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RESUMO

O objetivo deste trabalho é a elaboragao e desenvolvimento do plano de
negocios da empresa Home Facilities, que consiste em um servigo de locagao
de moveis e equipamentos para o trabalho home office.

Foi explorada no estudo a viabilidade de diversas areas de uma
empresa. Em analise, as areas estratégica, operacional, mercadologica, capital
humano e financeira, através de pesquisa de mercado, referéncias
bibliograficas e dados obtidos através de analise de indicadores.

Dessa maneira, € possivel concluir que todas as analises feitas pela
Home Facilities s&o viaveis, possibilitando a obtencao de resultados positivos.

Palavras-chave: Home Office, locacao, equipamentos e moéveis.



ABSTRACT

The objective of this work is the elaboration and development of the
business plan of the company Home Facilities, which consists of a service of
rental of furniture and equipment for the home office work.

The feasibility of several areas of a company was explored in the study.
In analysis, the areas; strategic, operational, marketing, human capital and
financial, through market research, bibliographic references and data obtained
through the analysis of indicators.

In this way, it is possible to conclude that all the analyzes made by Home
Facilities are feasible, enabling positive results to be obtained.

Keywords: Home Office, rental, equipment, and furniture.



LISTA DE GRAFICOS

Grafico 1 -Ramo de atuaG80. ... ..o 33
Grafico 2 — Departamentos........c.ooviiiii 34
Grafico 3 - Regime de Contratagao..........ccooviiiiiii 34
Grafico 4— Quantidade de dias por semana...........ccooiiiiiiiiiiiiii i 35
Grafico 5 - Quantidade de pessoas que dividem acasa.............ccovvviiiiiiiiiiennn., 35
Grafico 6 — Produtividade no escritorio ou em Casa...........coveviiiiiiiiiiiiiiiieennn, 36
Grafico 7- Dificuldade em conciliar a vida pessoal e profissional em home office...... 36
Grafico 8-Maiores distragies. ..o 37
Grafico 9 - Beneficios de acordo com o nivel hierarquico................ccooiiiiiiiann.. 38

Grafico 10 - Aparelhos de trabalho ... a0, 38

Grafico 11 - Viabilidade apds a pandemia.............cooiiiiiiiiiii e 39



LISTA DE FIGURAS

Figura 1: Business Model Canvas da empresa Home Facilities............................ 13
Figura 2 - Perfil das empresas. ... 27
Figura 3 - Principais segmentos comapraticado .............cccooiiiiiiiiiiiiiiieene, 28
Figura 4 - Cadeia de valor da Home Facilities...................coooiiiiiiiii . 40
Figura 5 - Fluxograma dos process0S OPEeracCioNaisS. ...........oevueuereerueneneinaeneananns 45
Figura 6 - Modelo de marketing de divulgacdo Home Facilities........................... 51
Figura 7- Modelo de PromogGa0 1.........euuiiiiii i 53
Figura 8 - Modelo de PromoGa0 2........ooviiniiiii e 53
Figura 9 - Paleta de cores da Home Facilities...............c.cooooiii e 54
Figura 10 - Logo Home Facilities. ... ... 54

Figura 11 - Organograma da Home Facilities. ..o, 57



LISTA DE TABELAS

Tabela 1- Enquadramento TribUtario...........ccccooveiniiiiiiii e, 28
Tabela 2 - Balanced Scorecard ... 47
Tabela 3 - Insvestimento N0 SIte........coooiiiiiiiiiii e 52
Tabela 4 - Custos com plataformas. ............cooviiiiiiiiiiiie e, 54
Tabela 5 - Custos Operacionais. .........oouuuueiiiii e 54
Tabela 6 - Custos administrativos .............eoiiiiiiiiii e 55
BIE= 101 = R A =Yoo J PP 58
Tabela 8 - Previsdo de demanda mensal (empresas).........ccccvvvvvveeieeeeeeeenenns 64
Tabela 9 - Previsdo de cancelamento mensal (empresas)...........cccoeeeeeeeeenn. 64
Tabela 10 - Previsdo de demanda mensal (USUArioS) .........cccoeeeveeiiieeeecieeeennn. 66
Tabela 11 - Previsao de demanda acumulada (empresas) ........cccceeeeeeeeeeeeens 66
Tabela 12- Previsdo de demanda acumulada (USUArOS) ..........c.uvveeeeereeeenens 67
Tabela 13 - Despesas mercadolOgiCas. ..........coooveeiiiiiiiiiiiiii 68
Tabela 14 - HeadCount ...........e e 71
Tabela 15 - COMPELENCIAS.........oiiiieiieeeee e 71
Tabela 16 - REMUNEIraGa0 ..........ooiiiiiiie e 72
Tabela 17- Custos commao de obra ... 73
Tabela 18 - Encargos sociais e trabalhistas .............ccccooiiiiiiiiis 74
Tabela 19 - Investimento total ... 75
Tabela 20 - Investimento pré-operacional ...........ccccooevueeeiiiiiiieiiiiiiieeeeeene, 76
Tabela 21 - Capital de Qir0 .......coeeiiiieeeee e 76
Tabela 22 - Previsao de faturamento para cinCo anos .............ccccceeeeieeeeeeenees 77
Tabela 23 - CUSIOS fIXOS ...ceeieiiiiee e 78
Tabela 24 - CuStOS VariAVEIS ......coooe e 79
Tabela 25 - Custo unitario de itens para locagao ...........cccceevvveeeeiiiiiieeeeeennnnn. 79
Tabela 26 - Tributos [UCTO real.........coooiiiie e 80
Tabela 27- Demonstrativo de resultados para os préximos cinco anos ......... 80
Tabela 28 - FIUXO de CaiXa ......cooeeeeeieeeieeee 81

Tabela 29 - Indicadores fiINANCEITOS .....c..ve e 82



SUMARIO

1. VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO ......ccoeeeerreeirerereereeesss e sesesesssneesesans 18
1.1 BUSINESS MODELO CANVAS.........iierr e mn e 18

1.1.1 Proposta de Valor ... 19

1.1.2 Segmentos de MEercado ................uuuuuuuiiummiiiiiiiiiiiiieiieeeieineeaeeeeeeeeees 19

1.1.3 Canais de DistribuiGa0..........cooeieieeei e 20

1.1.4 Relacionamento com o cliente............cccooiiiiiiiiiiiii s 20

1.1.5 Fontes de reCeita.............uuuuuimiiiiiiiiiiiiiiii e 21

1.1.6 RECUIS0OS ChaVe ..........uuuiiiiiiiiiiiiiiiii e 21

1.1.7 Atividades Chave...........coooiiiiiiiiiie e 22

1.1.8 Parcerias Chave ... 23

1.1.9 Estrutura de CUSIOS........ccooiiiiiiiiiii e 23

1.2 ANALISE E DIAGNOSTICO DE VIABILIDADE DO NEGOCIO ............ 24

1.2, CBNANIO ..ot e e e 24

1.2.2 ANALISE....oeiiiie e 25

2. SUMARIO EXECUTIVO......ccooueeieereeeeeeereeesseeseresessesssesessssssssesssssssssssnssssssasssens 26
2.1 DADOS GERAIS DO EMPREENDIMENTO .......cccoccoceererereseeeesseeeenes 26

2.2 DADOS DOS EMPREENDEDORES..........cccceeooirrreerree e sseeessssee s 26

2.3 MISSAO DA EMPRESA E VALORES ORGANIZACIONAIS................. 27

2.4 FORMA JURIDICA E ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO.................... 28

2.5 CAPITAL SOCIAL E FONTES DE RECURSOS..........cccciirimmrrrncnenens 28

3. VIABILIDADE ESTRATEGICA.......cooeieieeceeeeceteeeeae e sesee e seessesesseessssessssneas 29
3.1 ESTUDO DO MERCADO ATUAL.......ccoiiirreereee e ssee e ssn e 29

3. 1.1 Mercado atual.........coooiiiiiiiii e 29

3.1.2 Historico do MErcado.............eeeeiiiiiiiiiiiiiiiiieee e 30

3.1.3 Projegies fUuturas.........ccoeeiiiiiiiieciee e 31



3.1.4 Tendéncias de Mercado ............ceiieeieeiiiiiiiece e eeeeans 32
3.2 ESTUDO DOS CLIENTES (DADOS SECUNDARIOS)......c..cceeeeurrmruennas 33
3.2.1 Identificagao das caracteristicas dos clientes.............ccccccevvveeennn 33

3.2.2 ldentificagdo dos motivos que levam os clientes a consumir os

(o] oTe [ (o X o 10 ==Y AV T o 1 35

3.3 ANALISE DO AMBIENTE GERAL POR MEIO DO MODELO DAS

CINCO FORCAS COMPETITIVAS DE PORTER .......ccciiiiirecee e e 37
3.3.1 Rivalidade entre concorrentes..............eeeuveiiiiiiiiiiiiieiiiieeiieeeiieeeeeee 37

3.3.2 Poder de barganha dos fornecedores ...........cccceeeeeviviiiiiiiieeeeeeee, 37

3.3.3 Estudo de barganha dos consumidores ..........ccooceevvviiieieiiiiiieeeennee. 38

3.3.4 Estudo de Novos entrantes.............eeevvviieiiiiiiiiieeiiieeeeeeeeeee e 38

3.4 PESQUISA DE CAMPO.......ooiiiirri e s s 39

3.5.1 Vantagem Competitiva ............ouiiiiiiiiiiiieccee e 48

3.5.2 Balanced SCOreCard .............oueueeiiiiiiiiiiiiiiiiee e 51

3.6 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE ESTRATEGICA........... 53

4. VIABILIDADE OPERACIONAL ......cooiiiiiirieecee s e sssee s s smn e mn e mne e 54
4.1.1. Fluxograma dos processos Operacionais ..............euvueeeeeeeeeeeeeeennnns 54

4.1.2 Maquinas e equipamentos necessarios para producéo ................. 56

A Home Facilities € uma empresa que tera os colaboradores atuando pelo

regime de teletrabalho. Considerando isto, os principais equipamentos serao:.56

a) Notebooks, que permitirdo que os colaboradores recebam e atendam
as demandas feitas pelos clientes no ato da compra e demais solicitagdes no pos-

vendas e atuem nos demais departamentos da empresa;..........cccccceeeieeeeeeeene. 56

b) Escrivaninhas e cadeiras para que os colaboradores possam realizar

suas atividades de forma ergonomicamente correta;.............cooovveiiiiiiieeneieeeneas 56

c) ERP e CRM, para que todas as movimentagbes com clientes e
fornecedores sejam feitas e gerenciadas da melhor forma, tendo possibilidade de

uma visédo gerencial e melhor controle sobre todos os processos;.................... 56



d) Site da empresa, que sera o principal canal de vendas e de interagao
com o cliente no pré-vendas e no pds-vendas. Este site sera desenvolvido por
programadores profissionais para que funcione tal como um e-commerce, mas
também como um canal de comunicagao eficaz entre a Home Facilities e os
clientes. No primeiro momento da empresa, havera um trabalho mais manual com
os clientes; porém, apds a empresa obter maior visibilidade, sera desenvolvido

MaIS FUNCIONAIIAAES. ... e 56

4.1.3 Projecdo da capacidade produtiva, comercial e de prestacédo de

servigos 57

4.1.4 Principais fornecedores ..........ooooiiiiieiiiiiiiiee e 57

4.1.5 Plano logistico e de distribuiGao ............ccoeeeiiiiiiiiiiiccee e, 58

4.2 ESTIMATIVA DE GASTOS.......ooiccierierrrmres s ssssn s mss e s 59

4.3 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE OPERACIONAL.......... 60

5. VIABILIDADE MERCADOLOGICA ..........coeteurrecereenrneseesesasssaesesesssssssseesesssanns 61
5.1 PLANO DE MARKETING .......cooiiiiiiirrnrr e e 61

5.1.1 ProdutOS € SEIVICOS .......uuniiiiiiie e 61

B2 IMVP e e e e 62

ST R T = o o LU 63

ST T o o0 (o Yo Lo NP 64

5.1.5 Gestd0 da MArCa .......cccoeviiiiiiiiiiiiiiiiiii e 66

5.1.6 Posicionamento da marca............ccceevvveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee 68

5.2 PREVISAO E MENSURAGAO DA DEMANDA ...........ccooeereereenrernennas 68

5.2.1 Demanda corrente € futura..............oouviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee e 68

5.2.2 Market-Share..........ccooiiiiiiiiii e 72

5.3 ESTIMATIVA DE GASTOS ......coocciiirrrrrere e sms s e s ssme s ssssee s ssnee s 72

5.4 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE ECONOMICA ............. 73

6. VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO ........ccooiiiiirirrere e 74
6.1 PROJEGAO DE COLABORADORES .........cceovcirererrrneeresaeressesessssenens 74

6.1.1 AtIVIAAAES ..o 74



6.1.2  Organograma .........ccceeeieiuuuiiiiieeeeeeee et e e e e e e eeeeeea e e e eeaeeaeanns 75

6.1.3 HeadCouUNt ..........ouiiiiiiiiii e 76

6.1.4 COMPEIENCIAS. ... ..o i e 76

6.2 PLANO DE GESTAO DE PESSOAS........cccoecertreerresenesesseesesaesssseneens 77

6.2.1 REMUNEIAGAD .......ccciiiiteeeeeeiee et e e et e e e e e eeeaaans 78

6.2.2 Treinamento e desenvolVIMENTO............eeuviiiiiiiiiiiiiiiiiieeieeee e 78

6.2.3 Seguranga do trabalhno ...............eueeiiiiiiiiiiii s 79

6.3 ESTIMATIVA DE GASTOS.......ccooiiirimrr e resmre e sssmms e sssms e e s 79

6.4 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO

NA ORGANIZAGAOQ .......oeeeccreecerceerteseesesas e saesassesae e s e sassassesae e s e sasssssssssnssnsesnas 80
7. VIABILIDADE FINANCEIRA ... s s smn s s sms s s 81
7.1 PLANO FINANCEIRO.......coiiiiiiererrr e sss s e s s ssn e ssnne s 81

7.1.1 Pressupostos da analise financeira..............cccoceeeeevevieeeeiviiceeeeeee, 81

7.1.2 Calculo do investimento total..............cccouviiiiiiiiii e 81

7.1.3 Estimativa do faturamento mensal para os proximos 5 anos ......... 83

7.1.4 Estimativa dos custos fixos e variaveis para os proximos 5 anos ..84

7.1.5 Demonstrativo de resultados para os proximos 5 anos.................. 87

7.1.6 Estimativa do fluxo de caixa para os préximos 5 anos................... 89

7.1.7 Calculo e analise dos indicadores de viabilidade financeira........... 89

7.2 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE FINANCEIRA ............. 90

8. VIABILIDADE DO NEGOCIO: CONCLUSAO........coooueeirrrerreeeeene e esee e eeeenens 91
9 RESUMO ESTENDIDO.......ccccceeieeereseeesseeesssnesesssneessssnssssssessssnessssnsesssssessesnnes 93
9.1 VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO.........ccecerrererreerneeceeeneeesaeseennns 93

9.2 SUMARIO EXECUTIVO ......cucuceieeeceeceereeee e sesesss e e sesessssesssesassssssenens 94

9.3 VIABILIDADE ESTRATEGICA .......cooeeeeeereeeceereee e sesesssaeseens 95

9.4 VIABILIDADE OPERACIONAL ......coocoiiirireeee e s 96

9.5 VIABILIDADE MERCADOLOGICA ........ccoererereirerererererssesesesssessssssnanns 100



9.6 DEMANDA CORRENTE E FUTURA ......oiiirrnr e 103
9.7 VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO..........ccocmmiinmnrrnnnnnennsnneenns 107
9.8 VIABILIDADE FINANCEIRA........ccoorirrr s 111
9.9 VIABILIDADE DO NEGOCIO: CONCLUSAQ .......ccovururerererererernrennns 114



1. VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO

1.1 BUSINESS MODELO CANVAS

18

Home Facilities € uma empresa que tem como objetivo simplificar e

suprir as necessidades das empresas que aderem ao home office, fornecendo

melhores condi¢gdes de trabalho para seus colaboradores, auxiliando no

aumento de produtividade e qualidade de vida dos profissionais, pensando na

oportunidade desse mercado, que se encontra em crescimento ao passar dos

anos.

Segundo Osterwalder (2009), o Business Model Canvas consiste em um

instrumento que permite desenvolver e esbogar modelos de negdcio novos ou

existentes de forma estratégica. E um mapa visual subdividido em nove partes

do modelo de negdcios. (Osterwalder, 2009). Pode-se visualizar a estratégia

utilizada no negocio por meio da figura 1:

Figura 1: Business Model Canvas da empresa Home Facilities

Parcerias chave

Consultoria de Marketing.

Fornecedor de celular para
locacdo.

Fornecedor de mobilias para
locacéo.

Fornecedor de notebook para
locacdo.

Atividades Chave

Intermediacéo de solicitacies e
manutencies.

Wendag dos servicos de locacdo.

Acompanhamento de instalacies e
entregas de eguipamentos.

Recursos Chave
Colaboradores capacitados.

Hospedagem e plataforma do site.
Notebooks

Fornecedores.
Marketing.

Colaboradores.

Estrutura de Custos

Hospedagem do site.
Divulgacdo.

Plataforma do site.

Proposta de Valor

Flexibilidade em manutencio.

Possivel beneficio fiscal

Reducdo de risco com acies
trabalhistas.

Qualidade dos equipamentos.

Praticidade na locacdo de
equipamentos.

Simplificacdo dos custos e
recursos relacionados ao trabalho
em home office.

Relacionamento com o Cliente

Comunicagéo clara e dgil.

Qualidade no atendimento e
suporte.

Redes sociais.

Feedback apds recebimento dos
equipamentos.

Canais
E-mail Marketing

Site.

Portal do cliente.
Distribuicio por meio de
transportadoras.

Redes sociais e trafego pago
para divulgacdo.

Segmentos de Clientes

Emprezas e profizsionais gque
utilizam o home office para
exercerem suas atividades.

Fontes de Receita

Locacdo de equipamentos.

Fonte: do Autor,2021.
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1.1.1 Proposta de valor

Praticidade na locagao de equipamentos: a Home Facilities possibilita a
locacao de equipamentos com grande praticidade, pois € uma plataforma online
na qual, através de poucos cliques, pode-se contratar quatro tipos de
equipamentos necessarios para o pleno funcionamento das atividades diarias
das organizagdes que atuam pelo regime de home office.

Flexibilidade em manutencao: agilidade na resolugcdo de problemas ou
danos que digam respeito aos equipamentos fornecidos pela Home Facilities.

Possivel beneficio fiscal: para as empresas que adotam o regime do
lucro real, ao locar um equipamento ao invés de adquiri-lo, o valor pago
mensalmente pode ser deduzido da base de calculo do imposto de renda, além
de nao perder valor na depreciagao dos seus equipamentos proprios.

Qualidade dos equipamentos: a locacdo de méveis de alta qualidade
permite que os clientes ndo se preocupem com possiveis danos materiais
referentes aos equipamentos de trabalho, além de a manutengao deste estar
inclusa no contrato de locacéo.

Reducao de risco com ag¢des trabalhistas: a empresa que tem entre seus
principios o bem-estar e a saude de seus colaboradores deve fornecer um bom
ambiente de trabalho, devendo ele ser confortavel e ergonomicamente correto.
Sendo assim, além de agregar valor para a empresa, também evita que os
funcionarios desenvolvam problemas de saude em decorréncia de uma postura
que nédo esteja de acordo com as normas de ergonomia, evitando processos
trabalhistas contra a organizagao.

Simplificacdo dos custos e recursos relacionados ao trabalho em home
office: maior praticidade em contratar e controlar os recursos para o0s

colaboradores.

1.1.2 Segmentos de mercado
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Empresas e profissionais autbnomos que utilizam do home office para
exercerem suas atividades. Principais setores onde se encontram
oportunidades para prestagao do servigo de locagao: tecnologia da informacéo,
recursos humanos, marketing, finangas e setor juridico, onde atuam a maior

parte dos profissionais em home office.

1.1.3 Canais de Distribuicao

Como canal de distribuicéo, a fim de propagar os servigos oferecidos, as
opg¢des mais viaveis sao:

E-mail marketing: para atingir o maior numero de pessoas de forma
econdmica e pratica, auxiliando também no contato entre a area comercial e o
cliente para a conclusio das vendas.

Redes sociais e trafego pago: para atingir grupos segmentados de
pessoas com um custo atrativo.

Site: acesso detalhado a todos os produtos, oferecendo maior
visibilidade do custo-beneficio ao publico-alvo. A venda ocorrera somente
através do site, garantindo assim agilidade e eficiéncia.

