% R$ 1085335 | R$ 888002 | R 6.906,68 | R 5.920,01| R$ 6.906,68 | R$ 5.920,01| R$ 6.906,68 | R$ 8.880,02 | R$ 10.853.35 | R$ 98.666.84
Clientes 6.970 5.703 4.436 3.802 4.436 3.802 4.436 5.703 6.970 63.367
Receita Bruta | RY 23193769 | R$ 189.767.20 | A% 147.596,71 | R$ 12651147 | B3 147.596.71| R$ 12651.47 | BY 147.596.71| R$ 189.767.20 | R$ 23193769 | R$ 2.108.524.48
13.25% RE 3073174 | R$ 2514415 | A% 19.556,56 | R$ 16.762.77 | R$ 19.556.,56 | R$ 16.762.77 | R$ 19.556.56 | R$ 2614415 | R$ 3073174 | R$  279.379.49
Clientes 14.568 1919 9.271 7.946 9.271 7.946 9271 1919 14.568 132.436
Receita Bruta | B¢ 484.749.78 | R$ 396.613.45 | Rg 30847713 | R$  264.40897 | A3 308.477.13 | R$ 264.408.97 | R$ 30847713 | R$ 396.613.45 | R$ 48474978 | R$  4.406.816.17
16.85% R 8168034 | R$ 66.823,37 | R$ 5197840 | R$ 4455291 | R$ 5197840 | R$ 44.552.31 | R$ 5137840 | R$ 66.829.37 | R$ 8168034 | R$ 742 54852




APENDICE Q — DRE do primeiro ano discriminada por més
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JAN FEV MAR ABR MAI JUN JuL AGO SET out NOV DEZ Ano 1
ROB . RECEITA OPERACIONAL BRUTA 5.868,12  8.802,19  11.736,25 | 14.670,31| 17.604,37 | 20. 26.406,56  29.340,62 |  35.208,75 | 38.142,81  41.076,87 44.010,94 293.406,25
Impostos e Contribuigdes Incidentes sobre Vendas ANO 1
Aliquota - 6,54% 6,54%

|IRPJ (0%) 0% - - - - - - - - - -
IS8 2,79% |- 163,72 |- 24558 |- 327,44 |- 409,30 |- 491,16 |- 573,02 |- 736,74 |- 818,60 |- 98232 |- 106418 |- 114604 |- 1.227.91 |- 8.186,03
PIS 0,00% - - - - - - - - -

COFINS 1.91% |- 112,08 |- 166,12 |- 224 16 |- 280,20 |- 336.24 |- 39228 |- 504,37 |- 56041 |- 672,49 |- 728,53 |- T84 57 |- B40.61 |- 5.604.06
CSLL 1.84% |- 107.97 |- 161,96 |- 215,95 |- 269,93 |- 323,92 |- I |- 485,88 |- 539,87 |- 64784 |- 701.83 |- T55.81 |- 809.80 |- 5.398.67
ROL - RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA 5.484,35 8.226,52 10.968,70 13.710,87 16.453,05 19.195,22 24.679,57 27.4211,75 | 32.906,10 35.648,27 38.390,45 41.132,62 274.217,48

CUSTOS OPERACIONAIS
Mao de obra direta
Saldrio - 845800 - 845800 |- 845800 845800 |- 845800 [- 845800 - 845800 - 845800 |- 845800 |- B458.00[- 845800 |- 845800 - 10149600
Transporte - 100833 - 100833|- 100833 100833|- 100633 100833 100833 )- 100833]- 1.00833[ 100833)- 100833 | 1.008.33 |- 12.100.00
Alimentagdo - 220000 |- 220000 - 2.200.00|- 220000[- 2200.00[- 2200.00]| 220000)- 2.20000[- 220000(- 2.200,00]- 2.200,00 |- 2.200,00 |- 26.400,00
Férias 188,38 |- 186.38 |- 188.38 |- 188.38 |- 168.38 |- 188,38 |- 188,38 |- 188,38 |- 186.38 |- 188,38 |- 188,38 |- 188,38 |- 2.260,50
13° - 680,83 - 680,83 |- 630,83 |- 680,83 |- 680,83 |- 630,83 |- 680,83 |- 680,83 |- 680,83 |- 680,83 [- 680,83 |- 680,83 |- 8.170,00
FGTS sobre férias & 13° (8%) - 69,54 |- 69,54 |- 69,54 |- 69,54 |- 69,54 |- 69,54 |- 69,54 |- 63,54 |- 69,54 |- 69,54 |- 69,54 |- 69,54 |- 834,44
FGTS (8%) B 653 60 |- 653,60 |- E53.60 |- 653,60 |- 653,60 |- 65360 |- 653,60 |- 653 60 |- 653,60 |- 653,60 |- 653,60 |- 653,60 |- 7.843.20
Trei nto - 400,00 |- 400.00 |- 400.00 |- 400.00 |- 400.00 |- 400,00 |- 400,00 |- 400.00 |- 400,00 |- 400,00 |- 400,00 |- 400,00 |- 4.§00,00
Labaral 200,00 |- 200.00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200.00 |- 200,00 |- 2.400,00
CIPA - 66,33 |- 66,33 |- 66,33 |- 66,33 |- 66,33 |- 66,33 |- 66,33 |- 66,33 |- 66,33 |- 66,33 |- 66.33 |- 66.37 |- 796.00
Servigo bancario
Taxa TED (pagamento aos locadores) - 102000 - 1.020.00 |- 1.020.00 - 102000 [- 1.020.00 |-  1.020.00 |- 102000 - 102000[- 102000 1.020,00[- 1.020,00 |- 1.020,00 |- 12.240,00
LUCRO BRUTO - 9.460,66 - 6.71848 . 3.97631 |- 1.234,13 1.508,04 4.250,22 9.734,56 12.476,74 | 17.961,09 20. 23.44544 26.187.57 94.877.34
DESPESAS OPERACIONAIS

Marketing 7.700.00 - 630000 - 4.900.00)- 420000 490000 |- 6300.00] 7.700,00 |- 490000 |- 420000 (- 4.90000)- 6.300.00| 7.700.00 |- 70.000,00
Aluguel 162600 |- 162500 1.62600)- 162500 1.625.00 |- 1.62500 |- 1.62500 |- 162500 - 162500 (- 1.62500]- 1.625,00 |- 1.625,00 |- 19.500,00
Agua - 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 ||- 200,00 |- 200,00 |- 200,00 |- 2.400,00
Energia - 300,00 |- 300,00 - 300,00 |- 300,00 |- 300,00 |- 300,00 |- 300,00 |- 300,00 |- 300,00 |- 300,00 |- 300,00 |- 300,00 |- 3.600.00
Serico de Limpeza - 900,00 |- 900,00 |- 900,00 |- 900,00 |- 900,00 |- 900,00 |- 900,00 |- 900,00 |- 900,00 §- 900,00 |- 900,00 |- 900,00 |- 10.800.00
Teleforna e Internet - 320,00 |- 320,00 |- 320,00 |- 320.00 |- 320.00 |- 320.00 |- 320.00 |- 320,00 |- 320.00 ||- 320,00 - 320.00 |- 320.00 |- 3.840.00
\Material de Escritdrio 50,00 |- 50.00 |- 50.00 |- 50.00 |- 50.00 |- 50.00 |- 50.00 |- £0.00 |- 50,00 |- 50,00 |- 50.00 |- £0.00 |- 600,00
Depreciacdo - 193,01 [- 193,01 |- 193,01 |- 193,01 |- 193,01 |- 193,01 |- 193,01 |- 193,01 |- 193,01 ||- 193,01 |- 193,07 |- 193,01 |- 2.316,17
LUCRO LiQUIDO DO EXERCICIO . 2074867 . 16.606,50 . 1246432 . 9.022,15 - 6.979,97 | 563780 |- 155345 3.988,73 | 10.173,08 | 1221525  13.557,43|  14.899,5 |.  1B.178,83
|RESULTADO LiQUIDO DO EXERCICIO - 2074867 | 16.606,50 - 1246432 . 0.022,15 - 6.979,97 - 563780 |-  1.55345 3.98873 | 10.173,08| 1221525 1355743 14.899,56 |-  18.178,83




APENDICE R — Balanco patrimonial

BALANCO PATRIMONIAL (1° ANO)

ATIVO

PASSIVO

Circulante
Disponivel (Caixa)
Contas a Receber
QOutros

Total Circulante
Permanente
Imobilizado
Diferido
Plataforma

Total do Permanente

67.236,37
44.010,94

14.859,11
126.106,42
65.450,18
87.995,00

215.400,00

368.845,18

Circulante

Contas a Pagar
Salarios

Impostos

Servigos bancarios

Total Circulante
Patrimonio Liquido
Capital Social

Reserva a Longo Prazo

Total Patriménio Liquido

40.740,00
167.100,14

24.871,46
12.240,00

244.951,60

250.000,00

250.000,00

TOTAL ATIVO

494.951,60

TOTAL PASSIVO

494.951,60

Disponivel

67.236,37

Passivo Circulante

244.951,60

Liquidez Imediata

27%

Ativo Circulante

111.247,31

Passivo Circulante

244.951,60

Liquidez Corrente

45%

Lucratividade

Lucro Operacional

R$ 94.877,34

Receitas Operacionais

R$ 293.406,25

Margem Bruta

32%

Vendas R$ 293.406,25
Despesas Variaveis 12.240,00
Margem de Contribuigao 96%

134
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APENDICE S — Estimativa de pessoas alcancadas com publicidade do Facebook
ORGAMENTO E DURAGAO

Orcamento total

RS 2.000,00 -

Pagamentos realizados em Real brasileiro (BRL)
agora serao processados em dolares americanos
(USD). Vocé vera seus pagamentos em BRL, mas o
seu extrato bancario podera exibir USD. Saiba mais.