Equipe comercial focada no atendimento de empresas: prospectando
clientes de forma direta e apresentando a proposta de locagcdo de moveis,
principalmente para grandes empresas, salientando a importancia desse
servico.

As entregas e instalagdes solicitadas serdo realizadas por técnicos
especializados. Os equipamentos serdo devidamente higienizados e o
processo de entrega seguira todos os protocolos de seguranca determinados
pela Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA).

1.1.4 Relacionamento com o cliente
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A abordagem aos clientes em prospecgéo se dara via e-mail marketing,
com a apresentagcdo do servigo objetivando convencer o leitor a fazer uma
simulagao dos produtos e valores, o que sera possivel através do site da Home
Facilities. Além disso, havera anuncios a respeito da obtengdo de
equipamentos de aluguel através do Google e midias sociais. Havera ainda
prospeccao fria de clientes, ou seja, induzir o acesso ao site ou solicitar e-mail
para contato posterior, principalmente para grandes empresas.

Comunicagao clara e agil através de e-mail e Portal do Cliente, que
possibilitara acompanhar o pedido e status da entrega, bem como solicitar a
manutencao dos equipamentos ou demais servicos de suporte, sendo tudo
respondido por um analista operacional designado especificamente para isso,
resultando em um retorno breve e com a melhor opgao disponivel para ele.

Feedback apds recebimento dos equipamentos: para manter uma
comunicacao assertiva e aprimorar o relacionamento com o cliente, apos 15
dias do recebimento confirmado de todos os equipamentos alugados sera
enviado um formulario de solicitagao de feedback.

1.1.5 Fontes de receita

Locagdo de equipamentos: o plano de negdécio da Home Facilities é
baseado na locacdo de equipamentos para home office, por exemplo:
notebooks, celulares, cadeiras e mesas de escritorio. A locacao sera realizada
por meio de um contrato no qual serdo definidos os prazos e equipamentos,
conforme a solicitagao dos clientes. A empresa surgiu com o intuito de fazer o
intermédio entre os fornecedores e os clientes, adicionando uma margem de
lucro neste processo de intermediacdo, porém facilitando a contratagdo dos

itens necessarios para a boa atuacao no trabalho remoto.

1.1.6 Recursos Chave
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Colaboradores capacitados: para a area de vendas, os analistas
comerciais serao treinados a fim de continuarem desenvolvendo seus
potenciais, com a finalidade de atingir o maior numero de vendas possivel.

Os analistas de operagao serao treinados com o intuito de ser sempre
proativos, assertivos e pontuais com as demandas da area a fim de evitar a
geragao de gargalos. Ja o analista de Marketing tera treinamentos sobre a area
frequentemente, mantendo-se sempre atualizado a respeito das tendéncias do
mercado. Os diretores continuardo se desenvolvendo e buscando
conhecimento por meio de cursos, treinamentos e consultorias particulares.

Hospedagem e plataforma do site: para manter o site no ar, as vendas
continuarem ocorrendo, proporcionar receita a empresa e o controle continuar
sendo eficaz, € necessario manter a hospedagem e a plataforma em perfeitas
condicdes, possibilitando o fluxo normal.

Notebooks: para que as atividades sejam devidamente desempenhadas.

Portal do cliente: para consulta dos dados de sua locagao, contratos,
canais de contato com a empresa para troca ou solugdo de possiveis

problemas.

1.1.7 Atividades Chave

Vendas dos servicos de locagdes: a venda sera realizada somente
através do site da empresa, que € a unica fonte de receita.

Intermediacdo de solicitacbes e manutengdes: ao identificar um
problema, o cliente informa a Home Facilities através do Portal do Cliente
disponibilizado no site oficial da empresa. Através disso, a Home Facilities
aciona os fornecedores para direcionar o atendimento e resolucdo de
problemas.

Acompanhamento de instalagcbes e entrega de equipamentos: apos a
realizacao da compra dos servicos via site, a Home Facilities é responsavel por
encaminhar os pedidos para os fornecedores e monitorar os processos e
prazos de entrega e instalagdo para que os produtos cheguem aos destinos

conforme prazo acordado.
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1.1.8 Parcerias Chave

Todas as solugbes propostas, sejam elas em moéveis, telefonia ou
equipamentos, serao terceirizadas. Portanto, € de suma importancia que haja
aliangas com bons fornecedores para entregar a locagdo de moveis com
perfeigcao.

Locadores de celular: com o home office, € preciso se atentar a
separacao da vida pessoal e da vida profissional e locar celulares € uma boa
alternativa para quem necessita manter contato via mobile com clientes sem
perder sua privacidade.

Locadores de mobilias e notebooks: uma vez que a principal receita da
Home Facilities se encontra na intermediacdo de equipamentos para home
office, a parceria com empresas que fornecam moveis e equipamentos de
escritorio de qualidade é primordial.

Consultoria de Marketing: considera-se que uma das vantagens
competitivas de qualquer empresa € a imagem que ela constréi perante o
mercado e que gera maior confianga em seus servigos. Um contrato com uma
boa empresa de Marketing garante melhor aproveitamento dos pontos fortes e
maior alcance nos meios de comunicacao, tendo em vista também que atuar
especificamente com Home office é algo ainda é pouco explorado. Por isso,

queremos nos expor com longo alcance no mercado.

1.1.9 Estrutura de custos

Fornecedores, Marketing, colaboradores, hospedagem do site,

divulgacao e plataforma do site.
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1.2 ANALISE E DIAGNOSTICO DE VIABILIDADE DO NEGOCIO

1.2.1 Cenario

De acordo com a reportagem da Globo, com base no censo do Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) de 2018", cerca de 3,8 milhdes de
brasileiros ja atuavam no modelo home office. Esse numero trata do maior
contingente ja registrado desde meados de 2012, quando comegou a ser
realizada a pesquisa. Nesse periodo, constata-se que houve cerca de 44,4%
de aumento na quantidade de trabalhadores no modelo.

Ainda de acordo com a reportagem, dados da Sociedade Brasileira de
Teletrabalho e Teleatividades (Sobratt) revelam que entre 2016 e 2018 houve
aumento de 22% na adogao do modelo pelas empresas. Nessa pesquisa, foram
consultadas 300 pessoas juridicas de varios setores da economia brasileira,
contando com mais de 1 milhdo de trabalhadores. Dentre as empresas
pesquisadas, aproximadamente 45% apresentaram a pratica do modelo e 15%
demonstraram interesse em adota-la. “Dos segmentos onde a modalidade
apresenta maior representatividade (44% do total) séo Tl/Telecom (28%) e
servicos (16%). E as areas sao tecnologia da informacéo, recursos humanos,
marketing, controladoria/financgas e juridico” - Jornal G1 (2018) ".

No ano de 2020, a humanidade foi acometida por uma pandemia global
devido ao surgimento do novo coronavirus, em meados de janeiro. Seu impacto
mundial trouxe varios desafios para as empresas e, dentre esses desafios, veio
a atuagao pelo modelo home office, que é quando se utiliza o espaco da casa
dos funcionarios como um ambiente de trabalho.

De acordo com pesquisa realizada pela Betania Tanure Associados

(BTA)? que atua em empresas nacionais e internacionais nas areas de gestéo

1 Disponivel em :https://g1.globo.com/economia/concursos-e-emprego/noticia/2020/03/03/home-office-
ganha-adesao-no-pais-veja-direitos-cuidados-e-dicas-para-produtividade.ghtml. Acessado em 22 de

margo de 2021.

2 Disponivel em https://www.oberlo.com.br/blog/estatisticas-home-office. Acessado em 22 de margo de
2021.
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empresarial, devido ao avango da pandemia no ano de 2020, cerca de 43% das
empresas brasileiras tornaram padrdo o regime de home office. Dada a
transicdo repentina, em meados de margo, muitas delas ndo estavam
devidamente preparadas para esse cenario e necessitam do aluguel de
equipamentos como notebooks e computadores.

Nao estamos tdo proximos de ver o fim da pandemia e, dado esse cenario, na
visdo do coordenador do MBA em Marketing e Inteligéncia de Negdcios Digitais
da Fundagéo Getulio Vargas (FGV) 3, André Miceli, o home office no Brasil deve
ter um crescimento de 30% a partir do fim da pandemia. Na pratica, ele deve

envolver 80% das empresas do pais, que terdo algum tipo de home office.

1.2.2 Analise

E perceptivel o quanto a pandemia afetou o mundo de modos bons e
ruins e trouxe mudancgas que se acredita que ficardo por muito tempo, sendo
uma delas essa forma de trabalho, que também esta sendo chamada de “o
novo normal’.

O trabalho remoto traz beneficios para a empresa e funcionarios e a
proposta da Home Facilities é facilitar para ambos, organizacéo e trabalhador,
sendo este ultimo com vinculo empregaticio ou trabalhador auténomo ao aderir
a esta pratica.

A proposta de atendimento ao cliente € sermos claros e objetivos na
comunicacao, oferecendo um atendimento humanizado, além de todo o suporte
necessario.

Para as empresas, essa solucao oferece uma alternativa a compra de
equipamentos para atividades em home office, ja que é benéfica quando
oferece flexibilidade e alternativas com 6timo custo-beneficio e proporciona

maior produtividade, evitando, inclusive, agbes trabalhistas relacionadas as

3Disponivel em: https://fexame.com/carreira/afinal-qual-sera-o-tamanho-do-home-office-no-pos-
pandemiadepende/#:~:text=Com%20uma%20expectativa%20de%20home,pelo%20menos%20metad
€%20das%20equipes. Acessado em 22 de margo de 2021.
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condigbes de trabalho. Segundo a Infomoney*, processos trabalhistas subiram
270% em 2020; ja para o prestador de servigo, essa solugao poupa-lhe tempo
e dinheiro na escolha de todos os itens necessarios para a perfeita execugao
do trabalho em casa.

A estrutura de custos gira em torno de fornecedores, marketing e colaboradores
e a fonte de renda é a locagao dos bens.

O plano de negocio demonstra que a ideia € viavel, uma vez que ofertar
insumos de locag&o para home office em uma unica plataforma € algo inovador
no mercado, o que proporciona atendimento as empresas que buscam maior
praticidade e agilidade em contratagbes de equipamentos para distribuir aos

seus colaboradores.

2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1 DADOS GERAIS DO EMPREENDIMENTO

Ramo de atuacgao: Servicos

A Home Facilities atuara em regime de teletrabalho mas para fins de
registro na junta comercial sera registrada em Santo André, Sdo. Os
equipamentos necessarios para realizacao dos trabalhos serao oferecidos aos
colaboradores, possibilitando que as rotinas da empresa sejam efetuadas com
eficiéncia, qualidade e seguranca. A responsabilidade dos analistas estara em
verificar o fluxo dos processos e garantir que a empresa esteja em pleno
funcionamento para que o diretor financeiro possa realizar os reportes mensais

para o CEO sobre os status de vendas consolidadas pela empresa.

2.2 DADOS DOS EMPREENDEDORES

4 Disponivel em: https://www.infomoney.com.br/carreira/processos-trabalhistas-sobre-home-office-
sobem-270-parlamentares-reagem. Acessado em 01 margo de 2021.
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Todos os socios da Home Facilities cursam atualmente o oitavo
semestre de bacharelado em Administracdo de Empresas na instituicdo de
ensino Strong Business School. Apenas um socio exercera atividades na Home
Facilities como CEOQ: os demais ser&o investidores do negocio.

O capital social sera de R$ 349.386,45 e sera dividido em cinco quotas
iguais de R$ 69.877,09 pelos sdcios Elisa Bicudo Moreira, Johnson Paulino da
Silva, Mayara de Holanda Moura, Michelle de Paula Santos e Thayna Siqueira
Elias.

O CEO, Johnson Paulino da Silva, possui vasta experiéncia em
gerenciamento de projetos e é entusiasta na area de novos negdcios. No ano
de 2020, apos o inicio da pandemia, enfrentou diversas dificuldades
relacionadas ao trabalho remoto. Apds se desligar da empresa onde
trabalhava, decidiu empreender, dando vida a Home Facilities com a proposta
de trazer conforto e comodidade para aqueles que trabalham em home office.

Como CEO, estdo entre suas fungbes o gerenciamento de relatorios
referentes a todas as areas da empresa e gerenciamento de projetos,

pensando sempre no desenvolvimento sustentavel de seu negécio.

2.3 MISSAO DA EMPRESA E VALORES ORGANIZACIONAIS

A missdo da Home Facilities é facilitar, tanto para as empresas quanto
para colaboradores, a rotina do trabalho em home office, oferecendo
equipamentos e estrutura adequada para que todos desempenhem um
trabalho de qualidade.

A visdo da Home Facilities é se tornar referéncia no setor de locacao de
moveis e equipamentos para home office, destacando-se pela eficiéncia do
servico prestado..

Foco no cliente, sustentabilidade e inovagdo em processos sdo 0s

valores que norteiam todas as agdes feitas pela empresa.
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2.4 FORMA JURIDICA E ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

A forma juridica sera Sociedade de Responsabilidade Limitada,, onde a
responsabilidade de cada socio é restrita ao valor de suas quotas, mas todos
respondem solidariamente pela integralizagdo do capital social. O capital social
e a participagao societaria serdo iguais para os dois socios.

A Home Facilities sera enquadrada na tributacdo sobre o lucro real
devido as informacdes contidas na tabela 1, que apresenta o menor imposto a
ser pago na forma de tributagdo de lucro real em comparagdo com o lucro

presumido, ja que o faturamento ndo se enquadra no Simples Nacional.

Tabela 1- Enquadramento Tributario

1°MES 12°MES
Lucro Real Lucro Presumido Lucro Real Lucro Presumido
Aliguota Aliquota Aliguota Aliguota

Faturamento RS 15.471,00 R515.471,00 RS 145.198,00 RS 145.198,00
Despesas a deduzir RS 12.892,00 RS 120.993,00

FIS 1,65% | RS 43,00 [ 0,65% | RS 101,00 1,65% RS 399,00 | 0,65% | RS 944,00
COFINS 7,60% | RS 196,00 | 3,00% | RS 464,00 7,60% RS 1.839,00 | 3,00% | RS 4.356,00
155 RS - RS - RS - RS
LucrofLucro Presumido RS 32.710,00 RS 4.951,00 RS 13.089,00 RS 46.463,00
IRFJ 15,00% | RS - 15,00% | RS 743,00 | 15,00% | RS - 15,00% | RS  6.970,00
AlR 10,00% | RS - 10,00% | RS - 10,00% | RS - 10,00% | RS

CS5L 9,00% | RS - 9,00% | RS 446,00 9,00% RS - 9,00% | RS 4.182,00
Total de Tributos 1,54% | RS 239,00 | 11,33% | RS 1.753,00 1,54% RS 2.238,00 | 11,33% | RS 16.451,00

Fonte: Do autor, 2021.

2.5 CAPITAL SOCIAL E FONTES DE RECURSOS

A empresa contara com R$ 384.868,65 como capital social, proveniente
da contribuicdo igualitaria dos sécios. Este montante € o suficiente para o
investimento inicial e capital de giro necessario para o bom funcionamento da

empresa.



29

3. VIABILIDADE ESTRATEGICA

Neste terceiro capitulo sera abordado o estudo do mercado-alvo e sera
apresentada uma analise do ambiente geral através das cinco forgas
competitivas de Porter. Por fim, os resultados analisados da pesquisa de

campo, realizada com o objetivo de trazer dados reais ao negécio.

3.1 ESTUDO DO MERCADO ATUAL

3.1.1 Mercado atual

O cenario atual, que envolve uma pandemia que obrigou a grande
maioria dos trabalhadores a se adaptar a trabalhar no modelo home office com
o intuito de evitar maior disseminagao do virus SARS-CoV 2, fez com que o
mercado de venda e aluguel de bens e equipamentos pertinentes aos servigos
remotos tivesse aumento em 2020, segundo a publicagado da Natalia Large em
julho de 2020 para a Valor investe®.

Segundo dados divulgados pela Inforchannel® em sua pagina, a
empresa Agasus, uma das maiores locadoras de hardware, teve seu
faturamento dobrado em 2020 devido ao maior numero de pessoas atuando
em home office. A empresa faturou R$90.000.000,00 (noventa milhdes de
reais) no ultimo ano, considerando locagao, venda e revenda de equipamentos
como notebook, desktops, smartphones, tablets, servidores e demais
equipamentos.

Ja na éarea de locagao de moveis, uma das grandes referéncias é a

empresa John Richard. Fundada em 1998, ela oferece flexibilidade e

5 Disponivel em:https://valorinveste.globo.com/mercados/renda-

variavel/empresas/noticia/2020/07/03/com-quarentena-vendas-de-itens-de-home-office- explodem.
ghtml/- acessado em 22 de margo de 2021.

6 Disponivel em: https://inforchannel.com.br/o-bom-negocio-de-locacao-de-hardware/ - acessado em
22 de margo de 2021.
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mobilidade dos espacos corporativos e, diante da situagéo atual, divulgou uma
linha especifica para o home office.

A Tuim, startup langada no fim de 2019, também atua na locacéo de
moveis residenciais; segundo a Globo’, ela aproveitou a oportunidade do
trabalho remoto para langar também a linha home office. A empresa ja conta

com 500 assinantes com pagamento médio de R$490,00 mensais.

Entende-se entdo que, atualmente, o mercado de solu¢des para home
office esta em ascensdo, o que amplia as possibilidades de sucesso dos

empreendimentos voltados para esse ramo.

3.1.2 Histérico do mercado

Existem dois tipos de trabalho em casa, a saber: teletrabalho e home
office. O teletrabalho é caracterizado por um trabalho prestado em qualquer
lugar, desde que seja fora das dependéncias do empregador, e podendo ser,
inclusive, dentro da casa do empregado. O teletrabalho ndo exige controle de
horas (salvo excegdo de acordo entre empregador e empregado), nao
desconfigura o modelo de trabalho se precisar comparecer as dependéncias
do empregador em eventos pontuais e ja tem registros juridicos desde 2011,
quando mencionado na Lei 12.551/2011. Ja o home office € como uma
extensao da empresa; portanto, as leis trabalhistas também sao uma extensao,
existe um controle de horas e n&o deve ser algo definitivo, salvo em excec¢des
de pandemia, assim como o mundo esta vivendo atualmente, entre outras.
Entretanto, todo teletrabalho é considerado home office, mas nem todo home

office é teletrabalho, o que os distinguem sao os tipos de contratagao.

7 Disponivel em; https://g1.globo.com/economia/pme/pequenas-empresas-grandes-

negocios/noticia/2020/10/25/startup-aluga-moveis-de-escritorio-para-trabalhar-em-home-office.ghtml -

acessado em 22 de margo de 2021.
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Somente entre 2016 e 2018 essas modalidades ganharam maior
visibilidade; segundo o IBGE?®, em 2018, 3,8 milhdes de brasileiros trabalhavam
com teletrabalho.

O mercado de locagéo de equipamentos de tecnologia no Brasil ainda é
pequeno, como mostram os dados da IDC Brasil®: apenas 10% das empresas
brasileiras alugam seus equipamentos. Isso se da pelo fato de algumas
empresas acreditarem que as compras de equipamentos eletrénicos sao
investimentos, quando na verdade passardo a gastar com manutengéo, além
da obsolescéncia que esse tipo de mercadoria traz consigo.

Ao pesquisar sobre o mercado de locacbes de modveis para escritorio,
nao se encontra muitas informagdes, uma vez que esse tipo de atividade ainda

€ muito novo no Brasil, o que torna um novo nicho a ser explorado.

3.1.3 Projegdes futuras

A pandemia impulsionou o modelo de trabalho remoto devido a
necessidade do distanciamento social. Analises do site Globo na coluna
Pequenas Empresas & Grandes Negdcios'® apontam que este novo modo de
trabalho deve se tornar uma realidade efetiva ou hibrida na maioria das
empresas. Segundo matéria do Estadao'', uma pesquisa realizada com mais
de 500 empresas diferentes, representando mais de 1.465.255 trabalhadores,
aponta que 52% das empresas passaram a praticar teletrabalho em fungao da
pandemia e, destas, 72% planejam manter a pratica.

O home office ja era uma pratica sendo adotada por algumas
organizagdes e, com a chegada da pandemia no ano de 2020, essa adogao foi

8 Disponivel em: https://covid19.ibge.gov.br/pnad-covid/trabalho.php - acessado em 22 de margo de
2021.
°Disponivelem:https://www.decisionreport.com.br/mercado/o-mercado-de-locacao-de-equipamentos-
de-ti-no-brasil/#.Y1dqZZBKjlV acessado em 26/04/2021

0Disponivel em: https://noticias.r7.com/economia/coronavirus-aluguel-de-notebook-dispara-para-uso-
em-home-office-19082020 - acesso em 22 de margo de 2021.