Estimativa de pessoas alcancadas

170.000 - 440,000 pessoas of 41.000.000
L ]

Refine seu publico ou adicione um orcamento para alcancar mais
pess0as gque importam para vocé.



Apéndice T — Estimativa de pessoas alcancadas com investimento em publicidade — acumulado do ano 2

136

ANO 2 - PUBLICIDADE DESTINADA A LOCATARIOS (ANUNCIOS)
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
Distribuigao do budget 11% 9% % 6% % 9% 11% % 6% % 9% 1% 100%
Investimento liquido RS 82500 | R§ 67500 | RS 52500 R$ 450,00 | R$ 525,00 R$ 67500 RS 825,00 |RS 52500 | RS 450,00 |RS 52500 | RS 675,00 | RS 825,00 | R§ 7.500.00
Impressdes atingidas (153 por real) 126.225 103.275 80.325 66.850 80.325 103.275 126.225 80.325 66.850 80.325 103.275 126.225 1.147.500
Converséo para clique 1,0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1,0% 1,0%
Landing Page 1262 1033 803 689 803 1033 1262 803 689 803 1033 1262 11.475
Converséo para anuncio 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Pessoas que anunciarao 189 155 120 103 120 155 189 120 103 120 155 189 1.721
Taxa de reuso 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Anunciardo novamenteno més 289 38 31 24 21 24 31 38 24 21 24 31 2.317
ANO 2 - PUBLICIDADE DESTINADA A LOCADORES (ALUGUEIS)
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
11% 9% % 6% % 9% 11% % 6% % 9% 11% 100%
Investimento liquido RS 82500 | R§ 67500 | R§ 52500 R$ 450,00 | R$ 525,00 R$ 67500 RS 82500 |RS 525,00 | RS 450,00 |RS 52500 | RS 675,00 | RS 82500 | R§ 7.500,00
Impressoes atingidas (153 por real) 126.225 103.275 80.325 68.850 80.325 103.275 126.225 80.325 66.850 80.325 103.275 126.225 1.147.500
Converséo para clique 1,0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1,0%
Landing Page 1262 1033 803 689 803 1033 1262 803 689 803 1033 1262 11.475
Converséo para aluguel 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Pessoas que alugarao 189 155 120 103 120 155 189 120 103 120 155 189 1721
Taxa de reuso 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Alugardo novamente no més 141 38 31 24 21 24 31 38 24 21 24 31 2.169
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Apéndice U — Estimativa de pessoas alcangadas com investimento em publicidade — acumulado dos anos 3,4 e 5

ANO 3, 4 e 5 - PUBLICIDADE DESTINADA A LOCATARIOS {ANl]NCIOS)

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Qut Nov Dez Total
Distribui¢ao do budget 1% 9% 7% 6% 7% 9% 1% % 6% 7% 9% 11% 100%
Investimento liquido R$ 825,00 R$ 67500 RS 525,00 | RS 450,00 R$ 52500 R$ 67500 |R$ 82500 | RS 52500 | RS 450,00 | RS 52500 | RS 67500 | RS 825,00 | R$ 7.500,00
Impressies atingidas (153 por real) 126.225 103.275 80.325 68.850 80.325 103.275 126.225 80.325 68.850 80.325 103.275 126.225 1.147.500
Conversao para clique 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0% 1,0%
Landing Page 1262 1033 803 689 803 1033 1262 803 689 803 1033 1262 11.475
Conversao para anincio 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Pessoas que anunciardao 189 135 120 103 120 155 189 120 103 120 155 189 1.721
Taxa de reuso 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Anunciardo novamenteno més 38 38 3 24 21 24 3 38 24 21 24 kL 2.066

ANO 3,4 e 5 - PUBLICIDADE DESTINADA A LOCADORES (ALUGUEIS)

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Qut Nov Dez Total

11% 9% 7% 6% 7% 9% 11% 1% 6% T% 9% 11% 100%
Investimento liquido R$ 825,00 | R$ 675,00 R$ 52500 |R$ 450,00 | R$ 52500 RS 67500 | R$ 82500 R$ 52500 R$ 450,00 | RS 52500 | RS 67500 | RS 82500 | R$ 7.500,00
Impressbes atingidas (153 por real) 126.225 103.275 80.325 68.850 80.325 103.275 126.225 80.325 68.850 80.325 103.275 126.225 1.147.500
Conversao para clique 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1,0% 1.0% 1.0% 1.0%
Landing Page 1262 1033 803 689 803 1033 1262 803 689 803 1033 1262 11.475
Conversao para aluguel 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Pessoas que alugarao 189 155 120 103 120 155 189 120 103 120 155 189 1.721
Taxa de reuso 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Alugardo novamente no més 38 38 31 24 21 24 31 38 24 21 24 31 2.066
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APENDICE V - Site da BMR

K Create a WiX site!

CONTATO  FAG

http://tcc2016esags.wixsite.com/sitebmr

OG  FAQ

COMO FUNCIONA  PARA INSPIRAR

ECONOMIA COLABORATIVA

SOBRE NOS

NOS

A BMR surgiu de um trabalho
de conclusao de curso e tem a
intencao de se tornar
referéncia quando se fala de
aluguel online com seguranca,
sustentabilidade,
acessibilidade e tecnologia.



http://tcc2016esags.wixsite.com/sitebmr
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11 ANEXOS

ANEXO A — Orcamento para desenvolvimento do sistema

Proposta n? 24.765.01

Apresentado por

lohnny Willian

Empresa

QUEM SOMOS

A JJtemdeTUDO é uma agéncia de marketing digital e SEO especializada em Publicidade no Google
Adwords, Facebook Ads e no desenvolvimento de Sites, Lojas Virtuais, Logomarca e tudo que se
refere ao Marketing Digital fazemos da internet um poderoso meio de comunicacdao entre vocé e
seus clientes. Analisamos sua necessidade, prevemos os riscos, planejamos o marketing digital,
criamos, implementamos e fazemos com que seu site obtenha resultados na internet, sempre aliados
ao melhor custo beneficio e eficiéncia no atendimento, nossos produtos ndo apenas existem, mas
geram resultados surpreendentes para vocé e sua empresa.

Com uma equipe que une qualidade, agilidade e experiéncia, entregamos sempre o que ha de mais
moderno no mundo virtual. Nossos Sites e Lojas Virtuais sdo administraveis, ou seja, vocé mesmo
poderd atualizar o conteudo como: imagens, textos e videos dos produtos sempre que desejar, sem
nenhum custo adicional e tudo de maneira facil e intuitiva.

Nossa matriz estd localizada em S3o Paulo no 12 andar do Shopping Pitdgoras na Rua Gen. Porfirio da
Paz, 2262 — Vila Bancdria. Temos infraestrutura que nos permite prestar servico de hospedagem e
solucGes para Internet oferecendo o melhor Custo X Beneficio para nossos clientes e parceiros.

Nossos clientes dispdem da maxima qualidade em termos de infraestrutura de hospedagem, de uma
equipe altamente especializada na prestacdo de servicos e de uma empresa com foco integral e
exclusivo em servicos para Internet.

NOSSA MISSAO

A nossa missdo é prover solu¢des com o que existe de melhor e mais atualizado para servicos ligados
a drea da internet, sempre pelos melhores precos, excelente atendimento, infraestrutura de
qgualidade e tecnologia de ponta.

NOSSO COMPROMISSO

Alcancar a satisfacdo do cliente através de uma busca continua de novas tecnologias, solucdes e
ferramentas customizadas focando o melhor em seguranca, estabilidade e desempenho.
Desenvolver uma empresa dinamica e flexivel atendendo continuamente as necessidades de cada
cliente buscando a satisfac¢do total.

Criar um ambiente de trabalho estimulante, agradavel e criativo, orientado para a melhoria continua

dos profissionais gerando qualidade total dos servicos prestados a nossos clientes.

JItemdeTUDO | contato@jjtemdetudo.com.br | 119-6073-3836 | 9-93692749
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Proposta n? 24.768.01

Apresentado por

Johnmy Willian

Um pouco sobre o que faremos!

Nossa proposta é elevar seu projeto a um novo patamar baseado nas melhores praticas digitais da
atualidade e ainda desenvolveremos seu site em plataforma de Mobile para que seu projeto seja
bem visto em qualquer dispositivo de acesso a internet como smartphones, tablets, iphones e
androids.

Oferecemos Garantia de Satisfacdo, onde entregaremos seu projeto na modalidade responsivo e
otimizado para os diversos motores de busca e redes sociais, listamos alguns métodos de
desenvolvimento abaixo que utilizaremos em seu projeto conforme normas e padrdes da W3C
presentes nas exigéncias académicas.