11 Disponivel em: https://publicacoes.estadao.com.br/empresasmais/pesquisa - acesso em 22 de margo
de 2021.
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impulsionada pela necessidade de respeitar a recomendacao do Ministério da
Saude para reduzir o contato social da populagdo. No inicio, a preocupacgao
com a ociosidade dos colaboradores era um ponto de atencdo que poderia
atrapalhar o rendimento e os resultados.

O cenario atual propiciou que as empresas que trabalham no ramo de
locacéo de equipamentos e méveis ganhassem mais espacgo, adquirindo maior
visibilidade e participagdo de mercado. Foi divulgado que, em fungdo do home
office, a demanda por seus produtos tem crescido. Segundo noticia do site R7,
publicada em margo de 2020, a empresa Aluga.com teve sua média de
propostas de orgcamentos enviados aos clientes aumentada de 20 para 100 por
dia'?.

De acordo com Maryam Mohsin, em fevereiro de 2021, as estatisticas
apontam que 78% dos brasileiros se sentem mais produtivos, 71% mais felizes
atuando em casa e a tendéncia do mercado é que essa pratica deva aumentar

30% nos préximos anos.

3.1.4 Tendéncias de mercado

A situagao atual gera uma lacuna a ser preenchida, pois, hoje vincula-se
a popularizagado desta forma de trabalho com a pandemia. No entanto, a
tendéncia do home office & se perpetuar, ainda que alguns dias da semana, o
gue é chamado de modelo hibrido.

Segundo reportagem da revista Valor'® baseada em um estudo feito pelo
Instituto de Pesquisa Econémica Aplicada (Ipea), o trabalho por home office
podera alcangar 22,7% das ocupagdes existentes no Brasil. Por esse motivo,
as pessoas sentem necessidade de ter um espagco em casa onde possam

trabalhar de maneira ergonomicamente adequada.

12 Disponivel em: https://noticias.r7.com/economia/coronavirus-aluguel-de-notebook-dispara-para-uso-
em-home-office-19082020 - acesso em 22 de margo de 2021.

13 Disponivel em https://valorinveste.globo.com/mercados/renda-

variavel/empresas/noticia/2020/07/03/com-quarentena-vendas-de-itens-de-home-office-

explodem.ghtml - acessado em 23 de margo de 2021.
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A locagdo de moéveis e equipamentos vem ganhando espago nas
empresas, devido a flexibilidade em trocas e manutengdes destes
equipamentos. O investimento inicial € menor se comparado a uma compra, o
que permite liberacdo de capital, entre outros diversos beneficios, como por
exemplo beneficios fiscais, pois a locacao de equipamentos se enquadra como
OPEX por se tratar de uma despesa operacional, o que possibilita o abatimento
do calculo do Imposto de Renda, se e somente se, o regime adotado for o de

lucro real.

3.2 ESTUDO DOS CLIENTES (DADOS SECUNDARIOS)

O publico-alvo se resume a empresas e autbnomos que usufruem do
trabalho remoto.

Segundo reportagem da Agéncia Brasil, baseada em um estudo
realizado pela Fundagdo Instituto de Administragdo (FIA)', instituicdo de
ensino superior fundada em 1980 por professores e colaboradores da
Faculdade de Economia, Administracdo e Contabilidade da Universidade de
S&o Paulo, 46% das empresas adotaram esse regime de trabalho até o
momento. Dentre os setores de trabalho, o que concentra a maior porcentagem
de profissionais nessa modalidade de trabalho é o setor servigos (53%),
seguido pelas industrias (47%). Dentre as maiores dificuldades encontradas
durante o trabalho remoto foram citadas: a falta de habilidade com ferramentas
de comunicagcdo online, o distanciamento entre as equipes de trabalho,
dificuldade de conciliar a vida pessoal e a rotina de trabalho e a falta de

equipamentos necessarios para a realizacdo de um trabalho de qualidade.

3.2.1 Identificagao das caracteristicas dos clientes

14 Disponivel em: https://agenciabrasil.ebc.com.br/economia/noticia/2020-07/home-office-foi-

adotado-por-46-das-empresas-durante-pandemia -acessado em 22 de margo de 2021.
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Uma pesquisa feita pela SAP'™ em dezembro de 2020 com 554
empresas representando 1.465.255 trabalhadores, apresentada nas figuras 2

e 3, exibe as caracteristicas das empresas que oferecem o home office aos
seus colaboradores.

Essa pesquisa aborda empresas de médio e grande porte com alto

faturamento, sendo que 36% das empresas possuem até 100 funcionarios.

Figura 2 - Perfil das empresas

Perfil das Empresas Participantes w
SOLUCOES EM REMUNERACAO

Foram pesquisadas 5 54 Empresas
Representando 1 ° 46 5 ] 2 5 5 trabalhadores

Localizagcdo das Empresas

M Norte

o
- ".! o
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-44% e 0

@ Centro-Oeste

Até 100 MI Até 100 - 36%
1012 1.000 - 26%

101 a 500 MI - 15% x
501a31BI-14% ﬂ 1.001 a3 5.000 - 22%
i ) o 4 5.001 a 10.000 - 10%
e ~ I Acima de 10.000 - 6%
Nao Disponivel - 12% . %

Fonte: SAP,2020.

Dentre os ramos de atuagao, encontram-se Tecnologia da Informagao
(T1) com o maior percentual (80%) de pessoas trabalhando em home office de

maneira estruturada, seguido do setor quimico e de papel e celulose.

15 Disponivel em https://sapconsultoria.com.br/pesquisa-home-office-brasil-2020/ acessado em
22 de margo de 2021.
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Figura 3 - Principais segmentos com a pratica do home office

Principais Segmentos com a Pratica de Teletrabalho/Home Office w

SOLUGOES EM REMUNERAGAO

m 80% 20%
Quimico 65% 35%
Papel e Celulose 60% 40%
M Adota o Teletrabalho/Home Office de maneira
Telecom 60% 40% estruturada, com base em uma Politica
Servigos 45% 50% 5% estabelecida
Farmacéutico 45% 55%
Construgdo Civil 38% 63%
Financeiro 37% 63% M Adota o Teletrabalho/Home Office somente em
Benéde Cansurio 35% 59% 3 situagbes de calamidade publica e/ou estado de
emergéncia, sem uma Politica estabelecida
Escritérios Advocacia 32% 68%
Autopecas 30% 70%
Escritérios de Contabilidade 29% 69% 29
m N3o adota o Teletrabalho/Home Office
Agronegécio 21% 71% 7%
Metalurgico 18% 82%
Maquinas e Equipamentos 18% 82%
Eletroeletrdnico 18% 82%

Fonte: SAP,2020.

3.2.2 Identificacdo dos motivos que levam os clientes a consumir os produtos

Ou servicos

Levando em conta o modelo de etapas desenvolvido por Kotler e Keller
em 2012, antes de adquirir qualquer servigo, o0 consumidor passa por estagios
para decidir se aquele servigco sera realmente necessario.

Estagio 1 - Reconhecimento do problema ou da necessidade: o home
office € uma modalidade de trabalho que possibilita aos funcionarios de uma
empresa trabalhar de forma remota; o trabalho pode ser feito de qualquer lugar
que tenha conexdo com a internet. A pratica ja era conhecida e adotada por
algumas empresas, mas foi no ano de 2020 que ganhou maior for¢a, sendo
vista por muitos como uma alternativa ao trabalho presencial. A modalidade de
trabalho mencionada se mostrou eficiente e muitas empresas ja pensam em
abandonar os escritorios e fazer disso uma forma permanente de se trabalhar.
Entretanto, segundo pesquisa de campo (capitulo 3.4), pode-se observar a falta
de estrutura que algumas pessoas enfrentam para realizar seus trabalhos com
qualidade semelhante ao trabalho presencial; por exemplo: n&o é possivel que

o colaborador utilize dos equipamentos pessoais para a realizacdo das
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atividades laborais, pois existe um maior risco relacionado a privacidade das
informagdes confidenciais, além de n&o garantir a qualidade de equipamentos
que a empresa necessita para que as atividades sejam realizadas de maneira
adequada. Como ponto de atencdo referente a moveis, pode-se citar a
importancia de os colaboradores terem acesso a moéveis ergonomicamente
corretos, 0 que evitara possiveis desgastes de saude, o que resultaria em
ineficiéncia e prejuizos para as empresas. Porisso, alocagéo de equipamentos
adequados fornece condigdes para um trabalho de alta performance.

Estagio 2 - Busca de informagdo: diante do reconhecimento de
problemas com infraestrutura para se trabalhar (estagio 1), empresas buscam
entender quais caminhos seguir para proporcionar aos seus colaboradores
melhores condi¢cdes laborais e de produtividade. A busca por informacdes e
alternativas de produtos, geralmente, é feita através de sites pela internet. E
preferivel que o consumidor encontre todos os itens e informagdes necessarias
em um unico local, o0 que economiza tempo e enfatiza a praticidade, que € um
fator primordial para todos os negocios em ascensdo nos dias de hoje. Essa
facilidade faz com que a Home Facilities ofereca um diferencial competitivo e
permite a consolidacdao da mesma no mercado.

Estagio 3 - Avaliagao das alternativas: como terceiro estagio do processo
de decisdo de compra, a avaliagdo de alternativas é um ponto que demanda
bastante tempo, pois costuma-se avaliar todas as opg¢des para chegar a melhor
solucao para um determinado problema. Ao avaliar todas as alternativas, o
cliente da Home Facilities observara praticidade nos processos da empresa e
comodidade e conforto na aquisi¢ado dos itens.

Estagio 4 - Decisdo de compra: apos a avaliacdo das alternativas, as
partes interessadas, que sdo os clientes e a Home Facilities, firmardo um
contrato onde serao detalhados os direitos e obrigagcdes de ambas as partes.

Estagio 5 - Comportamento pos-compra: a postura adotada pela
empresa apds a compra ser finalizada € um indicador importante para sua
reputacao, pois mostra sua preocupag¢ao com a qualidade do servigo prestado
até o ultimo instante. Por isso, clientes que optarem pela Home Facilities
contardo com assisténcias, reparos ou trocas caso algum equipamento chegue
ao destino final danificado, pesquisas de satisfacdo (para que, através da

opinido, a empresa possa aprimorar seu servico e um chat com a equipe para
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sanar duvidas que possam surgir durante o uso dos equipamentos. Clientes
que optarem pelo servigo oferecido pela Home Facilities garantirdo, além de
uma experiéncia inovadora com locagcdo de moveis, equipamentos de

qualidade que facilitardo o dia a dia do colaborador.

3.3 ANALISE DO AMBIENTE GERAL POR MEIO DO MODELO DAS CINCO
FORCAS COMPETITIVAS DE PORTER

Pode-se definir as cinco forgcas de Porter como sendo um framework de
analise das forgas competitivas que integram os setores de um negécio. Para
entender melhor as vantagens competitivas envolvendo a oferta de um servigo
de locagdo de moveis e utensilios para o trabalho remoto, abordaremos os
temas: rivalidade entre concorrentes, poder de barganha dos fornecedores,
poder de barganha dos compradores, ameaga de novos entrantes e ameacga

de produtos ou servigos substitutos.

3.3.1 Rivalidade entre concorrentes

O mercado de aluguel de itens para home office ainda ndo é muito
explorado. Tendo isso em vista, o poder de mercado dos concorrentes &
relativamente baixo, uma vez que a Home Facilities pretende unir todas as

ofertas com uma estratégia de locacgao.

3.3.2 Poder de barganha dos fornecedores

Na visao de um fornecedor, quanto mais ele receber e menos trabalho
tiver com sua venda, melhor é, e quanto maior o Market Share do fornecedor,
maior € o poder dele de influéncia sobre o preco, qualidade, prazos e

condicgoes.
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A Home Facilities tem como proposta produtos modernos, tecnolégicos
e ergondmicos que sao disponibilizados para empresas que alugam em
pequena e grande quantidade. O poder de barganha dos fornecedores consiste
em possuirem grande fatia do mercado por estarem atuando a muito tempo

fazendo assim com que eles determinem os preg¢os do mercado.

3.3.3 Estudo de barganha dos consumidores

Entender o poder de barganha dos consumidores é entender mais uma
forga que determina o nivel da competitividade da Home Facilities. De inicio, o
poder de barganha dos consumidores € alto e, para diminuir esse poder, a
empresa ira aumentar sua carteira de clientes, fazendo com que, caso algum
cliente opte pela desisténcia, isso ndo tenha tanto impacto na receita da
empresa.

A Home Facilites oferecera os produtos dependendo da real
necessidade do cliente e eles poderao ser contratados somente através do site.
Os valores serdo tabelados e ndo havera barganha dos consumidores com
relagao a precos.

Para aquisicao desses equipamentos, teremos clausulas de duragao da
locacgao e prazo de caréncia de cancelamento do contrato, para que este evento

nao prejudique a Home Facilities.

3.3.4 Estudo de novos entrantes

Devido ao fato de a pandemia ter impulsionado o mercado que envolve
tudo a respeito do home office, existe uma grande quantidade de empresas
inovando em seus servicos separadamente, oferecendo méveis para o home
office, outras oferecendo hardwares, outros produtos ergonémicos. Entédo, a
concorréncia tende a aumentar, principalmente pelo fato de muitas
organizagbes estarem aderindo ao perpétuo, reforcando a ideia do “novo

normal”. Entretanto, ainda ndo é possivel definir o nivel desses novos entrantes
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pois, até o momento, ndo ha nenhum concorrente que oferegca exatamente os
servigos oferecidos pela Home Facilities. Como tentativa de defesa a respeito
dos possiveis novos entrantes, a empresa continuara buscando aprimoramento
no relacionamento com os clientes e com os fornecedores, objetivando maior
qualidade nos produtos e servigos oferecidos, estando sempre atenta ao que
ha de novo no mercado mobiliario e tecnoldgico e, além desses pontos, existira
o fator contratual, que tera a caréncia de rescisao contratual ja mencionada no

topico anterior.

3.3.5 Estudo de substitutos

O substituto de um produto néo precisa necessariamente ser da mesma
categoria, mas sim que possa ser usado no lugar de algo.

Pode-se considerar como substituto do negdécio a empresa Tuim,
locadora de méveis para trabalho remoto. Entretanto, a empresa Tuim nao foca
somente nos aluguéis de itens para o home office: ela também oferece aluguel
de mobilia residencial. Isto é, a Home Facilities sera a pioneira em investir
somente no aluguel de itens no geral para o home office.

Também ha a locadora de ferramentas como notebooks e celulares
chamada Lowcost, que oferece apenas os utensilios digitais, mas ndo une essa
oferta ao ambiente adequado para o trabalho, como é ofertado pela Home
Facilities.

Como mencionado anteriormente no capitulo 3.1.1, um dos substitutos
da Home Facilities é a empresa Agasus, que tem como principais fontes de
receita o aluguel e venda de desktops novos e seminovos.

Por fim, a principal substituta no quesito de locagcdo de mébveis é a
empresa John Richards, que atua ha mais de vinte anos no mercado de

solucdes de mobilias corporativas e residenciais.

3.4 PESQUISA DE CAMPO
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A pesquisa de campo é uma ferramenta imprescindivel para a criagao
de um negdcio uma vez que, através das informagdes coletadas, é possivel

entender o mercado consumidor no qual a Home Facilities atuara.

Segundo Kotler e Keller,2006:

Em geral, ao descobrir a visédo do
consumidor e entender suas implicagdes
no marketing leva ao lancamento bem-
sucedido de um produto ou impulsiona
uma marca (Kotler; Keller,2006, p 98).

Dessa maneira, através da pesquisa de campo, a Home Facilities teve
como objetivo entender como as organizagdes estao lidando com o home office
em relagdo a moveis e equipamentos para seus colaboradores. Para isso,
foram elaboradas questdes para que os préprios colaboradores respondessem
e, através de suas respostas, identificar o tamanho e as caracteristicas do
mercado, que sera o foco da Home Facilities.

Entre os dias 14 e 17 de margo de 2021 foram coletadas 100 respostas
por meio de um formulario do Google Forms, divulgado pelo Whatsapp e redes
sociais, com o intuito de tentar identificar se existem ramos especificos de
empresas atuando em regime de home office a fim de segmentar melhor o
nicho de mercado. Foi possivel identificar, com a analise das informacgoes
coletadas, que 36% da amostra atua na area de servicos e 19% na area de

bancos e financeiras como € apresentado no grafico 1.

Grafico 1 - Ramo de atuacéao
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Ramo de atuagao

Servicos mBancos e Financeiras mSalde mInformatica mQuimico mAutomobilistco mEducagdo mOutros

Fonte: Do autor, 2021.

A informacgdo de que mais da metade dos respondentes atuam em areas
de backoffice é relevante para conhecer o departamento onde os servigos da
Home Facilities serao mais requisitados. Conhecer o perfil das pessoas que
responderam a pesquisa de campo auxilia a Home Facilities no planejamento

de agdes e estruturagdo de estratégias de penetragdo de mercado.

Grafico 2 - Departamentos

Departamento de trabalho

mBackoffice mComercial/Vendas mTl mSala de aula Produgdo = Outros

Fonte: Do autor, 2021.

Saber o regime de contratagdo dos respondentes da pesquisa €
importante porque observa-se que a maioria dos respondentes atuam em
regime CLT, o que auxilia no direcionamento para Home Facilities no que diz
respeito a perfis de clientes. Entende-se que as empresas que possuem

colaboradores em regime CLT prezam por seguranga, saude e comodidade
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enquanto estiverem realizando suas atividades. No grafico 3, pode-se perceber
que a maioria dos respondentes atua no regime CLT, e, portanto, isso influencia

muito no nosso plano de negdcio.

Grafico 3 - Regime de Contratagao

Regime de contratacio

m{LT ®mP] mEstxio Chutros

Fonte: Do autor, 2021.

O grafico 4 apresenta os dados referentes a quantidade de dias que os
respondentes trabalham em Home Office. De acordo com a pesquisa de
campo, 81% dos respondentes trabalham cinco dias por semana; logo,
teoricamente, 40 horas semanais, 0 que significa que os colaboradores
necessitam utilizar seus moveis e equipamentos com uma maior intensidade e,
se esses itens nao forem suficientemente ergonémicos, podem causar danos a

saude do colaborador, o que pode acarretar processos trabalhistas.
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Grafico 4— Quantidade de dias por semana.

Quantidade de Home Office por semana

H2 H3 4 m5 m6

Fonte: Do autor, 2021.

Para entender o comportamento das pessoas que trabalham em home
office, foram feitas perguntas referentes a quantidade de pessoas que dividiam
a casa, produtividade e dificuldade para conciliagdo da vida pessoal com a
profissional na rotina de home office. As respostas podem ser observadas nos

graficos 5,6, 7 e 8.

Grafico 5 - Quantidade de pessoas que dividem a casa

Quantas pessoas dividem a casa com vocé para fazer trabalho
remoto

mVocééounikco m2 m3+

Fonte: Do autor, 2021.
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A pergunta sobre produtividade, representada pelo grafico 6, foi
realizada visando estabelecer uma relacdo entre o local de trabalho e
rendimento. Constatou-se que 50% dos respondentes julgam serem mais
produtivos em casa, 37% afirmam que a produtividade é a mesma do escritorio.
Essa informacgéo influencia o negécio da Home Facilities a medida em que se
0s respondentes sao mais produtivos em casa, mesmo sem a certeza de
equipamentos adequados, existe a predisposicdo do mercado continuar em
ascensao nos préoximos anos, visto que ha chance de aprimoramento da

produtividade.

Grafico 6 — Produtividade no escritdrio ou em casa

Produtividade no escritorio ou em casa

B Maior emcasa B lgua! no escritorio Outros

Fonte: Do autor, 2021.

Outro dado encontrado € apresentado pelo gréafico 7: 65% da amostra
nao tem dificuldade em conciliar a vida pessoal e a profissional na rotina de
home office. Dessa maneira, é possivel concluir que home office € uma ideia
promissora, pois se o0s colaboradores estao produzindo igualmente ou até mais
que o ambiente presencial e a rotina da vida pessoal n&do atrapalha o
desenvolvimento profissional, significa que as organiza¢gées podem manté-lo,

ja que nao interfere nos resultados que os colaboradores entregam.
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Grafico 7 - Dificuldade em conciliar a vida pessoal e profissional em home office.

Sente dificuldade de conciliar vida pessoal e profissional durante o home office

ESim ®Nao

Fonte: Do autor, 2021.

Quando perguntado sobre as maiores distragdes no home office, como
€ apresentado no grafico 8, 27% da amostra responderam que barulhos e
ruidos e 20% o ambiente doméstico. A Home Facilities buscou entender as
possiveis distracbes para poder criar oportunidades para oferecer solucbes
com vantagem competitiva, como a locacdo de mesas com divisérias ou

headfones.

Grafico 8 - Maiores distragdes
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Barulhos e Ruidos INIIEENENEGEGGEGGNGNE—— 27 %
Ambiente doméstioc IIIIINIGGGG_——— 20%
Conexdo coma internet INIEEG—— 15%

Falta de concentracdo sem... IEEEEEEG—I—— 15%

Criangas ou familiares INNNENEG_—_E 149
Televisio TN 5%
Nada NN 4%
Ambiente extermo W 1%

Fonte: Do autor, 2021.

Outro dado relevante encontrado através da pesquisa se refere ao
suporte que as organizagdes d&o aos seus colaboradores em relagdo ao home
office. Para isso, foi perguntado quais os tipos de beneficios, de acordo com o
nivel hierarquico. Com as respostas da amostra de 100 pessoas, 77,64% do
nivel operacional, 42,85% do nivel estratégico e 66,66% do nivel tatico
receberam notebooks para a execugéo dos trabalhos, como visto no grafico 9.
Esses dados mostram que os beneficios ndo estdo diretamente relacionados
aos maiores cargos e um dos produtos que serao alugados pela Home Facilities
€ o principal beneficio que as organizagbes oferecem a seus colaboradores.

Vale ressaltar que, mesmo sem legislacdo especifica, algumas
organizagbes estdo se preocupando com estes aspectos; portanto, havera

demanda para atuacgao.

Grafico 9 - Beneficios de acordo com o nivel hierarquico
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77,64%
66,66%

42,85%
33,33%
22, 35% 20,95%
15 2996,66% 16,66%

Notebook Nenhum auxilio Telefonia Ajuda de custoem$ Cadeira

W Operacional ®Estratégico ™ Tatico

Fonte: Do autor, 2021.

Com o intuito de compreender ainda mais o funcionamento do home

office, conforme o suporte dado pelas organizagdes, foi perguntado se os

moveis e equipamentos sdo adequados para a rotina de trabalho. O resultado

obtido foi que 62% possuem cadeiras adequadas, 76% mesas adequadas, 94%

notebooks adequados e conexdo com a internet, como mostra o grafico 10.

Grafico 10 - Aparelhos de trabalho

100% 94% 91%

90%
80% 76%
70% 62% 65%
60%
50%
40% 38%

0
30% 24%
20% 17%1 6%

99,
10% 6% /°
0% —
Cadeira Mesa Notebook Aparelho de Conexdocoma
telefonia internet

® Adequado ®ndioadequado ®Nio utiliza

Fonte: Do autor, 2021.
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E, por fim, foi perguntado se o0 home office seria viavel mesmo com o fim
da pandemia de coronavirus e 94% da amostra disse que sim, como é
representado no grafico 11. Dessa maneira, € possivel compreender que o

mercado no qual a Home Facilities atuara continuara em grande crescimento.

Grafico 11 - Viabilidade apds a pandemia

Vocé acha vidvel que o home office perdure pés pandemia

mSm mN%

Fonte: Do autor, 2021.

3.5 DELIMITAGCAO DA VANTAGEM COMPETITIVA

3.5.1 Vantagem Competitiva

Ao longo de 2020, houve um crescimento das empresas que adotaram
o home office como meio de trabalho devido as contingéncias adotadas contra
a pandemia. de acordo com censo do IBGE'®, havia 7.9 milhdes de pessoas

trabalhando sob esse regime até setembro de 2020.

16 Disponivel em: https://covid19.ibge.gov.br/pnad-covid/trabalho.php - acesso 10/04/21
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Visando o crescimento no mercado de locacbes de equipamentos, a
Home Facilities traz como maior vantagem competitiva a praticidade e agilidade
ao oferecer para seus clientes o servigco de locagao de todo equipamento para
trabalhar adequadamente em casa. Através dos servigos oferecidos o cliente
nao precisara pesquisar em diversos fornecedores para obter os produtos
desejados: basta acessar o site da Home Facilities e escolher todos aqueles
que atendam as necessidades existentes.

Para entender a vantagem competitiva, é realizada uma analise com
base na ferramenta criada por Michael Porter, em 1985, denominada cadeia de
valores. De acordo com Camargo (2017), essa ferramenta é de suma
importancia para a definigao estratégica da empresa.

Na figura 4, que segue, pode-se visualizar o modelo de cadeia de valor
de Porter aplicado a empresa Home Facilities, onde fica evidente a area de

servigos, que é o foco do negdcio.

Figura 4 - Cadeia de Valor da Home Facilities

Infraestrutura

Area comercial, financeiro, marketing & operacional.

Desenvolvimento tecnologico

Site para clientes e redes sociais. g
( Aquisigdo & Compras :D
Material de escritorio. )
r S > 7 )
Logistica de Operacdes Logistica de Marketing e Servicos m
Entrada Saida Vendas Z
Parceria com Formalizar Acompanhar o Divulgagdo por m
fornecedores de contratos, processo de meio de redes Solicitagio de
notebooks, Controlar enirega e sociais; feedback:
mesas € mercadorias devolucio; Orcamentos em Gerenciamento
cadeiras. alugadas ao Orientacdo de organizacoes; de solicitagdes
cliente, Gerenciar trocas; monitorar Contato de trocas.
solicitacGes de 0s prazos e telefénico;
suporte. enfregas. Publicidade.
AN AN

Fonte: Do autor, 2021.

3.5.1.1 Atividades Primarias
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As atividades que compdem a estratégia primaria da empresa séo:

Logistica de entrada: envolve a parceria com os fornecedores de
equipamentos para escritorio, sendo esses: notebooks, mesas, cadeiras. A
Home Facilities ira solicitar os produtos aos fornecedores.

Operagdes: como uma empresa de locagao, as operagdes do negocio
envolvem a contratagcdo dos moéveis dos fornecedores por parte da Home
Facilities. Portanto, é necessaria a elaboragdo dos contratos da transacéo,
além de realizar o encaminhamento dos equipamentos ao cliente.

Logistica de saida: envolve 0 acompanhamento junto ao fornecedor da
entrega e a instalagdo dos itens e a Home Facilities sera responsavel por
acompanhar os prazos de contratos e devolugdes dos equipamentos aos
fornecedores.

Marketing e vendas: envolvera a divulgagdo por meio de paginas em
redes sociais, como Facebook, LinkedIn e Instagram, prospecgdes frias e e-
mail marketing e as vendas serao realizadas através do site.

Servigos: refere-se ao poés-venda; logo, envolvera a solicitagao de
feedback para os clientes via e-mail apds quinze dias de instalagdo/entrega de
todos os itens. Quando houver solicitagdo de troca por parte dos clientes, a
Home Facilities sera responsavel por entender as necessidades e direcionar a
solicitagao para que os fornecedores efetivamente avaliem e efetuem as trocas

com a supervisao e controle da Home Facilities.

3.5.1.2 Atividades secundarias

Infraestrutura: a Home Facilities sera composta pelas areas comercial,
financeira, operacional e de marketing. Ndo tera espago fisico, pois os
colaboradores trabalharéo no regime de home office.

Desenvolvimento tecnoldgico: composto pelo site para clientes e redes
sociais da empresa de forma a atender aos clientes por meios digitais.

Aquisicdo e compras: material de escritério que servira para as

atividades da empresa, como elaboragéo de contratos e atividades diarias.
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O Balanced Scorecard é uma ferramenta criada por Kaplan e Norton que

tem o objetivo de listar metas e objetivos da empresa com o intuito de criar

indicadores

que permitam

ter

um acompanhamento constante do

desenvolvimento ao longo do tempo. Essa ferramenta se baseia em quatro

perspectivas: perspectiva financeira, perspectiva de mercado, perspectiva de

processos internos e perspectiva de aprendizado, apresentado na tabela 2.

Tabela 2 - Balanced Scorecard

Perspectiva Objetivo Indicador Meta Projeto Estratégico
Investir na divulgagio do
Aumento da rai : Aumento de 100% ; ; ==
: Indice de receita bruta servigo par meio de redes
receita ao ano s :
. - sociais e e-mails.
Financeiro = = I r
L i umentar o volume de
Aumento do Indice de lucratividade | Aumento de 150% o
vendas permitindo elevar
EBTIDA da ermpresa ao ano
a margem de lucro.
Consalidar marca . . Ihvestir e propagandas
e Mumero de clientes na | Aumento de 200 : RIORHE
et toda aregiao i ] efetivarmente para
: regian clientes por ano o
do ABC Paulista empresas da regiao.
Mercado

Satisfazer Clientes

indice de satisfacio
MP%

Satisfacao dos
clientes em 80% no
primmeira ano

Priarizar atendimenta com
qualidade e eficiéncia.

Processos Internos

Padronizartodos
05 Processos
operacionais

Padronizacao de
pProcessos

90% dos processas
catalogados e
padronizados em 1
trimestre

Elaborar tutari ais de todos
05 Processos operacionais

Organizagao e
arquimamento de

Arquivamento de todos

100% dos contratos
devidarmente

Orzanizar adequadamente
todos os contratos

Aprendizado

todos contratos contratos assinados e
. gerados pela empresa.
gerados arquivados
Inwestir em Autmento de vendas |Contratar cursos de wvendas

treinamentos para
colaboradores

Crescimento nas
vendas

por calaborador em
100%

para colaboradaores da
Area comercial.,

Fonte: do autor,2021.

3.5.2.1 Perspectiva financeira

A definicao dos indices da perspectiva financeira tem como pretensao

responder ao questionamento “quais objetivos devem ser atingidos para
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satisfazer os acionistas do negécio? ”. Com isso, define-se que sera possivel o
crescimento continuo da empresa em 100% ao ano no que tange a receita bruta

de vendas e o indice de aumento do lucro do negdcio.

3.5.2.2 Perspectiva de processos internos

A perspectiva de processos internos serve para viabilizar e concretizar
0s objetivos propostos. No caso da Home Facilities: tornar-se a empresa de
locacdo de moveis mais confiavel e através disso continuar crescendo.

Para mensurar dados concretos quanto a esses objetivos, os parametros
serdo: satisfagao dos clientes nos pés compra e mensuracgao da produtividade
dos colaboradores da empresa.

Satisfagcdo dos clientes: apds a compra, cada cliente recebera um
formulario para avaliar sua experiéncia. Ele servira como ferramenta de
identificacdo de pontos a serem desenvolvidos.

Mensuracao da produtividade dos colaboradores da empresa: todos os
colaboradores da Home Facilities serdo submetidos a processos de avaliagao
regulares, de maneira que seja possivel tanto identificar pontos de
desenvolvimento como reconhecer colaboradores que atendem o padrao de

qualidade.

3.5.2.3 Perspectiva de clientes

Para que se possa atender o cliente da melhor forma, € estabelecido o
indice de satisfagdo medido pela técnica NPS (Net Promoter Score), que mede
o nivel de satisfagao do cliente por meio de algumas perguntas simples, como
“vocé recomendaria o servigo para amigos ou conhecidos? ”. Dessa forma, a
Home Facilities levara em consideracéo as respostas obtidas para a tomada de

decisoes referente a marca.
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3.5.2.4 Perspectiva do aprendizado e crescimento

Para garantir a retencdo e o desenvolvimento do capital humano, a
Home Facilities aposta no treinamento e desenvolvimento de suas pessoas. A
politica da empresa pode ser encontrada abaixo:

Politica anual de horas de treinamento: todos os colaboradores da Home
Facilities deverdao cumprir uma meta anual de treinamento para que possam
atualizar seus conhecimentos e habilidades a fim de impactar positivamente
suas carreiras e vida pessoal.

Acompanhamento das aspiracées dos colaboradores: a Home Facilities,
nao deixara de lado a vida pessoal do colaborador. Mensalmente, contara com
reunides de alinhamento de expectativas para poder alinhar o plano de carreira

desejado pelo colaborador com as necessidades da empresa.

3.6 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE ESTRATEGICA

A Home Facilities tem como propdsito melhorar a produtividade das
pessoas que trabalham em regime de home office. Dessa forma, esse servigo
se apresenta como uma inovagao no mercado, oferecendo a todos um
ambiente de trabalho com equipamentos e estrutura similar ao modelo de
trabalho usual realizado de maneira presencial

O home office como modelo de trabalho vem apresentando um
crescimento constante nos ultimos anos, especialmente durante o ano de 2020.
Uma das maiores barreiras antes desse periodo era o preconceito devido a
crenca de que um trabalho realizado de maneira remota poderia refletir em
queda de produtividade, crenca essa que vem se mostrando cada vez mais
ilusoéria, uma vez que aproximadamente 72% das empresas que adotaram essa
pratica pretendem seguir com esse modelo.

Esse modelo de trabalho vem sendo cada vez mais adotado e pode
trazer varios beneficios que nao necessariamente estdao relacionados a
questdes financeiras, mas também leva em conta a saude fisica e mental das

pessoas.
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4. VIABILIDADE OPERACIONAL

O foco central deste capitulo é detalhar os processos operacionais do
negocio. Serao apresentados: plano operacional, fluxograma dos processos,
maquinas e equipamentos necessarios para seu pleno funcionamento e
manutengao, projegdes de capacidades e prestagcdo de servicos bem como
estimativas de gastos.

4.1 PLANO OPERACIONAL

Este capitulo tem como objetivo apresentar informagdes com relagao

aos processos operacionais da empresa Home Facilities.

4.1.1. Fluxograma dos processos operacionais

A figura 5 representa todo o processo operacional que sera executado

para um bom funcionamento da Home Facilities.
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Figura 5 - Fluxograma dos processos operacionais

Agoes de marketing
para que o publico
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acesse ao site
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colhendo assinatura digital
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no portal do cliente
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Fonte: Do autor, 2021.

A primeira etapa consiste nas ac¢des de Marketing, que tém como
finalidade atrair o publico para o site. Ao visitar o site, o internauta visualiza
todos os produtos disponiveis para locagdo, bem como seus respectivos
detalhes. Caso nao seja selecionado nenhum produto apds 10 minutos no site,
sera solicitado o e-mail do internauta para envio futuro de e-mail marketing,
incentivando-o a voltar outras vezes; caso seja selecionado algum item, sera
efetuado um cadastro, colhendo os dados pessoais do cliente e por fim, sera
solicitado a assinatura do contrato de locagao e liberado um portal para o cliente
acompanhar a entrega dos produtos e fazer algum possivel contato ou
solicitacdo a Home Facilities.

A partir de entdo, o pedido sera disparado aos fornecedores e estes
encaminharao os produtos ao cliente. Apds a entrega de todos os produtos,
sera solicitado ao cliente o preenchimento de um formulario com questbes
referentes a satisfacdo com o produto e servico prestado. A Home Facilities

acompanhara todo o processo para garantir a satisfagdo do cliente e
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intermediara caso haja alguma divergéncia nos pedidos, ou alguma solicitagao

do cliente.

4.1.2 Maquinas e equipamentos necessarios para producao

A Home Facilities € uma empresa que tera os colaboradores atuando pelo

regime de teletrabalho. Considerando isto, os principais equipamentos serao:

a) Notebooks, que permitirdo que os colaboradores recebam e atendam as
demandas feitas pelos clientes no ato da compra e demais solicitagdes no pos-
vendas e atuem nos demais departamentos da empresa;

b) Escrivaninhas e cadeiras para que os colaboradores possam realizar suas
atividades de forma ergonomicamente correta;

c) ERP e CRM, para que todas as movimentagdes com clientes e fornecedores
sejam feitas e gerenciadas da melhor forma, tendo possibilidade de uma visao
gerencial e melhor controle sobre todos os processos;

d) Site da empresa, que sera o principal canal de vendas e de interacédo com o
cliente no pré-vendas e no pos-vendas. Este site sera desenvolvido por
programadores profissionais para que funcione tal como um e-commerce, mas
também como um canal de comunicacao eficaz entre a Home Facilities e os
clientes. No primeiro momento da empresa, havera um trabalho mais manual
com os clientes; porém, apos a empresa obter maior visibilidade, sera

desenvolvido mais funcionalidades.

Seu desenvolvimento inicial tera um custo or¢cado demonstrado na tabela 3:

Tabela 3 - Investimento no site

Investimento no Site
Desenvolvedor Preco
Cameld Digital | RS 14.500

Fonte: do Autor,2021
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e) O sistema de pagamentos a ser utilizado pela empresa é o do proprio
ERP, o Conta Azul, responsavel por gerar boletos e realizar a cobranga mensal
dos locatarios.

4.1.3 Projegéo da capacidade produtiva, comercial e de prestagcédo de servigos

A Home Facilities funcionara como uma intermediadora entre os seus
clientes e os seus fornecedores; portanto n&o ira produzir, armazenar ou enviar
produtos. Sua forma de venda prioritaria sera por meio do site, que ficara
disponivel para acesso 24 horas por dia, 7 dias por semana. Assim que 0s
pedidos forem concluidos no site, o sistema ira encaminhar as solicitagcdes com
as informacdes necessarias para os fornecedores, ocorrendo de forma
automatica. Assim, a capacidade produtiva da empresa € limitada apenas a
capacidade produtiva de seus fornecedores.

Por se tratar de fornecedores diferentes para providenciar os produtos
para um mesmo cliente, a Home Facilities tera de realizar o acompanhamento
e gestdo de cada pedido, com a finalidade de garantir que as entregas serao

realizadas dentro do prazo estipulado em contrato.

4.1.4 Principais fornecedores

Os produtos oferecidos nos servigos de aluguel sao advindos de
parceiros que oferecem os produtos separadamente e a Home Facilities tem
como objetivo oferecer os produtos em conjunto, sendo uma intermediadora
entre fornecedor e cliente. Inicialmente, os principais fornecedores serédo a
Telelok, empresa escolhida por ter sélida experiéncia no mercado atuando
desde 1987, possuir dois centros de distribuicdo em Sao Paulo e fornecer
mobilias que respeitam as mais rigorosas normas de ergonomia, qualidade e
sustentabilidade exigidas pela NR-17; ela fornecera as mobilias tais como

mesas e cadeiras; e a empresa Agasus, que possui mais de 20 anos de
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experiéncia no mercado, demonstra ter excelente infraestrutura e capacidade
de atender as demandas da Home Facilities, fornecera os notebooks.

A Home Facilities como intermediadora, apos receber o pedido do cliente
final, tera um sistema ERP que envie automaticamente os pedidos para os
fornecedores Telelok e Agasus para que sejam separados adequadamente e

entregues dentro da data acordada com o cliente.

4.1.5 Plano logistico e de distribuicao

O plano logistico consiste no envio sob demanda, ou seja, o cliente
acessa o site, efetua a solicitacdo dos produtos e assinatura online do contrato
ja com seus respectivos valores de produtos e de fretes. No ato da solicitagao,
sera apresentada a previsao de entregas para os itens selecionados para os
destinos informados, sendo que um contratante tera a opg¢ao de enviar os
produtos para mais de um enderego, uma vez que eles poderao ser empresas
enviando para os colaboradores em lugares distintos. Apds a conclusao dessa
etapa, a solicitacdo é enviada automaticamente a cada distribuidor. A Home
Facilities estara encarregada de garantir que os prazos previamente
estipulados sejam cumpridos conforme contratado pelos clientes através do
monitoramento dos itens em constante contato com os distribuidores. Assim
gue os itens estiverem separados, os distribuidores enviardo para os destinos
acordados.

Em caso de algum erro ou atraso nas entregas, os clientes deverao
contatar a Home Facilities via area do cliente no site, abrindo um chamado e
informando a situacdo para que o analista de operagdes possa contatar o

distribuidor responsavel e solucionar o incidente.
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Na tabela 4 - Custos com plataformas constam nas estimativas de

gastos com hospedagem e dominio de site (CRM), que ira auxiliar com as

prospecgdes, impulsionamento das vendas e atendimento ao cliente, bem

como o sistema ERP, que deve armazenar dados e informacgdes de todas as

areas da empresa. Os valores se mantém para os cinco primeiros anos da

empresa. Também sao detalhados os custos com a consultoria de Marketing e

despesas com publicidade e propaganda.
Tabela 4 - Custos com plataformas.
Custos com Plataformas
Servico Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano S
Hospedagem e dominio RS 600,00 | RS 600,00 | RS 600,00 | RS 600,00 | RS 600,00
Sistema ERP RS 3.898,80 | RS 3.898,80 | RS 389880 | RS 389880 | RS 3.898,80
CRM RS 2.100,00 | RS 2.100,00 | RS 2.100,00 | RS 2.100,00 | RS 2.100,00
Tota RS 6.598,80 | RS 6.598,80 | RS 659880 | RS 6.59880 | RS 6.598,80
Fonte: do autor,2021.