Método front-end

AR NN

Cddigo organizado e devidamente documentado.
Utilizacdo do framework Bootstrap, para responsividade.
Utilizagdo de Angularls.

Aplicacdo de SEO para os motores de busca e apresentacdes nas midias sociais.

Método back-end

v
v
v

Cédigo organizado e devidamente documentado.
Programacdo em PDO por ser mais complexo e seguro.
Utilizagdo do framework Codeigniter ou Laravel.

Critérios de Seguranga

v
v
v

Login autenticado.
Dados criptografados.
Autenticagao SSL.

Requerimentos
Cadastro via Facebook

AN N N N N N NN

Sistema de notificagdo via SMS.

Mapa interativo (sistema de geolocalizacdo).
Integracdo com os métodos de pagamento.
Aplicativo Play Store e Apple Store.
Integracdo com a APl do Facebook.

Chat entre usuarios.

Consulta de disponibilidade de produto (calendario).
Publicacdo de fotos e videos

Geracgao de contrato.

Perfil por cliente (loja virtual)

Pasta de favoritos

JtemdeTUDO | contato@jjtemdetudo.com.br | 11 9-6073-3836 | 9-93692749
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Proposta n? 24.768.01

Apresentado por

lohnny Willian

Proposta

INCLUIDO NA CRIAGAO DO WEBSITE E APLICATIVO

v" Plataforma de autogest3o.

v" Péginas Home, Produtos, Quem Somos, Garantias, Blog, Perguntas Frequentes (Faq),
Privacidade, Seguranca e Termos de Uso.

Sistema de Check in / Check Out do Objeto

Sistema de Busca de objeto

Avaliagdo do usuario locador e locatario

Galerias de imagens dos produtos

Outros itens do locador

Site Responsivo (Preparado para Visualizacdo em Dispositivos Méveis)
Integracdo com as redes sociais

Site com Sistema de Otimizagdao SEO

AN NN N N N SR

SERVICO ADICIONAL (opcional)

v' Atendimento de erros mensal calculado em horas

v" Desenvolvimento de melhorias e atualizacdo de vers3o

v" Acompanhamento de tendéncia de mercado para proximas versdes

VALOR DO INVESTIMENTO

Desenvolvimento do Site — RS 6.000,00

Desenvolvimento do Aplicativo - RS 43.000,00

Atendimento de erros pacote — incluso

Atendimento de erros fora do pacote - incluso

Pacote de solucdes e melhorias — incluso

Hospedagem do Site — R$49,90 /més

Registro do Dominio (Nome de site) — R$49,90 /ano

S30 cobrados $20 para cada 50 mil consultas de geolocalizacdo

AN N N N SR

FORMA DE PAGAMENTO
v A Vista com 15% de Desconto (no depdsito)
v" Parcelado em até 12X no Cart3o de Crédito (com taxa via pagseguro)

PRAZO DE ENTREGA
v" De 60 a 90 Dias apds a confirmacdo do 12 pagamento.

OBSERVACAO
v" O SMS custa RS 0,05 centavos por envio.

itemdeTUDO | contato@jjtemdetudo.com.br | 119-6073-3836 | 9-93692749
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ANEXO B — Contrato de caucéo

Instrumento Particular de Contrato de
Locacéo de Itens Variados com Caucéao

LOCADOR: (qualificar - nome, RG, CPF) e residente na Rua ,h.__ —Cep:
, Bairro , Cidade, Estado )

LOCATARIA: (qualificar - nome, RG, CPF) e residente na Rua ,h.__—Cep:
, Bairro , Cidade, Estado .

CLAUSULAS E CONDICOES

OBJETO

Clausula 12 —Caucao de itens alugados para viagens.

DESTINACAO DO ITEM

Clausula 22 - O item destina-se Unica e exclusivamente a fins de entretenimento do locatario e sua

familia.

Clausula 32 - O locatario ndo podera ceder, sublocar ou transferir a outros o presente contrato sem o
prévio consentimento expresso do locador.

PRAZO DO CONTRATO

Clausula 42 - O prazo de locacao sera de dias, iniciando-se em de de e
terminando em de de .
Clausula 52 — O item ficara disponivel a partir do dia de de

VALOR DO ALUGUEL

Clausula 62 - O aluguel mensal sera de R$ . (\Valor Expresso), a vencer pontualmente no dia

Clausula 72 - O locatario € obrigado a pagar pontualmente o aluguel.
TRIBUTOS E DESPESAS

Clausula 82 - Todas as despesas diretamente ligadas a conservagdo e ao uso do mesmo, sob a
responsabilidade do locatario, ressalvando-se quanto a contribuicdo de melhoria.

Clausula 92 - Compete ao locador pagar as taxas de administragéo de intermediac¢des, nestas
compreendidas as despesas necessarias a afericdo da idoneidade do pretendente ou de seu fiador.