Os custos operacionais mencionados na tabela 5 se ddo em aluguéis de

notebooks, escrivaninhas, cadeiras e smartphones e compra de periféricos

(headphone, mouse e teclado) para todos os colaboradores, considerando o

aumento de colaboradores a partir do terceiro ano, e custos com materiais de

escritdrio, como cadernos, canetas, pilhas e post-its.

Tabela 5 - Custos operacionais.

Custo Operacional
Servigo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Anc 4 Ano 5

Aluguel de notebook RS 10.883| RS 10.893| RS 10.883| RS 13.072| RS 13072
Aluguel de escrivaninhas e

cadeiras RS 10.740| RS 10.740| RS 10.740) RS 11.635| RS 11635
Perifericos RS 750| RS 750| RS 750| RS 800| RS 400
Material de escritdrio RS &00| RS &00| RS &00| RS 600 RS &00
T.1. Terceirizado RS £.000| RS 6600 RS 7260 RS 7.986| RS 8785
Total RS 28883| RS 29 583| RS 30.243| RS 34.193| RS 3409492

Fonte: do autor, 2021.
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Ja os custos administrativos se resumem ao servigo de contabilidade,
que sera terceirizado.

Com intuito de reduzir custos, foi decidido que, em vez de investir capital
em uma area contabil, sera contratada uma empresa para assessorar a Home
Facilities com assuntos relacionados a contabilidade. O valor mensal pago a

esse prestador de servigo sera de R$1.500,00.

Tabela 6 - Despesas Administrativos

Despesas Administrativas
Servico Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Contabilidade RS 18.000| RS 19.800| RS 21.780| RS 23.958| RS 26.354

Fonte: do autor,2021.

4.3 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE OPERACIONAL

A estratégia de sistemas automatizados integrados ao site, a interagao
da Home Facilities com os fornecedores e a proposta de oferecer os itens
necessarios para home office em uma unica plataforma de forma pratica
garantem a viabilidade operacional, somada aos custos que, em sua maioria,
sdo variaveis e refletem diretamente o faturamento, garante a viabilidade

operacional.
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5. VIABILIDADE MERCADOLOGICA

5.1 PLANO DE MARKETING

Neste capitulo, sera apresentado o plano de marketing da Home
Facilities, tendo como base o Mix de Marketing, também conhecido como os 4

P’s de Kotler e Keller que sao: Produto, Preco, Praca e Promocgéo.

5.1.1 Produtos e servigos

A Home Facilities oferecera o servigo de locagao de notebooks, mesas
de escritério, cadeira ergométrica e celular. Dessa forma, pretende-se atender
a principal necessidade dos funcionarios para trabalhar em home office nas
melhores condigdes ergonémicas e com todas as ferramentas necessarias para
atendimento de servigos.

O cliente da Home Facilities contara com um ambiente virtual, um market
place para locagcao de moéveis e itens de escritério onde o locador podera
disponibilizar seus produtos, sejam eles componentes eletrénicos para
escritorio ou moéveis, e o cliente ira realizar a consulta de valores e produtos
que serao locados para que possam fazer contratacéo direto pelo site.

O servigo de locagao contara com o acompanhamento da entrega dos
produtos ao cliente, garantindo que o produto seja entregue no prazo solicitado;
manutencao dos itens contratados, principalmente o produto notebook, que
necessita preencher requisitos de desempenho variaveis e o cliente podera
solicitar esse servico para a Home Facilities, que fara a solicitacdo do
acompanhamento ao fornecedor. Devido as caracteristicas do produto, este
devera realizar a solugao do problema relatado.

Em relagéo aos itens nao eletrénicos, como mesa e cadeira ergonémica,

a Home Facilities tera a oferta desse produto em ambiente virtual e, da mesma
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forma, solicitara servicos de manutencdo e troca seguindo politica do

fornecedor, de acordo com o que estiver exposto em seus termos no site.

5.1.2 MVP

Com o intuito de testar a aceitacdo do servico prestado, a Home
Facilities busca consolidar a viabilidade do negdcio através do desenvolvimento
de um MVP Minimum Viable Product, em portugués, Produto Minimo Viavel.

Para a realizagdao do MVP, a Home Facilities fara a divulgagao dos
produtos por meio de redes sociais, direcionando cliente a uma /landing page,
também denominada como “pagina de captura de leads”, que leva os clientes
a um portfolio eletrdbnico, com a apresentacdo dos servigos prestados e os
produtos que as empresas poderao adquirir. Ao final da apresentacdo da
pagina, o cliente podera efetuar o cadastro de seu interesse, permitindo que as
empresas recebam um contato telefénico para que se possa tirar duvidas em
relagéo ao servigo e para que sejam expostas as vantagens do servigo. Serao
redirecionadas ao e-mail, que também terdo acesso no site da Home Facilities,
onde poderéao fazer o cadastro para contratagdo do plano mais ajustado a sua
necessidade.

Na figura 6, traz-se um exemplo de propaganda para a marca Home
Facilities com o intuito de conduzir o cliente a adquirir o servico e levar o
escritorio para a propria residéncia. E colocada a mensagem que demonstra a

facilidade para contratar os itens que compdem um escritorio.



63

Figura 6 - Modelo de marketing de divulgacdo Home Facilities

Estd em home Offif:q? .
a Home Facilities facilita!

Sente falta do escritério?

a Home Facilities
leva até vocé!

Fonte: do autor,2021.

5.1.3 Preco

A locagao contara com um catalogo de pregos de produtos separados.
A proposta é atender as diferentes necessidades dos clientes, uma vez que
muitos podem possuir alguns produtos que ja atendem parte da necessidade
para trabalho em regime de home office.
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Produto Caracteristicas Prego
Notebook Lenovo, processador Intel Core i5, 16 GB RAM, 256GB SSD, Windows 10 RS 218
Celulares Samsung Galaxy J7 Prime 2 RS 144
Mesa Mesa Retangular 1200x600x740 RS 59
Cadeira Base giratoria, apoio lombar, inclindvel, regulamento de altura e rodas anti-risco RS 156

Valor total do "kit escritério"” RS 577,

Fonte: do autor,2021.

A estimativa de precos acima descritos tém como base a técnica de
decisdo de uma margem de lucro almejada. Foi acrescido ao prego final uma
margem de 20% de margem de lucro para a empresa, dessa forma agregando
apenas essa porcentagem ao custo do produto.

5.1.4 Promocéo

A Home Facilities € uma empresa que desde seu inicio se apresentara
ao publico de maneira virtual, usando como principais meios as redes
Facebook, Instagram e LinkedIn. Essa decisao foi tomada pelo alcance e poder
de influéncia que essas redes exercem na sociedade atualmente.
Considerando a falta de espaco fisico, empresas que optam pela consolidagao
de seus servigos pela internet necessitam de um marketing assertivo e massivo
para atrair clientes e, ao longo do tempo, consolidar sua marca como
referéncia. A analista de marketing da Home Facilities ficara responsavel pela
elaboragao do conteudo para midias sociais.

Sabendo do poder das redes sociais, € interessante que se invista nesse
meio, devido a facilidade de acesso e velocidade de propagacédo das
informacdes. Outro aliado imprescindivel para o sucesso da Home Facilities &
o préprio consumidor de seus produtos. A aposta no marketing direto e um para
um é certeira em muitas empresas que estao iniciando no ramo.

O langamento da marca contara com uma consultoria de publicidade,

que fara a respectiva campanha com valor de custo estimado em R$1.500,00.
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Esse valor se estende também a um plano mensal de consultoria em
publicidade, que fara parte de nosso plano para crescimento da marca. Ha
ainda o valor de despesa com a publicacdo e divulgagdo em redes sociais,
estimado em R $6.000,00 mensais, do qual fara parte a divulgagéo do produto
inicial. Todos esses gastos serdo demonstrados no capitulo 5.3 de forma anual.

Como parte da promocgao, sera destacado que, ao adquirir os produtos
e servicos fornecidos pela Home Facilities, o usuario tem a opgéo de escolher
seus produtos de maneira personalizada em um unico lugar.

As imagens apresentadas a seguir sdo exemplos de folders para

divulgagao e promogao da Home Facilities nas redes sociais.

Figura 7 - Modelo de Promocgao 1

TUDO QUE VOCE PRECISA...
A HOME FACILITIES TEM!

A ESTRUTURA DO ESCRITORIO NO CONFORTO DO SEU LAR!

ACESSE NOSSO SITE E ENTENDA PORQUE A HOME FACILITIES E A
MELHOR SOLUGAO PRA SUA EMPRESA!

HOMEFACILITIES.WIX.COM

Fonte: do autor,2021.
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Figura 8 - Modelo de Promogéo 2

V

HOME
FACILITIES |

A ESTRUTURA DO ESCRITORIO NG
CONFORTO DO SEU LAR

SENTE FALTA DO
ESCRITORIO?
A HOME FACILITIES
LEVA ATE VOCE!

www.homefacilities.wix.com

Fonte: do autor,2021.

5.1.5 Gestao da marca

Home Facilities foi o0 nome escolhido para empresa por representar a
praticidade que ela visa oferecer a seus clientes. A palavra “Home” para
remeter ao home office, que consiste no segmento de mercado em que a
empresa atuard, e a palavra “Facilities”, que significa facilidade: a ideia central
€ de que os clientes encontrem mais facilidade para ter um escritério em casa,
podendo escolher equipamentos para locagcdo em um unico site.

A paleta de cores escolhida, conforme figura 9, consiste no azul escuro
e no cinza. O azul, segundo a psicologia das cores, remete a criatividade,
confianga, confiabilidade e fidelizagdo dos clientes; ja o cinza é equilibrio do

preto e o branco, que simboliza o compromisso.
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Figura 9 - Paleta de cores da Home Facilities.

#04264 #ababa

Fonte: do autor,2021.

O logo da Home Facilities consiste num quadrado cinza com o desenho
de uma escrivaninha e computador, que sdo os principais produtos a serem

locados, e 0 nome da empresa, posicionado em volta e na cor azul, conforme
a figura 10.

Figura 10 - Logo Home Facilities
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Fonte: do autor,2021

5.1.6 Posicionamento da marca

Segundo a estratégia genérica de Porter (2004), uma empresa pode se
utilizar de trés formas para posicionar sua marca: diferenciagao, lideranga em
custo e enfoque. A Home Facilities posicionara sua marca na ideia de
diferenciacdo, ja que oferece um servigo unico de locagdo de moéveis e
equipamentos que une tudo que o cliente necessita para o trabalho home office,

buscando atender ao mercado em geral.

5.2 PREVISAO E MENSURAGAO DA DEMANDA

5.2.1 Demanda corrente e futura

Para estimar a demanda da Home Facilities, foram utilizadas algumas
premissas baseadas em fatos:

a) O cenario de popularizacdo do home office apresentado nos capitulos
anteriores. Com o Home Office em alta, sendo novidade para a maioria das
empresas apos a necessidade do isolamento social, as empresas passaram a
buscar alternativas e melhorias para os seus processos produtivos;

b) A capacidade produtiva dos nossos colaboradores, sendo o analista
comercial totalmente dedicado a prospectar novos clientes e atender as
demandas provenientes dos e-mails marketings ou das demais agbes

publicitarias. Um estudo feito pela Leap Job, divulgado pela Sales Force'” - um

7 Disponivel em: https://www.salesforce.com/eu/learning-centre/sales/cold-calling/ - acesso
em 10/04/2021.
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CRM americano muito conhecido - diz que cerca de 2% das ligacbes e
prospeccoes feitas via ligagdes como forma de prospeccgao de cliente resulta
em reunides para apresentagao do produto;

c) Considerando esta previsao, estimamos que um colaborador consiga
fazer oito ligagbes por hora, totalizando, aproximadamente, 350 ligagdes por
semana. Dessa forma, seriam conseguidas sete reunides marcadas com
empresas e estima-se que ao menos uma dessas reunides convertera essa
prospec¢ao em cliente;

d) A pesquisa de campo apresentada no capitulo 4 informa que, entre
as empresas que oferecem equipamentos para os colaboradores em home
office, a grande maioria oferece apenas notebook, 20% oferecem notebook e
cadeira e 10% oferecem, junto a esses itens, uma cadeira ergondmica.
Considerou-se essas estatisticas na demanda dos produtos;

e) foi considerado também que o publico-alvo € composto por empresas
de pequeno e médio porte, que possuem de 10 a 100 funcionarios. Verificou-
se que, em média, dez funcionarios das empresas-clientes utilizam do modelo
home office;

f) apos o terceiro ano, estima-se que a empresa ja estara mais bem
posicionada no mercado e as reunides realizadas deverao resultar em novos
clientes com mais frequéncia. O que nos primeiros anos considerou-se um
cliente a cada sete reunides, a partir do terceiro ano foi considerado o aumento
de 1 cliente nessa estimativa a cada semestre;

g) estima-se também um cancelamento mensal de 0,5% dos clientes
ativos por més, seguindo a politica de caréncia de trés meses antes do
cancelamento. Tais estimativas estao relatadas nas tabelas 8 a 12.



Tabela 8 - Previsdao de demanda mensal (empresas)

Previsdo de demanda mensal (empresas)

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Janeiro 4 4 5 7 9

Fevereiro 4 4 5 Fi 9

Margo 4 4 5 Fi 9

Abril 4 4 3 T 9

Maio 4 4 3 FJ 9

Junho 4 4 5 7 9
Julho 4 4 i) 8 10
Agosto 4 4 ] a3 10
Setembro 4 4 & 8 10
Cutubro 4 4 & 2 10
MNovembro 4 4 & 2 10
Dezembro 4 4 o 2 10

Fonte: Do autor, 2021.
Tabela 9-Previsdo de Cancelamento Mensal (empresas)
Previsdo de cancelamento mensal ([empresas)
Ano1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Janeiro 2 3 4 6
Fevereiro 2 3 4 6
Marco 2 3 5 ]
Abril 1 2 3 S5 6
Maio 1 2 3 5 6
Junho ik 2 3 5 7
Julho 1 3 4 5 7
Agosto 1 3 4 5 7
Setembro 2 3 4 5 7
QOutubro 2 3 4 5 7
Movembro 2 3 4 6 7
Dezembro 2 3 4 ] 7

Fonte: Do autor, 2021
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Tabela 10 - Previsdo de demanda mensal (usuarios)

Previsdo de demanda mensal {usudrios)

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

laneiro 40 a0 S0 70 90

Fevereiro 40 a0 50 70 50

Margo 40 40 30 Fit] 90

Abril 40 40 50 70 90

Maio 40 40 30 70 90

Junho 40 40 50 70 90
Julho 40 40 60 a0 100
Agosto 40 40 o0 a0 100
Setembro 40 40 60 a0 100
Qutubro 40 40 o0 a0 100
Movembro 40 40 60 80 100
Dezembro 40 40 60 80 100

Fonte: Do autor, 2021

Tabela 11 - Previsdao de Demanda Acumulada (empresas)

Previsdo de demanda acumulada(empresas)

Ano1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Jlaneiro 4 a0 59 85 117
Fevereiro 8 42 61 88 120
Marco 12 a4 63 90 123
Abril 16 45 65 93 126
Maio 15 47 67 95 129
Junho 22 a9 BE oF 131
Julho 25 50 71 101 135
Agosto 28 52 73 104 138
Setembro 30 53 7B 106 141
Outubro 23 55 78 109 144
Novembro 35 56 20 112 147
Dezembro 38 57 82 114 150

Fonte: Do autor, 2021
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Tabela 12- Previsdo de demanda acumulada (usuarios)

Previsdo de demanda acumulada(usudrios)

Ano1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
laneiro a0 397 592 850 1.173
Fevereiro 20 417 612 877 1.204
Margo 120 436 632 904 1.234
Abril 160 454 650 928 1.262
Maio 192 471 668 952 1.239
Junho 222 488 634 974 1.215
Julho 251 503 710 1.006 1.249
Agosto 279 518 735 1.035 1.382
Setembro 305 532 758 1.064 1.413
Cutubro 330 546 T80 1.090 1.442
Movembro 353 558 801 1.116 1.470
Dezembro 375 571 821 1.140 1.496

Fonte: Do autor, 2021

5.2.2 Market-Share

Empresas de locacdo de equipamentos e mobilias para escritorio ou
home office sdo uma realidade no mercado brasileiro. Entretanto, a proposta
da Home Facilities se diferencia pela praticidade para locagao de equipamentos
e mobilias unindo todos os itens necessarios para o home office por um preco
acessivel em uma unica plataforma, oferecendo maior comodidade e facilidade
de escolha, atendimento e relacionamento. Tendo isso em vista, o Market-
Share da Home Facilities sera de 100% até que surjam concorrentes.

Para fidelizar seus clientes, a empresa aposta no bom relacionamento
que, aliado a qualidade do produto e praticidade, torna-a uma empresa

referéncia no mercado.

5.3 ESTIMATIVA DE GASTOS
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A estratégia de Marketing da Home Facilities engloba disparo de
anuncios via e-mail marketing e midias sociais; para isso, sera de extrema
importdncia o acompanhamento de uma consultoria de Marketing para
direcionar o posicionamento da empresa no decorrer do tempo, além de auxiliar
na criagao e divulgagdo das propagandas. A estimativa de gastos se dara
conforme detalha a tabela 13; vale ressaltar a consideracdo de uma atualizagao

anual de 10% ao ano para a consultoria de Marketing:

Tabela 13 - Despesas mercadoldgicas

Despesas Mercadologicas
Servico Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Consultoria de Marketing | R$ 18.000| RS 19.800| RS 21.780| R$ 23.958| RS 26.354
Despesas com
publicidade e propaganda| RS 72.000| RS 72.000| RS 72.000( RS 72.000| RS 72.000
Total RS 90.000( RS 91.800| RS 93.780| RS 95.958| RS 93.354

Fonte: Do autor, 2021

5.4 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE ECONOMICA

Tendo como base a estratégia e estimativas apresentadas neste
capitulo, que apresenta um nicho de mercado em ascensao a ser explorado e
com uma demanda crescente, conclui-se que a Home Facilities apresenta
viabilidade mercadolégica com um prego compativel com o do mercado e
diferencial em sua atuacdo, onde oferece facilidade e praticidade na
contratagcao de itens necessarios para a execucado do home office.
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6. VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO

O foco deste capitulo é detalhar a viabilidade e a importancia que o
capital humano tém para o bom funcionamento de qualquer organizagéo. Serao
apresentadas as competéncias técnicas e comportamentais necessarias para
desempenhar as diferentes fungbes existentes na empresa, bem como a
descrigdo dos cargos, organograma e headcount previsto para o primeiro ano

do negécio.

6.1 PROJEGAO DE COLABORADORES

A projecdao de colaboradores da Home Facilities considera as

necessidades organizacionais da empresa.

6.1.1 Atividades

CEO (Diretor Geral) - Sendo um dos sécios da empresa, € responsavel
por analisar relatorios de todas as areas, identificar pontos de desenvolvimento
do negécio, definir e acompanhar politicas, além de pensar em acdes e
estratégias pensando no crescimento sustentavel do negécio.

Diretor Financeiro - Sendo o segundo sécio da empresa, € responsavel
por planejar, organizar, dirigir e controlar as atividades financeiras, definir
politicas de alojamento dos recursos, implantar processos financeiros,
contabeis, fiscais, de controladoria e de escrituracdo, respondendo pelo
planejamento, pela organizacdo e pelo desenvolvimento de curto, médio e
longo prazo. Analisar o resultado operacional e elaborar relatorios gerenciais,
demonstrando a eficacia da aplicagdo dos recursos e o0 desempenho

econdmico da empresa.
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Analista de Operagdes - Acompanhar todo o processo logistico, desde o
pedido do cliente até a entrega do produto solicitado. Realizar estudo,
diagnostico e revisdo do fluxo de atividades administrativas e de logistica.
Acompanhar indicadores para identificar oportunidades de melhoria no
processo operacional e acompanhar possiveis solicitagdes de clientes no
decorrer do contrato.

Analista de Marketing - Promover os produtos da empresa para o
mercado, aprovagao de layouts para comunicados aos clientes, validagao de
textos enviados em nome da empresa e fazer uma analise peridédica de como
os clientes estao reagindo aos seus produtos, atentando-se a redes sociais e
sites que tem influéncia na reputagao da empresa.

Analista Comercial - Realizar o contato com diversas empresas para
prospeccdo de novos clientes e manutengdo de grandes contas:

relacionamento e acompanhamento periddico para atender as necessidades.

6.1.2 Organograma

O organograma é uma ferramenta organizacional que apresenta os
cargos existentes dentro da empresa. A figura 11 apresenta a organizagao

hierarquica da Home Facilities.