REAJUSTE
Clausula 102 - O aluguel mensal fixado na clausula 6a sera reajustado anualmente.
CONSERVACAO DO ITEM

Clausula 112 - O item esta sendo entregue em perfeitas condi¢cdes de uso conforme termo de vistoria
anexo, que faz parte integrante do presente contrato, devendo o locatario manter e entregar o item ao
final da locacdo em perfeito estado de conservagéo e funcionamento, como recebido neste ato.
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BENFEITORIAS

Clausula 122 - Qualquer benfeitoria que seja destinada ao item, devera de imediato, ser submetida a
autorizacéo expressa do locador.

RESCISAO DO CONTRATO

Clausula 13?2 - Caso venha o locatario a devolver o imével antes do término da vigéncia do contrato, a
mesma pagara, a titulo de multa, o valor , vigentes na data da entrega, sem prejuizo dos
dispostos nas Clausulas 72 e 112

Clausula 142 - Ocorreréa a rescisao do presente contrato, independente de qualquer comunicacao
prévia ou indenizagdo por parte da locataria, quando ocorrendo qualquer sinistro, independente de
dolo ou culpa do locatario; bem como quaisquer outras hipéteses que maculem o item de vicio e
impossibilite sua posse;

GARANTIA DO CONTRATO

Clausula 152 - O locatario concorda desde ja, em depositar a titulo de garantia, a caucéo no valor de
oitenta por cento (80%) do valor do produto RS ( ) (Valor Expresso). O depdsito sera feito em
conta-poupanca conjunta, ndo solidaria, em nome do locador e locatario, a ser aberta no primeiro dia
Gtil subsequente a assinatura do presente contrato.

Clausula 162 - O valor da caucao sera usado em todas as hipéteses as quais se fardo necessarios
recursos provenientes do locatario. Caso que, sendo aplicado, tal numerario imediatamente sera
reposto. Finda a locagdo com a concretizacao da entrega do item e observados os requisitos
constantes neste contrato para sua validade, o locatario realizara o saque do montante depositado
com os rendimentos que foram apurados, sem prejuizo da Acao Judicial adequada.

DO FORO

Clausula 212. Para dirimir quaisquer controvérsias oriundas do CONTRATO, as partes elegem o foro
da comarca de ( );

Por estarem assim justos e contratados, firmam o presente instrumento, em duas vias de igual teor,
juntamente com 2 (duas) testemunhas.

Sao Paulo, ....... (o [T de...........

(Nome e assinatura do Locador )

(Nome e assinatura do Locatério )
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ANEXO C - Contrato de seguro

Instrumento Particular de Contrato de
Locacéo de Itens Variados com Seguro

LOCADOR: (qualificar - nome, RG, CPF) e residente na Rua ,n.__ —Cep:
, Bairro , Cidade, Estado .

LOCATARIO: (qualificar - nome, RG, CPF) e residente na Rua ,n.__ —Cep:
, Bairro , Cidade, Estado .

CLAUSULAS E CONDICOES

OBJETO

Clausula 12 — Seguro de itens alugados para viagens.

DESTINACAO DO ITEM

Clausula 22 - O item destina-se Unica e exclusivamente a fins de entretenimento do locatario e sua

familia.

Clausula 32 - O locatario ndo podera ceder, sublocar ou transferir a outros o presente contrato sem o
prévio consentimento expresso do locador.

PRAZO DO CONTRATO

Clausula 42 - O prazo de locacéo sera de dias, iniciando-se em de de e
terminando em de de .
Clausula 5% — O item ficara disponivel a partir do dia de de

VALOR DO ALUGUEL

Clausula 62 - O aluguel diario serdde R$ __,  (Valor Expresso), a vencer pontualmente no dia __.
Clausula 72 - O locatério € obrigado a pagar pontualmente o aluguel.

TRIBUTOS E DESPESAS

Clausula 8% - Todas as despesas diretamente ligadas a conservacéo e ao uso do mesmo, sob a
responsabilidade do locatario, ressalvando-se quanto a contribuicdo de melhoria.

Clausula 92 - Compete ao locador pagar as taxas de administragcao de intermediacdes, nestas
compreendidas as despesas necessarias a afericdo da idoneidade do pretendente ou de seu fiador.

REAJUSTE
Clausula 102 - O aluguel mensal fixado na clausula 6a sera reajustado anualmente.
CONSERVACAO DO ITEM

Clausula 112 - O item esta sendo entregue em perfeitas condi¢cdes de uso conforme termo de vistoria
anexo, que faz parte integrante do presente contrato, devendo o locatario manter e entregar o item ao
final da locag&do em perfeito estado de conservacgéo e funcionamento, como recebido neste ato.
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BENFEITORIAS

Clausula 122 - Qualquer benfeitoria que seja destinada ao item, devera de imediato, ser submetida a
autorizacdo expressa do locador.