Figura 11 - Organograma da Home Facilities

|

v
v
Analista de Marketing Analista comercial
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Fonte: do autor,2021.

6.1.3 Headcount

Traduzindo literalmente para o Portugués, headcount quer dizer
‘contagem de cabecgas”. Isto &, o indicador se refere a contabilizagao de todos
os colaboradores da empresa, independentemente de sua carga horaria ou de
sua posicao.

Na Tabela 14, esta representado o headcount da Home Facilities; serao
necessarios cinco funcionarios para a operagao inicial da empresa,
considerando a demanda estimada.

Acredita-se que a estrutura inicial seja adequada para uma carteira de
até 100 clientes. O unico cargo que tém uma demanda diretamente relacionada
ao aumento de clientes é o analista de operacdes, para o qual sera necessaria

a contratagcado de um auxiliar aproximadamente a cada 100 clientes.

Tabela 14 - Headcount

Headcout Quantidade

Cargo Ano1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Diretor Geral il ik il 1 1
Diretor Financeiro 1 1 1 1 1
Analista de Operagdes 1 1 1 1 1
Auxiliar de Operagoes 1 1
Analista de Marketing al ik 1 1 1
Analista Comercial 1 1 1
Total 5 3] ]

Fonte: Do autor, 2021.

6.1.4 Competéncias
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Para que seja possivel a execugédo da operagao da empresa, seguindo
com o Headcount e a descricao de atividades, a tabela 15 descreve as

competéncias necessarias para cada cargo:

Tabela 15 - Competéncias

Cargo Formagao Competéncias

Poder de influéncia, pensamento estratégico, raciocinio rapido e

Pés Graduagio em administrago de légico, capacidade de assumir riscos, extrovers3o, capacidade de
empresas, esperiéncia em posigbesde  [tomar boas decisées sob press3o.
Diretor Geral Direg3o.

Pensamento estratégico, raciocinio rapido e légico, capacidade

Pés Graduagio em administragio de de assumir riscos, capacidade de tomar boas decisdes sob
empresas, esperiéencia em posigbesde  |press3o, alta capacidade analitica.
Diretor Financeiro Direc3o.

Capacidade analitica, responsabilidade, dominio do excel, boa

Graduagio em Administrag3o R 3 :
comunicagio, bom relacionamento com clientes.

de Empresas, Economia ou
Analista de Operagde]{ Engenharias

Boa comunicagio, organizagio e pré-atividade.
Ensino médio completo. Conhecimento
Ausiliar de Operacdes| do pacote office.

Entendimento do mercado digital: movimentagdes, concorréncia,
Graduagio em Marketing, Publicidade e [tendéncias, oportunidades; Conhecimentos de elaboragio de
propaganda, Administragdo ou dreas projetos de Marketing

Analista de Marketing | correlatas

Conhecimento do fluso da drea comercial e relacionamento com
clientes; inglés avangado, ser organizado, orientado a resultados
e atento a detalhes, boa capacidade de comunicag3o oral e
Graduagio em Administragio escrita, boa capacidade de negociagdo, bom relacionamento
Analista Comercial de Empresas interpessoal.

Fonte: Do autor, 2021.

6.2 PLANO DE GESTAO DE PESSOAS

O plano de gestao de pessoas é muito relevante para que a estratégia
da empresa seja eficaz. Nele estdo contidas todas as estratégias para o RH e
serve como um norteador para o departamento, replicando a estratégia da
direcao para a operagao como um todo.
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6.2.1 Remuneracéao

A remuneracdo na Home Facilities sera composta por salarios fixos,
variaveis e PL, conforme exibe a tabela 16. A remuneracdo variavel,
independente da fungdo, € um mecanismo amplamente adotado pelas
empresas, pois € uma forma de fazer com que os colaboradores se sintam parte

do negécio, além de instigar a motivagao e busca por resultados.

Tabela 16 - Remuneragao

Média Salarial Salario

Cargo do mercado" | Salario Fizxo | Variavel
Diretor Geral R$ 6.256,00 R$ 5.000,00
Diretor Financeiro R$ 6.528,00 R$ 4.500,00

Analista de Operacdes| R$ 2.300,00 R¢$ 2.000,00 R¢$¢ 500,00

Augiliar de Operacdes R$ 1.250,00 RB$ 1.250,00

Analista de Marketing R$ 257800 | R$2.00000 | R$ S00,00

Analista Comercial R$ 2.446,00 R$ 2.000,00 B¢ S00,00

Fonte: Do autor, 2021

6.2.2 Treinamento e desenvolvimento

Politicas: meta anual de treinamento - 20 horas anuais
Treinamentos obrigatorios: integridade como pilar, ética, seguranca da

informacgao, prevencédo a lavagem de dinheiro, minimo de trés treinamentos
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sobre habilidades comportamentais e cinco sobre competéncias técnicas até o
final do ano fiscal.

O nao cumprimento das horas estipuladas pode acarretar: bloqueio da
maquina, adverténcia escrita reiterando a importancia de treinamentos para o
desenvolvimento pessoal e profissional e nao participacdo nos lucros da

empresa (PLR).

6.2.3 Segurancga do trabalho

Os funcionarios da empresa trabalhardo em regime de teletrabalho;
portanto, existe uma dificuldade em determinar se acidentes estdo de fato
relacionados a atividade ocupacional ou a vida cotidiana do colaborador.
Pensando nisso, sera elaborado um manual de boas praticas do teletrabalho e
este sera disponibilizado a todos os colaboradores de forma digital, trazendo
informagdes que os ajudem na prevencao de acidentes, como um guia sobre

postura adequada.

6.3 ESTIMATIVA DE GASTOS

Levando em consideragcdo as remuneragdoes descritas acima, neste
topico sera apresentado o custo com a mao de obra da Home Facilities.
A seguir, serdo apresentadas as tabelas 17 e 18 com as descrigdes dos

custos relacionados a mao de obra:



Tabela 17- Custos com mao de obra

Cargo Anol Ano2 Ano3 Anod Anos

Diretor Geral RS 60.000] R561.200| RS62.424| R563.672| RS64.946
Diretor Financeiro R554.000| RS55.080| R$56.182| R$57.305| R$58.451
Analista de Operagtes RS 30.000| R$30.600| R$31.212| R$31.836| RS 32.473
Auxiliar de Operagoes RSO RSO RS0 RS10.000[ RS 15.300
Analista de Marketing RS 30.000| RS$30.600| R$31.212| R$31.836| RS 32.473
Analista Comercial RS 20.000| RS30.600| R$31.212( R$31.836| R$32.473
Total RS 204.000| RS 208.080( RS 212.242| RS 226.436| RS 236.116

Fonte: do autor,2021.
Tabela 18 - Encargos sociais e trabalhistas

Encargos Sociais e Trabalhistas Anol Ano2 Ano3 Anod Ano5

132 Salario R57.500) R57.650| RS$7.803| RS$8.792| R59.393
Férias + 1/32 RS 10.000| R$10.200| R$10.404| RS11.723| R$12.524
FGTS sobre salarios R57.200 R57.344| RS$7.491| RS58441| RS59.018
FGTS sobre férias RS 800 RS 816 RS 832 R$938| R$1.002
FGTS sobre 132 salario RS 600 RS 612 RS 624 RS 703 RS 751
INSS R546.920| RS47.858| RS548.816| R$52.092| RS54.307
Total RS 73.020| R574.480 RS$75.970| R582.689| RS86.995

Fonte: do autor,2021.
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6.4 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO NA

ORGANIZAGAO

As praticas de remuneracgao utilizadas, mesclando remuneracgao fixa,

remuneracgao variavel e participacao de lucros, tém sido vistas com bons olhos

pelo mercado por envolver engajamento e provocar o sentimento de dono. Essa

pratica, atrelada ao modelo teletrabalho e salarios compativeis com o mercado,

viabiliza os planos de remuneracao.
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7. VIABILIDADE FINANCEIRA

Este capitulo apresentara o plano financeiro da Home Facilities criado
com base na estimativa de custos descrita nos capitulos 4,5 e 6 e na previsao

de demanda e nos pregos descritos no capitulo 5.

7.1 PLANO FINANCEIRO

7.1.1 Pressupostos da analise financeira

O calculo financeiro demonstrado neste capitulo utilizou como premissa
a capacidade produtiva da Home Facilities, a previsdo de demanda e

faturamento e os custos fixos e variaveis da empresa.

7.1.2 Calculo do investimento total

O investimento total necessario para o inicio da empresa é o resultado
do investimento pré-operacional somado ao capital de giro inicial, conforme

representado pela tabela 18:

Tabela 19 - Investimento Total

Investimento Total
Descricao Valor
Investimento Pré-operacional RS 16.500
Capital de giro RS 368.369
Total RS 384.868.65

Fonte: Do autor, 2021.
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O investimento Pré-Operacional € composto por equipamentos e
servigos essenciais para iniciar a empresa. Os itens que estdo descritos na
tabela 20

tem como referéncia valores explicados no capitulo 4.1.1 e também no

capitulo 5.1.4:

Tabela 20 - Investimento pré-operacional

Investimento Pré-Operacional
Descricao Valor
Desenvolvedor de Site 14 500
Abertura de CNPJ e Alvara 2000
Total 16.500

Fonte: Do autor, 2021.

Através do fluxo de caixa da Home Facilities, foi estabelecido o capital
de giro necessario no inicio da empresa. A tabela 21 demonstra, através das
entradas e saidas que apenas em 03/2024, ou seja, a partir do terceiro ano, a
empresa comegara a pagar seus custos através de sua receita mensal.
Portanto, até esse periodo, sera necessario o aporte para o capital de giro no
valor de R$ 368.369,00.
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Tabela 21 - Capital de giro

Fluxo de Caixa
Total
Periodo |Saldo Inicial |Entradas Saidas Saldo Final
jan./22 -RS 16500 RS 15.444| -R5  48.158| -R5 32714
few.f22 | -RS  32.714] RS 30.888| -R> B1.266( -R5 30.378
mar/22 -RS 30.378 RS 46.332| -RS  74.374| -R5 28.042
abr/22 |-RS 2R.042 RS 61.776| -R5 B7.4R3| -R5 25.707
maif22 -RS 25707 RS 74.131| -R> 97.969| -R5> 23.838
junf22 -RS 23,838 RS 85.869| -RS  107.931| -RS 22.083
jul.f22 -RS 22,063 RS 97.019| -R5 117.3%5| -RS 20.376
ago./22 -RS 20376 RS 107.612|-R% 126.385| -R5> 18.774
set./22 -R5 18774 RS 117.676|-R% 134.927| -R5 17.252
put.f22 | -RS 17.252| RS 127.236| -R% 143.042| -R5 15.806
nov./22 -RS 15.B060 RS 136.318|-RS 150.750| -R5 14.432
dez./22 -RS 14432 RS 144.946| -R% 158.073| -R5 13.127
janf23 -RS 13.127 RS 153.143| -R5 165.842( -RS 12.699
fev/23 -RS 12,689 RS 160.930| -RS 172.451| -R5 11.521
marf23 | -RS 11.521 RS 168.327| -R% 178.730| -R5 10,402
abr/23 -R5 10402 RS 175.355|-R> 184.6%| -R> 9.339
mai/23 -BR5 9339 RS 182.031| -R: 190.361| -RS  8.330
junf23 | -RS 8330 RS 188.374| -RS 195.744| -RS 7.370
jul/23 | -RS 7370 RS 194.399| -R% 200.858| -R%  6£.459
ago/23 -RS 6459 RS 200.123| -R%  205.716| -RS  5.593
set/23 -RS  5.593 RS 205561 -R% 210.332| -RS 4771
out/23 | -R5 4771 RS 210.727|-RS 24.716| -RS 3989
nov/23 -RS  3.88% RS 215.634|-R% 218.882| -RS  3.247
dezf23 | -R5  3.247 RS 220297 -RS% 7F22.839) -R5  2.542
jan/24 | -R5 2542 RS 228.587|-R% 230.731| -RS 2144
fev/24 -RS 2144 RS 236.463| -RS 237.415| -R% 853

Capital de giro necessario para o caixa: 368.360

Fonte: Do autor,2021.

7.1.3 Estimativa do faturamento mensal para os proximos 5 anos

A estimativa do faturamento mensal é fundamentada na previsao de

demanda relatada no capitulo 5.2.1 (aproximadamente 40 novos usuarios por
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més), no preco que foi detalhado no capitulo 5.1.3 (vide tabela 7) e também na
quantidade de itens contratados, levando em consideracdo a demanda de cada
item (vide grafico 9 no capitulo 3.4). Com os referidos dados, foi estimada a
conversdo em vendas dos itens da Home Facilities: 100% dos clientes
contratardo notebooks e cadeiras ergondmicas, 20% contratardo mesas e 0,8%
contratardo celulares, totalizando uma média de faturamento por pessoa de R$
386,77.

Deste modo, a tabela 22 representa a previsdo de faturamento para os

proximos 5 anos:

Tabela 22 - Previsdo de faturamento para 5 anos

Faturamento

Periodo Ano1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano S

Janeiro | RS 15.444| RS 153.143| RS 228.587| RS 328.142| RS  452.924

Fevereiro | RS 30.888 | RS 160.930| RS 236.463| RS 338.762| RS  465.027

Margo RS 46.332 | RS 168.327| RS 243.944| RS 348.850| RS  476.524

Abril RS 61.776 | RS 175.355| RS 251.052| RS 358.435| RS  487.447

Maio RS 74.131( RS 182.031| RS 257.805| RS 367.540| RS  497.824

Junho RS 85.869 | RS 188.374| RS 264.219| RS 376.190| RS  507.681

Julho RS 97.019 | RS 194.399| RS 274.174| RS 388.269 | RS  520.907

Agosto | RS 107.612| RS 200.123| RS 283.632| RS 399.743| RS  533.472

Setembro | RS 117.676 RS 205.561| RS 292.616| RS 410.644| RS  545.408

Outubro [ RS 127.236| RS 210.727| RS 301.151| RS 421.000( RS  556.748

MNovembro| RS 136.318| RS 215.634 | RS 309.260| RS 430.838| RS  567.521

Dezembro | RS 144.946| RS 220.297| RS 316.963 | RS 440.184| RS  577.755

Total RS 1.045.247 | R$2.274.900 | RS 3.259.866 | R54.608.596 | RS 6.189.238

Fonte: do autor,2021.

7.1.4 Estimativa dos custos fixos e variaveis para os proximos 5 anos

Os custos fixos e variaveis necessarios para o funcionamento da

empresa serdo descritos nos capitulos que seguem.
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A Home Facilities sera uma empresa virtual, ou seja, sem espaco fisico.

Seu custo fixo é formado por locacdo de equipamentos necessarios ao

colaborador em regime de teletrabalho, servicos de TI, contabilidade e

consultoria de Marketing terceirizada (custos atualizados em 10% a.a.), custos

com sistemas e site, folha de pagamentos (dissidio calculado em 2% a.a.),

encargos sociais e trabalhistas e despesas com publicidade e propaganda. Os

custos fixos sao apresentados na tabela 23.

Tabela 23 - Custos fixos

Custos Fixos
Servico Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Aluguel de notebook RS 10.893| R% 10893| RS 10893| RS  13.072| RS 13.072
Aluguel de escrivaninhas e cadeiras RS 10740| RS 10740 RS 10.740| RS  11.635| RS 11.635
Perifericos R& 750| RS 750| RS 750| RS 00| RS 900
Material de escritorio RS 600| RS 600| RS 600 RS 600| RS &00
T.1. Terceirizado RS 6.000| RS 6600 RS 7.260| RS 7.986( RS B.785
Hospedagem e dominio RS 600| RS 600| RS 600| RS &00| RS 600
Sistema ERP RS 3.899| RS 3.8%3| RS 3.859| RS 3.8%%| RS 3.899
CEM RS 2.100| RS 2.100| RS 2.100| RS 2.100| RS 2.100
Contabilidade RS 18.000| RS 19.800] RS 217BD| RS 23.958| R% 26.354
Consultoria de Marketing RS 18000| RS 19800| RS 21780 RS  23958| RS 26.354
Folha de pagamentos RS 204000 R5 208080| RS 212242 R 226486 RS 236.116
Encargos Sociais e Trabalhistas RS 73.020| RS 744B0| RS 75970 RS B26B3| RS £6.995
Deszpesas com publicidade e propaganda | RS 72.000| RS 72000) RS 72000 RS 72.000| RS 72.000
Total RS 420,602 RS 430.342| RS 440.613| R% 469.884| RS  489.409

7.1.4.2 Custos variaveis

Fonte: do autor,2021.

Os custos variaveis da empresa consistem na PLR e nos custos dos

equipamentos para locacéo, baseados na demanda prevista e no custo unitario

dos itens disponiveis para locacdo. Os custos variaveis sdo apresentados nas

tabelas 24 e 25.



86

Tabela 24 - Custos variaveis

Custos Varidveis
Servico Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
PLR RS = RS -| RS 782| RS 3.551| RS B6.579
Equipamentos para locacdo R5 871.039| R51.895750| RS 2.716.555| RS 3.840.497| RS5.157.698
Total RS B71.039| RS 1.B95.750| R% 2.717.337| RS 3.B44.04B| RS 5.164.277

Fonte: do autor,2021.

Na tabela abaixo, sdo apresentados os precos dos produtos informados
pelos fornecedores de cada item, sendo eles Agasus, BR Mobile e Teletok,
respectivamente. Foi utilizado o menor valor informado, devido a possivel
parceria que seria firmada entre a Home Facilities e a empresa fornecedora.

Os orgamentos foram enviados por e-mail.

Tabela 25 - Custo unitario de itens para locagao

Produto Caracteristicas Custo
Lenovo, processador Intel Core i5, 16 GB RAM,
Notebook 256GB SSD, Windows 10 RS 182
Celulares Samsung Galaxy J7 Prime 2 RS 120
Mesa Mesa Retangular 1200x600x740 RS 49
Base giratoria, apoio lombar, inclinavel,
Cadeira regulamento de altura e rodas anti-risco RS 130

Fonte: Do autor,2021

7.1.4.3 Tributos

Na tabela 26, s&o exibidos os valores relacionados aos tributos devidos
pela empresa. Ela sera enquadrada no lucro real e, neste regime de tributacgao,
€ permitido deduzir da base de calculo de Pis e Cofins os custos diretamente
ligados e essenciais a atividade da empresa. Portanto, € considerado na
deducao o custo da locagao dos produtos, de acordo com a demanda prevista.
O ISS nao sera devido pela empresa, pois esta, sob visdes fiscais, ndo exerce

nenhuma responsabilidade ou atividade sobre o produto sublocado.
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Tabela 26 - Tributos Lucro Real

Tributos Lucro Real
Aliquota Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Faturamento RS 1045247 | R5 2274900 | RS 3.259866| RS 4608595 | RS 6.189.23E
Despesas a deduzir RS RS RS - | RS RS
PIS 1,65% R% 17.247 R% 37.536 R% 53788 R% 76.042 R% 102.122
COFINS 7,60% R% 70439 R% 172 892 RS 247750 R% 350.253 RS 470.382
IS5 R0 R$0 R0 R0 R0
Lucro R0 RS 54313 RS 380.002 RS 600.873 R% 1.038.619
IRPI 15,00% R0 RS 8.147 R% 57.000 R%90.131 R% 155,793
AlR 10,00% R0 R:0 R% 14.000 R% 36.087 R% 79.862
CSSL 9 00% R0 RS 4.BEB RS 34.200 R& 54079 R%93.476
Total de tributos RS 96.685 RS 223.463 RS 406.738 RS 606.592 RS 901.635

Fonte: Do autor,2021.