RESCISAO DO CONTRATO

Clausula 13?2 - Caso venha o locatéario a devolver o imével antes do término da vigéncia do contrato, a
mesma pagard, a titulo de multa, o valor , vigentes na data da entrega, sem prejuizo dos
dispostos nas Clausulas 72 e 112,

Clausula 142 - Ocorreréa a rescisao do presente contrato, independente de qualquer comunicacao
prévia ou indenizagdo por parte da locataria, quando ocorrendo qualquer sinistro, independente de
dolo ou culpa do locatéario; bem como quaisquer outras hipéteses que maculem o item de vicio e
impossibilite sua posse;

GARANTIA DO CONTRATO

Clausula 152 — O locatéario concorda desde o pagamento prévio de seguro que corresponde a dez por
cento (10%) do valor do produto R$ ( ) (Valor Expresso).

Clausula 162 - O valor do seguro sera usado em todas as hipoteses as quais se fardo necessarios
recursos provenientes do locatario. Caso que, sendo aplicado, tal numeréario imediatamente sera
reposto. Finda a locacdo com a concretizacao da entrega do item e observados 0s requisitos
constantes neste contrato para sua validade, o locatario realizara o saque do montante depositado
com os rendimentos que foram apurados, sem prejuizo da Acao Judicial adequada.

DO FORO

Clausula 212. Para dirimir quaisquer controvérsias oriundas do CONTRATO, as partes elegem o foro
da comarca de ( );

Por estarem assim justos e contratados, firmam o presente instrumento, em duas vias de igual teor,
juntamente com 2 (duas) testemunhas.

Sao Paulo, ....... (o [T de...........

(Nome e assinatura do Locador )

(Nome e assinatura do Locatéario )



ANEXO D - Tabela do Simples Nacional

TABELA DO SIMPLES NACIONAL

ANEXO IV (Vigéncia a Partir de 01.01.2012)

Aliquotas e Partilha do Simples Nacional - Receitas decorrentes da prestacio de servicos

Receita Bruta em 12 meses (em RS) Aliquota | IRPJ | CSLL | Cofins | PIS/Pasep ISS

Ate 180.000.00 4.50% 0.00% | 1.22% | 1.28% 0.00% 2.00%
De 180.000.01 a 360.000.00 6.54% 0.00% | 1.84% | 1.91% 0.00% 2.79%
De 360.000.01 a 540.000.00 7.70% 0.16% | 1.85% | 1.95% 0.24% 3.50%
De 540.000.01 a 720.000.00 8.49% 0.52% | 1.87% | 1.99% 0.27% 3.84%
De 720.000.01 a 900.000.00 8.97% 0.89% | 1.89% | 2.03% 0.29% 3.87%
De 900.000.01 a 1.080.000.00 9.78% 1.25% | 191% | 2.07% 0.32% 4.23%
De 1.080.000,01 a 1.260.000,00 10.26% | 1.62% | 1.93% | 2.11% 0.34% 4.26%
De 1.260.000.01 a 1.440.000.00 10.76% | 2.00% | 1.95% | 2.15% 0.35% 431%
De 1.440.000.01 2 1.620.000.00 11.51% | 2.37% | 1.97% | 2.19% 0.37% 4.61%
De 1.620.000,01 a 1.800.000,00 12,00% | 2.74% | 2.00% | 2.23% 0.38% 4.65%
De 1.800.000.01 a 1.980.000.00 12.80% | 3.12% | 2.01% | 2.27% 0.40% 5.00%
De 1.980.000.01 a 2.160.000.00 13.25% | 3.49% | 2.03% | 2.31% 0.42% 5.00%
De 2.160.000.01 a 2.340.000,00 13.70% | 3.86% | 2.05% | 2.35% 0.44% 5.00%
De 2.340.000.01 a 2.520.000.00 14.15% | 4.23% | 2.07% | 2.39% 0.46% 5.00%
De 2.520.000.01 a 2.700.000.00 14.60% | 4.60% | 2.10% | 2.43% 0.47% 5.00%
De 2.700.000.01 a 2.880.000.00 15,05% | 490% | 2.19% | 2.47% 0.49% 5.00%
De 2.880.000.01 a 3.060.000.00 15.50% | 5.21% | 2.27% | 2.51% 0.51% 5.00%
De 3.060.000.01 a 3.240.000.00 15.95% | 5.51% | 2.36% | 2.55% 0.53% 5.00%
De 3.240.000.01 a 3.420.000.00 16.40% | 5.81% | 2.45% | 2.59% 0.55% 5.00%
De 3.420.000.01 a 3.600.000.00 16.85% | 6.12% | 2.53% | 2.63% 0.57% 5.00%
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ANEXO E — Célculo do Beta do CAPM