7.1.5 Demonstrativo de resultados para os préximos 5 anos

Na tabela 27, € demonstrada a estimativa de resultado obtido para os

préximos cinco anos, que preveé lucro a partir do terceiro ano da empresa:
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DRE Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta F$1.045 247 R$2274.900) P+$3.253.5866) B$#4603536| RF$6.159.235
[-] Dedugdes da Receita Bruta
[-]Impostos sobre vendas -R£16.114 -R#35.071 -P#50.256 -R$71.043] -RB$35.417
[=] Receita Operacional liquida F$1.023.133) RP$2233.58258) R$3.203.603] R$4.537.547 B+6.033.821
[-] Custas de produtos vendidos -RP$871.033| -R$15835.750| -F#$2716.555( -F$53.5840.437(-R+ 5,157 638
[-] Custas operacionais -P# 35,5582 -R# 36.152 -F# 36.842 -R$40.732]  -R+41530
[-] Custa com salarios de funcionarios -R¥60.000 -R¥61.200 -R¥62.d424 -R$#63.672] -R$6d4.346
[=] Resultado Operacional Bruto R+ 62512 R 246637 F$333.733 R$532 556)] PRP+$523.586
Despezas Operacionais
[-]Despezas com vendas -B# 30.000 -B# 30,600 -B# 31212 -R¥31836] -RE32.473
[-]Despezas administrativas -R$132.000] -R$136.080 -P$140.386| -P#144 336 -RP$149.751
[-] Despesas mercadaldgicas -R$ 30,000 -R$ 31.800 -R$33.7580 -B$#35.955| -F+35.354
[-] Tributos trabalkistas -R¥73.020 -F# 7d.450 -F# 75.970 -R$52.653] -R+86.335
[=] Resultado Operacional antes do IR ¢ -R# 262,503 -F# 86. 264 R 52 441 R$ 237167 B#d462.013
[-1Provisdo para lImposto de renda Bs0 Bf0 -R$13.323 -R$53.597| -RB$133.084
[=) Lucro Liquido antes das participagd -R$ 262,508 -R$ 86,264 B#33.112 F#177.563| R$325.323
[-1PLR R0 R0 -R¥ 75 -F#$3.551 -P$6.573
[=] Resultado Liquido do Exercicio -R$ 262,505 -R#$86.264 R 33534 R 151121 R 335.507

Fonte: do autor, 2021.

Considerar:

Receita bruta: demanda acumulada vezes preco.

Impostos sobre vendas: receita bruta vezes 9,25% (Pis e Cofins; ISS ndo é devido
para o ramo).

Custo de produtos vendidos: demanda acumulada vezes custo.

Custos operacionais: vide tabela 4.

Custo com salario de funcionarios: considerado a m&o de obra dos funcionarios
diretamente ligados a atividade principal da empresa, que sdo os analistas comerciais
€ operacionais.

Despesas com vendas: salario do analista de Marketing.

Despesas administrativas: salario dos diretores somado a tabela 5.

Despesas mercadoldgicas: vide tabela 13

Tributos trabalhistas: vide tabela 18.

Provisao para o imposto de renda: vide tabela 26.

PLR: 2,05% do lucro que sera distribuido entre os colaboradores.
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O relatério de fluxo de caixa demonstra o resultado acumulado, com

todas as entradas e saidas, incluindo os custos pré-operacionais, garantindo

uma visibilidade melhor do caixa da empresa. Percebe-se, que mesmo a DRE

prevendo lucro a partir do terceiro ano, o caixa s6 fica positivo a partir do quarto

ano, caso nao haja um investimento inicial para capital de giro.

Tabela 28 - Fluxo de caixa

Fluzo de Caixa Pré-operacional Ano 1 Ano 7 Ano 3 Ano d Ano 5
Saldo Inicial -R$16.500[ -R$273.005 -R$ 285 320 -R$ 20,985 F$ 573,588
[+] Entradas
Receitas de Locagia F$1045247| R$2.274.300 F#3.253.566| R+d4.605536 R$ 6153 235
Total Entradas R$0 F$1045247| R$2.274.300 F# 3.253.566) R+d4.605.536 R$ 6153 235
[-15aidas
Pré-operacional -F# 16.500
Custo do Produta Vendido -R4$571.033] -R$1835.750] -R$Z2 716.555) -R43.840.437| -R$#5157 635
Mia de Obra -RE277.020| -R$282.560 -R2858.212] -R$303.176 -R$3235.11
Oespesas Administrativas -R$15.000 -R$13.800 -R$ 21780 -R$ 23,955 -B# 26, 354
Custos Operacionais -R# 35.582 -R$36.152 -R# 36 842 -R$d0.732 -R# 41530
Dezpezas Mercadoldgicas -F# 30,000 -F#31.800 -F$35. 750 -F#35.955 -R#35 354
Dedugio delmpaostas -R416. 114 -R$35.071 -R£63 585 -R$130.645 -R$ 228502
Toral Saidas -R#16.500 -B$1307.755| -R$2.361163| -R43.220.753| -R+4.441.027| -R+5875603
Total no periodo -R 262,505 -R# 56. 264 FE 33112 F$ 167 563 R$ 313 623
Saldo Final -R#16.500 -R£273.005| -R$365272 -R$ 246 208 Fi$ 146,554 R$ 833,517

Fonte: do autor,2021.

7.1.7 Calculo e analise dos indicadores de viabilidade financeira

Os dados da tabela 29 demonstram a capacidade de retorno do

investimento da empresa, considerando uma Taxa Média de Atratividade (TMA)

de 10% a.a., o que significa também o risco de investimento na empresa. Sao

identificados Valor Presente Liquido (VPL), Taxa Interna de Retorno (TIR),

Payback e, por fim, o Break Even Point (BEP), taxas calculadas para medir a
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capacidade da empresa de pagar os acionistas em determinado tempo,
medidas extremamente importantes para o mercado acionista investir na Home
Facilities.

Se o TIR é maior que a Taxa Média de Atratividade (TMA), o projeto é

viavel. Caso seja menor que o TMA, o projeto € inviavel.

Tabela 29 - Indicadores Financeiros

Periodo Fluxo de caina

0 -RS 16.500

1 -AS 262,508

2 -RS 86,264

3 RS 39,112

4 RS 167569

5 RS 313.629

TMA 10%

VPL RE 12,140

TIR 11%
Payback {em anos) 4,34
Break Even Point | 2 anos e 4meses

Fonte: Do autor, 2021

Dessa forma, € possivel avaliar que a empresa é capaz de retornar lucro
aos acionistas em pouco mais de trés anos, atingir o ponto de equilibrio em um
ano e seis meses e uma taxa interna de retorno de 78,75%, demonstrando a

capacidade de pagar seus acionistas.

7.2 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE FINANCEIRA

A partir dos relatorios apresentados, conclui-se que a Home Facilities, a
médio prazo, sera uma empresa lucrativa, com uma estrutura de custos e
operagdes enxuta e crescimento estimado de mais de 100% ao ano, o que a

torna uma empresa financeiramente viavel.
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8. VIABILIDADE DO NEGOCIO: CONCLUSAO

O crescimento da modalidade de trabalho em regime de home office no
decorrer dos ultimos anos demonstrou uma oportunidade de atender as
necessidades de quem nao tem todas as condi¢des para trabalho remoto em
sua casa. A Home Facilities apresenta a proposta de um servi¢o de locacao de
moveis como mesa e cadeira, também notebook e celulares, para que se
possibilite que esse publico seja atendido com tudo que se precisa para exercer
suas fungdes de forma produtiva, agregando valor ao servigo prestado pela
obtencao de retorno. Considerou-se que a ideia é viavel a partir da analise do
crescimento dessa modalidade de servico, que se estendera a nova era de
trabalho.

O negécio contarda com o investimento inicial de R $384.868,65 por
parte dos socios, que ira atender a atividade inicial da empresa, possibilitando
que se tenha um bom funcionamento no primeiro periodo de servicos.

A proposta de locagao de mdveis pela empresa, que tem como maior
estratégia atender ao nicho de mercado que néo possui condi¢des de trabalho
salubres na modalidade de servigo de home office, mostra-se estrategicamente
viavel, tendo como base o crescimento de 72% dessa modalidade, e a
demanda de pessoas que serao devidamente atendidas, podendo aumentar a
qualidade de vida das pessoas de forma consideravel e realizar uma mudancga
de perspectiva positiva em relacdo a essa pratica, demonstrando uma
tremenda capacidade para aumento do mercado.

A viabilidade da operacdo do negdcio se baseia na automatizagéo do
atendimento possivel pelo investimento em uma plataforma digital que aumenta
as possibilidades para o cliente selecionar os itens necessarios para seu
trabalho remoto. Demonstra-se totalmente capaz de atender a um aumento da
demanda no longo prazo e agregar possibilidade de retorno bruto significativa
para a atividade do negdcio. Esse fator, somado a diminuigdo dos custos na
operagéo, soma valor agregado ao produto oferecido.

Considera-se que a viabilidade mercadoldgica se apoia no crescimento

do mercado, em ascensdo nos ultimos anos e estima-se que havera um



92

crescimento continuo devido aos dados coletados. Dessa forma, o negécio que,
se apresenta como uma inovagao de servico, representa uma o6tima alternativa
para diminui¢do dos custos para os clientes atendidos pela Home Facilities.

O capital humano da empresa sera atendido com estimulos compativeis
ao mercado, tornando a capacidade produtiva da empresa viavel para o
atendimento remoto dos clientes.

Podemos concluir que a empresa se torna viavel baseando-se no
pressuposto da rentabilidade do negdcio, que se apresenta lucrativo a medio

prazo, atendendo as necessidades dos acionistas.
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9 RESUMO ESTENDIDO

O objetivo deste trabalho € a elaboragao e desenvolvimento do plano de
negocios da empresa Home Facilities, que consiste em um servigo de locagao
de moveis e equipamentos para o trabalho home office.

Foi explorada no estudo a viabilidade de diversas areas de uma
empresa. Em analise, as areas estratégica, operacional, mercadologica, capital
humano e financeira, através de pesquisa de mercado, além de referéncias
bibliograficas e dados obtidos através de analise de indicadores.

Dessa maneira, € possivel concluir que todas as analises feitas pela
Home Facilities s&o viaveis possibilitando a obtengao de resultados positivos.

Palavras-chave: Home Office, locacao, equipamentos e moéveis.

9.1 VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO

Home Facilities € uma empresa que tem como objetivo simplificar e
suprir as necessidades das empresas que aderem ao home office, fornecendo
melhores condi¢gbes de trabalho para seus colaboradores. Dessa maneira,
possibilita a simplificacdo dos custos e recursos relacionados ao trabalho em
home office, através da praticidade na locacdo de equipamento, flexibilidade
em manutencdo, reducdo de risco com agdes trabalhistas, possivel beneficio
fiscal e qualidade nos equipamentos.

O foco de segmento de mercado da Home Facilities consiste em
empresas e profissionais autbnomos que utilizam do home office para exercer
suas atividades nos principais setores onde se encontram oportunidades para
prestagao do servigo de locagédo, como por exemplo: Tecnologia da Informacgéo,
Recursos Humanos, Marketing, Finangas e setor juridico.

Para a captagao de clientes e propagacgéao dos servigos oferecidos serao
utilizados os canais de distribuigdo, que consiste em e-mail marketing, redes
sociais e trafego pago, site com acesso detalhado a todos os produtos e

servicos e equipe comercial.
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O relacionamento com consumidores sera realizado através da abordagem aos
clientes e a prospecgéao se dara via e-mail marketing, com uma comunicagao clara e
agil.

Fontes de receita ocorrerdo por meio da locagao de equipamentos. A locagao
sera realizada por meio de um contrato no qual serdo definidos os prazos e
equipamentos conforme a solicitacdo dos clientes.

Os recursos chave da Home Facilities serdo colaboradores capacitados para a
area de vendas, operagdes, Marketing, além dos diretores.

Hospedagem e plataforma do site, além dos recursos chave: a Home Facilities
tera como atividades-chave as vendas dos servicos de locagdes, intermediacido de
solicitagdes e manutengdes e também o acompanhamento de instalagdes e entrega
de equipamentos.

As principais parcerias da Home Facilities serdo os locadores de celular,
locadores de mobilias e notebooks e consultoria de Marketing: uma vez uma das
vantagens competitivas de qualquer empresa é a imagem que ela constréi perante o
mercado, que gera maior confianga em seus servigos.

A estrutura de custos da Home Facilities sera os fornecedores, marketing,

colaboradores, hospedagem do site, divulgagao e plataforma do site.

9.2 SUMARIO EXECUTIVO

A Home Facilities atuara em regime de teletrabalho mas para fins de
registro na junta comercial sera registrada em Santo André, Sdo. Os
equipamentos necessarios para realizacao dos trabalhos serdo oferecidos aos
colaboradores, possibilitando que as rotinas da empresa sejam efetuadas com
eficiéncia, qualidade e seguranca. A responsabilidade dos analistas estara em
verificar o fluxo dos processos e garantir que a empresa esteja em pleno
funcionamento para que o diretor financeiro possa realizar os reportes mensais

para o CEO sobre os status de vendas consolidadas pela empresa.

Todos os soécios da Home Facilities cursam atualmente o oitavo

semestre de bacharelado em Administracdo de Empresas na instituicdo de
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ensino Strong Business School. Apenas um sécio exercera atividades na Home
Facilities como CEO; os demais apenas serao investidores do negdcio. O
capital social sera de R$ 384.868,65 e sera dividido em cinco quotas iguais
pelos sécios Elisa Bicudo Moreira, Johnson Paulino da Silva, Mayara de

Holanda Moura, Michelle de Paula Santos e Thayna Siqueira Elias.

A missdo da Home Facilities é facilitar, tanto para as empresas quanto
para colaboradores, a rotina do trabalho em home office, oferecendo
equipamentos e estrutura adequada para que todos desempenhem um
trabalho de qualidade. A visao da Home Facilities é se tornar referéncia no setor
de locacdo de moveis e equipamentos para home office, destacando-se pela
eficiéncia do servico prestado. Seus valores serdo o foco no cliente,
sustentabilidade e inovacdo em processos: eles nortearado todas as acodes feitas
pela empresa.

A forma juridica sera de Sociedade Responsabilidade Limitada, onde a
responsabilidade de cada socio € restrita ao valor de suas quotas, mas todos
respondem solidariamente pela integralizagdo do capital social. O capital social
e a participagao societaria serao iguais para os dois socios. A Home Facilities
sera enquadrada na tributagdo sobre o lucro real, devido ao menor imposto a
ser pago em comparagao com o lucro presumido, ja que o faturamento n&o se

enquadra no Simples Nacional.

9.3 VIABILIDADE ESTRATEGICA

Visando o crescimento no mercado de locagdes de equipamentos, a
Home Facilities traz como maior vantagem competitiva a praticidade e agilidade
ao oferecer aos seus clientes o servigo de locacado de todo equipamento para
trabalhar adequadamente em casa. Através dos servigcos oferecidos o cliente
nao precisara pesquisar em diversos fornecedores para obter os produtos
desejados, basta acessar o site da Home Facilities e escolher todos aqueles
que atendam as necessidades existentes.
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Ao analisar as projeg¢des futuras sobre o trabalho Home Office, foi
possivel constatar que a tendéncia do home office é se perpetuar, mesmo apos
a pandemia mundial de Covid-19 que. Pensando nisso, a Home Facilities surgiu
com o proposito de facilitar o home office por meio do intermédio de locagéo de
moveis e equipamentos para realizagao deste. A locagcdo de moveis e
equipamentos vem ganhando espago nas empresas, devido a flexibilidade em
trocas e manutengdes destes equipamentos. O investimento inicial € menor, se
comparado a uma compra, o que permite liberagcdo de capital, entre outros
diversos beneficios, como beneficios fiscais, pois locagao de equipamentos se
enquadra como OPEX por se tratar de uma despesa operacional e possibilita o
abatimento do calculo do Imposto de Renda, se e somente se o regime adotado
for o de lucro real.

Através da analise dos clientes, a Home Facilities tera em seu publico-
alvo empresas e autbnomos que usufruem do trabalho remoto e, dessa forma,
conforme a analise feita pelas cinco forgas de Porter, permite compreender em
relagéo a rivalidades entre os concorrentes que o mercado de aluguel de itens
para home office ainda ndo é muito explorado. Tendo isso em vista, o poder de
mercado dos concorrentes € relativamente baixo, uma vez que a Home

Facilities pretende unir todas as ofertas com uma estratégia de locagéao.

9.4 VIABILIDADE OPERACIONAL

A Home Facilities, como dito anteriormente, tem como propdsito
melhorar a produtividade das pessoas que trabalham em regime de home office
oferecendo a todos um ambiente de trabalho com equipamentos e estrutura
similar ao modelo de trabalho realizado de maneira presencial. Dessa forma,

atendera aos seus clientes, como mostra a figura 5.
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Figura 5 - Fluxograma dos processos operacionais
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Fonte: do autor,2021

A primeira etapa consiste nas agbes de Marketing que tém como
finalidade atrair o publico para o site. Caso ndo seja selecionado nenhum
produto apdés 10 minutos no site, sera solicitado o e-mail do internauta para
envio futuro e-mail marketing. Caso seja selecionado algum item, sera efetuado
um cadastro colhendo os dados pessoais do cliente e, por fim, sera solicitada
a assinatura do contrato.

A partir de entdo, o pedido sera disparado aos fornecedores e estes
encaminharao os produtos ao cliente. Apds a entrega de todos os produtos,
sera solicitado ao cliente o preenchimento de um formulario com questbes
referentes a satisfacdo com o produto e servico prestado. A Home Facilities
acompanhara todo o processo para garantir a satisfagdo do cliente e
intermediara, caso haja alguma divergéncia nos pedidos ou alguma solicitagao
do cliente.

A Home Facilities € uma empresa que tera os colaboradores atuando
pelo regime de teletrabalho. Considerando isso, os principais equipamentos
serdao: notebooks, escrivaninhas e cadeiras, ERP e CRM, site da empresa e o
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Conta Azul, responsavel por gerar boletos e realizar a cobranga mensal dos
locatarios. Como sera uma intermediadora entre os seus clientes e os seus
fornecedores, nao ira produzir, armazenar ou enviar produtos. Sua forma de
venda prioritaria sera por meio do site, que ficara disponivel para acesso 24
horas por dia, 7 dias por semana. Por se tratar de fornecedores diferentes para
providenciar os produtos para um mesmo cliente, a Home Facilities tera de
realizar o acompanhamento e gestdo de cada pedido, com a finalidade de
garantir que as entregas serdo realizadas dentro do prazo estipulado em
contrato.

Os principais fornecedores inicialmente serdo a Telelok, empresa
escolhida por ter sélida experiéncia no mercado atuando desde 1987, que
possui dois centros de distribuicdo em Sao Paulo e fornece mobilias, e a
empresa Agasus, que possui mais de 20 anos de experiéncia no mercado,
demonstra ter excelente infraestrutura e capacidade de atender as demandas
da Home Facilities, fornecera os notebooks.

O plano logistico consiste no envio sob demanda, ou seja, o cliente
acessa o site, efetua a solicitacdo dos produtos e assinatura online do contrato
ja com seus respectivos valores de produtos e de fretes. No ato da solicitagao
serao apresentadas as previsdes de entregas dos itens selecionados para os
destinos informados, sendo que um contratante tera a opg¢ao de enviar os
produtos para mais de um enderego, uma vez que eles poderao ser empresas
enviando para os colaboradores em lugares distintos.

Apods a conclusao dessa etapa, a solicitagao é enviada automaticamente
a cada distribuidor. A Home Facilities estara encarregada de garantir que os
prazos previamente estipulados sejam cumpridos, conforme contratado pelos
clientes através do monitoramento dos itens em constante contato com os
distribuidores. Assim que os itens estiverem separados, os distribuidores
enviarao para os destinos acordados.

Na tabela 4 - Custos com plataformas constam nas estimativas de
gastos com hospedagem e dominio de site, como CRM, que auxiliara com as
prospecc¢des, impulsionamento das vendas, atendimento ao cliente e o sistema

ERP, que deve armazenar dados e informagdes de todas as areas da empresa.
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Custos com plataformas
Servico Ano 1 Ano 2 Anc 3 Ano 4 Ano 5
Hospedagem e dominio RS 600| RS 600| RS 600| RS 600| RS 600
Sistema ERP RS 3.899| RS 3.899 RS 3.899| RS 3.899| RS 53.899
CEM RS 2.100| RS 2.100| RS 2.100| RS 2100| RS 2.100
Total RS £.599| RS £.599| RS 6.599| RS £.599| RS b6:599

Fonte: do autor 2021.

Os custos operacionais mencionados na tabela 5 se ddo em aluguéis de

notebooks, escrivaninhas, cadeiras e smartphones e compra de periféricos

(headphone, mouse e teclado) para todos os colaboradores.

Tabela 5 - custos operacionais

Custo Operacional
Servico Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Aluguel de notebook RS 10.893| RS 10.893| RS 10.833| RS 13.072| RS 13072
Aluguel de

escrivaninhas e RS 10.740| RS 10.740( RS 10.740( RS 11.635| RS 11.635
Perifericos RS 750| RS 750| RS 750| RS o00| RS 900
Material de escritorio | RS 600| RS 600| RS g00| RS g00| RS 600
T.1. Terceirizado RS 6.000| RS 6.600| RS 7.260( RS 7888| RS B.785
Total RS 2B.883| RS 29.583| RS 30.243| RS 34.193| RS 340492

Ja os custos administrativos se resumem ao

que sera terceirizado.

Fonte: do autor,2021.