Results

Export to CSV. Betas | Prices | Returns | Covariance Matrix

s & Ticker £ Raw Beta
[ TRIP 2,080
Mean 2.060
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# Adjusted Beta
1710



	1 Introdução
	2 Viabilidade da Ideia do Negócio
	2.1 Business Model Canvas
	2.1.1 Segmentos de mercado
	2.1.2 Proposta de valor
	2.1.3 Canais de distribuição
	2.1.4 Relacionamento com consumidores
	2.1.5 Fontes de receita
	2.1.6 Recursos principais
	2.1.7 Atividades principais
	2.1.8 Parcerias principais
	2.1.9 Estrutura de custos
	2.1.10 Análise e diagnóstico da viabilidade da ideia do negócio

	2.2 Sumário executivo
	2.2.1 Dados gerais do empreendimento
	2.2.2 Dados dos empreendedores, experiência profissional e atribuições
	2.2.3 Missão da empresa e valores organizacionais
	2.2.4 Forma jurídica
	2.2.5 Enquadramento tributário
	2.2.6 Capital social
	2.2.7 Fontes de recursos


	3 Viabilidade estratégica
	3.1 Análise do ambiente externo
	3.1.1 Estudo dos clientes
	3.1.2 Análise do ambiente geral

	3.2 Delimitação da estratégia organizacional
	3.2.1 Determinação da vantagem competitiva
	3.2.2 Mapa estratégico da empresa
	3.2.3 Análise e diagnóstico da viabilidade estratégica


	4 Viabilidade Operacional
	4.1 Plano operacional
	4.1.1 Fluxograma dos processos operacionais
	4.1.2 Layout
	4.1.3 Projeção da capacidade de prestação de serviços
	4.1.4 Indicadores Chave de Performance (KPIs)
	4.1.5 Política de controle de qualidade

	4.2 Análise e diagnóstico da viabilidade operacional

	5 Viabilidade mercadológica
	5.1 Plano de marketing
	5.1.1 Perfil médio do cliente consumidor da empresa
	5.1.2 Características principais dos serviços que serão ofertados
	5.1.3 Desenvolvimento e análise da Matriz BCG
	5.1.4 Segmentação de mercado
	5.1.5 Determinação do preço
	5.1.6 Criação das estratégias e peças promocionais
	5.1.7 Fluxograma da experiência de compra dos clientes
	5.1.8 Estratégias de fidelização dos clientes
	5.1.9 Gestão da marca

	5.2 Análise e diagnóstico da viabilidade mercadológica

	6 Viabilidade do capital humano
	6.1 Projeção de colaboradores
	6.1.1 Atividades que devem ser desempenhadas na empresa
	6.1.2 Organograma da empresa
	6.1.3 Necessidade de pessoal para o atendimento do plano operacional (headcount)
	6.1.4 Levantamento das necessidades de competências requeridas

	6.2 Plano de gestão de pessoas
	6.2.1 Delimitação das formas de recrutamento e seleção
	6.2.2 Delimitação das formas de remuneração a serem adotadas
	6.2.3 Políticas de treinamento e desenvolvimento
	6.2.4 Gasto com treinamento e desenvolvimento de pessoas
	6.2.5 Estimativa de gastos com rotatividade e absenteísmo
	6.2.6 Gastos com segurança do trabalho
	6.2.7 Modelo cultural da empresa

	6.3 Análise e diagnóstico da viabilidade do capital humano na organização

	7 Viabilidade financeira
	7.1 Plano financeiro
	7.1.1 Pressupostos de análise financeira e modelagem financeira
	7.1.2 Cálculo do investimento total
	7.1.3 Cálculo do capital de giro
	7.1.4 Estimativa dos custos fixos e variáveis
	7.1.5 Estimativa do faturamento mensal para os próximos 5 anos
	7.1.6 Demonstrativo de resultados para os próximos 5 anos
	7.1.7 Estimativa do fluxo de caixa futuro para os próximos 5 anos
	7.1.8 Cálculo e análise dos indicadores de viabilidade financeira

	7.2 Análise e diagnóstico da viabilidade financeira

	8 Viabilidade do negócio
	8.1 Construção de cenários para a conjuntura da organização
	8.1.1 Cenário pessimista
	8.1.2 Cenário provável
	8.1.3 Cenário otimista

	8.2 Análise SWOT da empresa
	8.3 Análise do valor vitalício do cliente
	8.4 Considerações finais sobre o negócio

	9 Referências
	10 Apêndices
	11 Anexos