Tabela 6 - Custos Administrativos

servico de contabilidade

Despesas Administrativas

Servigo

Ano1l

Ano 2

Ano 3

Ano 4

Ano s

Contabilidade

RS 18.000

RS 19

.800| RS

21.780| RS

23.958

RS

26.354

Fonte: do autor, 2021.
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A estratégia de sistemas automatizados integrados ao site, a interagao
da Home Facilities com os fornecedores e a proposta de oferecer os itens
necessarios para home office em uma unica plataforma de forma pratica
garantem a viabilidade operacional, somado aos custos que, em sua maioria,
sao variaveis e refletem diretamente no faturamento, garantem a viabilidade

operacional.

9.5 VIABILIDADE MERCADOLOGICA

A Home Facilities oferecera o servigo de locagao de notebooks, mesas
de escritdrio, cadeira ergométrica e celular. O cliente da Home Facilities contara
com um ambiente virtual, market place para locacdo de modveis e itens de
escritorio, onde o locador podera disponibilizar seus produtos, sejam eles
componentes eletrbnicos para escritério ou moveis. O cliente realizara a
consulta de valores e produtos que serdo locados e a contratagdo sera
diretamente pelo site.

O servigo de locagao contara com o acompanhamento da entrega dos
produtos ao cliente, garantindo que o servigo seja entregue no prazo solicitado.

A locagao dos produtos contara com um catalogo de pregos de produtos
separados. A proposta é atender as diferentes necessidades dos clientes, uma
vez que muitos podem possuir alguns produtos que ja atendem a parte da

necessidade para trabalho em regime de home office.

Tabela 7 - Preco

Produto Caracteristicas Preco
Notebook Lenovo, processador Intel Core i5, 16 GB RAM, 256GB SSD, Windows 10 RS 218
Celulares Samsung Galaxy J7 Prime 2 RS 144
Mesa Mesa Retangular 1200x600x740 RS 59
Cadeira Base giratoria, apoio lombar, inclinavel, regulamento de altura e rodas anti-risco RS 156

Valor total do "kit escritério"” RS 577

Fonte: do autor,2021.
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A Home Facilities € uma empresa que, desde seu inicio, apresentar-se-
a ao publico de maneira virtual, usando como principais meios as redes
Facebook, Instagram e LinkedIn. Essa decisdo foi tomada pelo alcance e o
poder de influéncia que essas redes exercem na sociedade atualmente.

Sabendo do poder das redes sociais, € interessante que se invista nesse
meio, devido a facilidade de acesso e velocidade de propagacédo das
informacdes. Outro aliado imprescindivel para o sucesso da Home Facilities &
o proprio consumidor de seus produtos. Como parte da promocao, sera
destacado que, ao adquirir os produtos e servicos fornecidos pela Home
Facilities, o usuario tem a opg¢ao de escolher seus produtos de maneira
personalizada em um unico lugar.

As imagens 7 e 8 apresentadas a seguir sdo exemplos de folders para

divulgagao e promogao da Home Facilities nas redes sociais.

Figura 7 - Modelo de Promogéao 1

TUDG QUE VOCE PRECISA...
A HOME FACILITIES TEM!

A ESTRUTURA DO ESCRITORIO NO CONFORTO DO SEU LAR!

ACESSE NOSSO SITE E ENTENDA PORQUE A HOME FACILITIES E A
MELHOR SOLUCAO PRA SUA EMPRESA!

HOMEFACILITIES. WIX.COM
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Fonte: do autor,2021.
Figura 8 - Modelo de Promogéao 2

g ®

HOME
FACILITIES

A ESTRUTURA DO ESCRITORIO NO
CONFORTO DO SEU LAR

SENTE FALTA DO
ESCRITORIO?
A HOME FACILITIES
LEVA ATE VOCE!

www.homefacilities.wix.com l

Fonte: do autor,2021.

Home Facilities foi o nome escolhido para a empresa por representar a
praticidade que ela visa oferecer a seus clientes. A palavra “Home”, para
remeter ao home office, que consiste no segmento de mercado onde a empresa
atuara, e a palavra “Facilities”, que significa facilidade. A ideia central é de que
os clientes possam ter mais facilidade para ter um escritério em casa, podendo
escolher equipamentos para locagdo em um unico site.

A paleta de cores escolhida consiste no azul escuro e no cinza. O azul,
segundo a psicologia das cores, remete a criatividade, confianga, confiabilidade
e fidelizagdo dos clientes; ja o cinza é equilibrio do preto e o branco, que
simboliza 0 compromisso.

O logo da Home Facilities consiste num quadrado cinza, com o desenho
de uma escrivaninha e computador, que sdo os principais produtos a serem

locados, e 0 nome da empresa em volta, na cor azul, conforme a figura 10.

Figura 10 - Logo Home Facilities
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Fonte: do autor,2021

A Home Facilities posicionara sua marca na ideia de diferenciacgao, ja
que oferece um servigo unico de locagdo de moveis e equipamentos que une
tudo que o cliente necessita para o trabalho home office, buscando atender o

mercado em geral.

9.6 DEMANDA CORRENTE E FUTURA

Para estimar a demanda da Home Facilities, foram utilizadas algumas
premissas baseadas em fatos: o cenario de popularizacdo do home office
apresentado nos capitulos anteriores, a capacidade produtiva dos nossos
colaboradores (estimamos que um colaborador consiga fazer oitos ligagbes por
hora, totalizando aproximadamente 350 ligagbes por semana).

Dessa forma, obter-se-ia sete reunides marcadas com empresas e
estima-se que uma a cada sete reunides convertera essa prospecgao em
cliente. Outro fator € a pesquisa de campo apresentada no capitulo 4: ela
informa que, entre as empresas que atuam com equipamentos para os
colaboradores em home office, a grande maioria oferece apenas notebook,
20% oferecem notebook e cadeira e 10% oferecem junto a esses itens, uma

cadeira ergonémica. Considerou-se essas estatisticas na demanda dos
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produtos. Foi considerado também que o publico-alvo € composto por
empresas de pequeno e médio porte que possuem de 10 a 100 funcionarios,
onde estimou-se que em média 10 funcionarios das empresas clientes utilizam
do modelo home office. Apds o terceiro ano, acredita-se que a empresa ja
estara mais bem posicionada no mercado e as reunides realizadas deverao,
com mais frequéncia, tornar-se clientes. Estima-se também um cancelamento
mensal de 0,5% dos clientes ativos por més, seguindo a politica de caréncia de
trés meses antes do cancelamento. Tais estimativas estdo relatadas nas
tabelas 8 a 12.

Tabela 8 - Previsdo de demanda mensal (empresas)

Previsdo de demanda mensal (empresas)
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano s

Janeiro 4 4 3 Fi 9
Fevereiro a4 a4 5 7 9
Marco 4 4 3 7 9
Abril 4 4 5 7 9
Maio 4 4 5 7 9
Junho 4 4 5 7 9
Julho 4 4 ] 8 10
Agosto 4 4 6 8 10
Setembro 4 4 6 8 10
Outubro 4 4 6 8 10
MNovembro 4 4 6 8 10
Dezembro 4 4 3] 8 10

Fonte: Do autor, 2021.



105

Tabela 9 - Previsdo de Cancelamento Mensal (empresas)

Previsdo de cancelamento mensal (empresas)
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano S

Janeiro 2 3 4 6
Fevereiro 2 3 4 6
Marco 2 3 5 ]
Abril 1 2 3 5 ]
Maio 1 2 3 5 ]
Junho 1 2 3 3 7
Julho 1 3 4 5 7
Agosto 1 3 4 5 7
Setembro 2 3 4 5 7
Outubro 2 3 4 3 7
Novembro 2 3 4 ] 7
Dezembro 2 3 4 3] 7

Fonte: Do autor, 2021

Tabela 10 - Previsdo de demanda mensal (usuarios)

Previsdo de demanda mensal {usudrios)

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano S

Janeiro 40 a0 a0 70 90
Fevereiro 40 a0 S0 70 90
Marcgo 40 40 a0 70 90
Abril 40 40 a0 70 90
Maio 40 40 a0 70 90
Junho 40 40 a0 70 90
Julho 40 40 a0 a0 100
Agosto a0 40 a0 80 100
Setembro 40 40 a0 a0 100
Qutubro 40 40 a0 80 100
Movembro 40 40 60 B0 100
Dezembro 40 40 60 80 100

Fonte: Do autor, 2021
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Tabela 11 - Previsdo de Demanda Acumulada (empresas)

Previsdo de demanda acumulada{empresas)
Ano1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano5

Janeiro 4 40 39 83 117
Fevereiro 8 42 61 88 120
Margo 12 44 63 90 123
Abril 16 45 65 93 126
Maio 13 47 67 95 129
Junho 22 49 68 97 131
Julho 25 50 71 101 135
Agosto 28 32 73 104 138
Setembro 30 53 76 106 141
Outubro 33 55 78 109 144
Movembro 33 26 a0 112 147
Dezembro 33 57 82 114 150

Fonte: Do autor, 2021

Tabela 12 - Previsdo de demanda acumulada (usuarios)

Previsdo de demanda acumulada(usudarios)

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Janeiro 40 397 592 850 1.173
Fevereiro a0 417 612 877 1.204
Margo 120 436 632 904 1.234
Abril 160 454 650 928 1.262
Maio 192 471 668 052 1.289
Junho 222 488 684 974 1.215
Julho 251 503 710 1.006 1.349
Agosto 279 513 735 1.035 1.382
Setembro 305 532 758 1.064 1.413
Cutubro 330 546 780 1.090 1.442
Movembro 353 558 801 1.116 1.470
Dezembro 375 371 821 1.140 1.496

Fonte: Do autor, 2021

A estratégia de marketing da Home Facilities engloba disparo de

anuncios via e-mail marketing e midias sociais; para isso, sera de extrema
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importdncia o acompanhamento de uma consultoria de Marketing para
direcionar o posicionamento da empresa no decorrer do tempo, além de auxiliar
na criacdo e divulgagdo das propagandas. A estimativa de gastos se dara
conforme detalha a tabela 13; vale ressaltar a consideracdo de uma atualizagao

anual de 10% ao ano para a consultoria de marketing.

Tabela 13 - Custos mercadologicos

Despesas Mercadologicas

Servico Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Consultoria de Marketing | R$ 18.000| RS 19.800| RS 21.780| RS  23.958| RS  26.354

Despesas com

publicidade e propaganda| RS 72.000| RS 72.000| RS 72.000( RS 72.000| RS  72.000

Total RS 90.000| RS 91.800| RS 93.780| RS 95.958| RS 98.354

Fonte: Do autor, 2021

Tendo como base a estratégia e estimativas apresentadas tendo um
nicho de mercado em ascensdo, a ser explorado, com uma demanda
crescente, conclui-se que a Home Facilities apresenta viabilidade
mercadoldgica com um prego compativel com o do mercado e diferencial em
sua atuacdo onde oferece facilidade e praticidade na contratacdo de itens
necessarios para a execug¢ao do home office.

9.7 VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO

No headcount da Home Facilities, serao necessarios 5 funcionarios para
a operacéo inicial da empresa, considerando a demanda estimada.

Acredita-se que a estrutura inicial seja adequada para uma carteira de
até 100 clientes. Os unicos cargos que tém uma demanda diretamente
relacionada ao aumento de clientes sdo os de analista de operacgdes, para o
qual sera necessario a contratacdo de um auxiliar, aproximadamente, a cada

100 clientes.
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O organograma € uma ferramenta organizacional que apresenta os
cargos existentes dentro da empresa. A figura 11 apresenta a organizagao

hierarquica da Home Facilities.

Figura 11 - Organograma da Home Facilities

Diretor Financeiro

Analista de Operagoes Analista de Marketing Analista comercial

Fonte: do autor,2021.

Para que seja possivel a execugédo da operagao da empresa, seguindo
com o Headcount, a tabela 15 descreve as competéncias necessarias para

cada cargo:

Tabela 15 - Competéncias
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Cargo

Formagao

Competéncias

Diretor Geral

Po6s Graduag3oem
administrac3o de empresas,
experiéncia em posi¢des de

Direg3o.

Poder de influéncia, pensamento estratégico, raciocinio rapido e logico,
capacidade de assumir riscos, extrovers3o, capacidade de tomar boas
decisdes sob press3o.

Diretor Financeiro

Po6s Graduagdoem
administragcdo de empresas,
experiéncia em posi¢des de

Direg3o.

Pensamento estratégico, raciocinio rapido e logico, capacidade de assumir
riscos, capacidade de tomar boas decisdes sob press3o, alta capacidade
analitica.

Analista de Operagdes

Graduagdo em Administragdo
de Empresas, Economia ou
Engenharias

Capacidade analitica, responsabilidade, dominio do excel, boa
comunica¢do, bom relacionamento com clientes.

Analista de Marketing

Graduagdo em Marketing,
Publicidade e propaganda,
Administragdo ou areas
correlatas

Entendimento do mercado digital: movimentagdes, concorréncia,
tendéncias, oportunidades; Conhecimentos de elaboragdo de projetos de
Marketing

Analista Comercial

Graduag3o em Administragdo
de Empresas

Conhecimento do fluxo da area comercial e relacionamento com clientes;
inglés avangado, ser organizado, orientado a resultados e atento a detalhes,
boa capacidade de comunicag3o oral e escrita, boa capacidade de
negociagdo, bom relacionamento interpessoal.

Fonte: Do autor, 2021.

A remuneracao na Home Facilities sera composta por salarios fixos,

variaveis e PL.

Tabela 16 - Remuneragao

Remuneracao
Cargo Média Salarial do mercado® | Salario Fixo | Salario Variavel | PLao ano
Diretor Geral 6.256,00 5.000,00 2,00%
Diretor Financeiro 6.528,00 4.500,00 2,00%
Analista de Operacdes 2.300,00 2.000,00 500,00 0,50%
Analista de Marketing 2.578,00 2.000,00 500,00 0,50%
Analista Comercial 2.446,00 2.000,00 500,00 0,50%

Fonte: Do autor, 2021
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A seguir serdo apresentadas as tabelas 16 e 17 com as descrigbes dos

custos relacionados a mao de obra:

Tabela 17 - Custos com méao de obra

Cargo Anol Ano2 Anod Anod Anos

Diretor Geral RS 60.000| R561.200| RS62.424| RS$63.672| R564.946
Diretor Financeiro R$54.000| RS$55.080| RS$56.182| RS$57.305| RS$58.451
Analista de Operagoes RS 30.000| R530.600| RS31.212| RS$31.836| RS$32.473
Auxiliar de Operacgbes RSO RSO RSO RS10.000[ RS 15.300
Analista de Marketing RS30.000| R530.600| RS31.212| RS$31.836| RS$32.473
Analista Comercial RS 30.000| RS$30.600| RS31.212| RS$31.836| RS$32.473
Total RS 204.000| RS 208.080| RS 212.242| RS 226.486| RS 236.116

Fonte: do autor,2021.

As praticas de remuneracdes utilizadas, mesclando remuneracéo fixa,
remuneracgao variavel e participacéo de lucros, tém sido vistas com bons olhos
pelo mercado por envolver engajamento e provocar o sentimento de dono. Essa

pratica, atrelada ao modelo teletrabalho e salarios compativeis com o mercado,

viabiliza os planos de remuneracao.

Tabela 18 - Encargos sociais e trabalhistas

Encargos Sociais e Trabalhistas Anol Ano2 Anao3 Anod Anao5

132 Salario R$7.500 RS$7.650| RS7.803] RS$8.792] RS$9.393
Férias+ 1/3 RS 10.000| R$10.200| RS$10.404| RS 11.723| R$12.524
FGTS sobre salarios R$7.200f R$7.344| RS$S7.491| RS$8.441| RS$9.018
FGTS sobre férias RS 800 RS 816 RS 832 R$938| R$1.002
FGTS sobre 132 salario RS 600 RS 612 RS 624 RS 703 RS 751
INSS R546.920| R547.858 R548.816| R$52.092| RS$54.307
Total R$73.020| RS74.480( RS75.970| RS$82.689| RS 86.995

Fonte: do autor,2021.
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9.8 VIABILIDADE FINANCEIRA

Os calculos financeiros utilizardo como premissas a capacidade
produtiva da Home Facilities, a previsdo de demanda e faturamento e também
os custos fixos e variaveis da empresa.

O investimento total necessario para o inicio da empresa € o resultado
do investimento pré-operacional somado ao capital de giro inicial, totalizando
R$384.869.

O investimento Pré-Operacional € composto por equipamentos e
servigos essenciais para iniciar a empresa, somando R$16.500,00.

Através do fluxo de caixa da Home Facilities, conforme tabela 21, foi
estabelecido o capital de giro necessario no inicio da empresa no valor de
R$368.369,00.

Tabela 21 - Capital de giro



Fluxo de Caixa
Total

Periodo |Saldo Inicial |Entradas Saidas Saldo Final
jan./22 -RS 16500 RS 15.444| -R5  48.158| -RS 32.714
fev./22 -RS 32,714 RS 30.888| -R5 61.266| -RS 30.378
mar/2? | -RS 30378 RS 46332 -R5  74.374| -R% 28.042
abr/22 -R5 28.042 RS 61.776| -R>  87.483| -R5 25.707
maif22 -RS 25.707 RS 74.131| -RS 97.969| -RS 23.838
junf22 -RS 23,838 RS 85.869| -R% 107.931| -RS 22.083
jul.f22 -RS 22.063) RS 97.019| -R> 117.3%5| -R5 20.376
ago.f22 -RS 20.376 RS 107.612| -RS 126.386| -RS 18.774
set.f22 | -RS 1R.774 RS 117.676| -R5 134.977| -R% 17.252
out.f22 -RS 17.252 RS 127.236|-RS 143.042| -R5 15.806
nov./22 -RS 15806 RS 136.318|-R% 150.750| -R5 14.432
dez.f22 | -RS 14.432 RS 144.946| -R% 158.073| -R% 13.127
janf23 | -RS 13127 RS 153.143| -R% 1R5.842| -R5 12.699
fev/23 -RS 12,685 RS 160.930| -RS 172.451| -R5 11.521
mar/23 | -R5 11.521 RS 168327 -R% 178.730| -R% 10.402
abr/23 -R> 10402 RS 175.355|-R> 184.6%| -RS> 9.339
mai/23 -BR5 5.33% RS 182031 -R: 190.361| -R> 8.330
junf23 | -RS 8330 RS 188.374| -RS 195.744| -RS 7.370
jul/23 | -R5  7.370 RS 194.399| -R5 200.858| -R5 6.459
agof/23 -RS 6458 RS 200.123| -R: 205.716| -R5> 5.593
setf23 | -RS  5.593) RS 205.561| -RS  210.332| -RS 4771
out/23 -RS 4771 RS 210.727|-R5 214.716| -RS 3.989
novf23 | -R5  3.98% RS 215.634|-R5 218.8R7| -R5 3.247
dezf23 | -RS  3.247 RS 220297 -RS 722.839) -RS  2.542
janf24 | -RS 2,542 RS 228.587|-RS 230.731| -RS 2.144
fewf24 | -RS 2144 RS 236.463| -R5  237.415| -R5 053

Capital de giro necessadrio para o caixa: 368.360

Fonte: Do autor, 2021.

112

A estimativa do faturamento mensal é fundamentada na previsdo de

demanda no preco e na quantidade de itens contratados. Portanto, foi

considerada a conversao em vendas dos itens da Home Facilities, estimando-

se que 100% dos clientes contratardo notebooks, 0,8% contratardo celulares,

20% contratardo mesas e 100% contratardo cadeiras ergondmicas, totalizando

uma média de faturamento por pessoa de R$ 386,10.

Deste modo, a tabela 22 representa a previsdo de faturamento para os

proximos 5 anos:



Tabela 22 - previsdo de faturamento para 5 anos

Faturamento

Periodo Ano1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
laneiro RS 15.444 | RS 153.143 | RS 228.587| RS 328.142 | RS 452.924
Fevereiro | RS 30.888 | RS 160.930| RS 236.463| RS 338.762 | RS 465.027
Marcgo RS 46.332| RS 168.327| RS 243944 RS 348.850| RS 476.524
Abril RS 61.776 | RS 175.355| RS 251.052| RS 358.435| RS A87.447
Maio RS 74131 | RS 182.031| RS 257.805| RS 367.540| RS 497.824
Junho RS 85.869 | RS 188.374| RS 264.219| RS 376.190| RS 307.681
Julho RS 97.019 | RS 194.399| RS 274.174| RS 388.269 | RS 520,907
Agosto RS 107.612| RS 200.123| RS 283.632| RS 399.743| RS 533.472
Setembro | RS 117.676| RS 205.561( RS 292.616| RS 410.644 | RS 545.408
Outubro | RS 127.236| RS 210.727| RS 301.151| RS 421.000| RS 556.748
Movembro| RS 136.318| RS 215.634| RS 309.260| RS 430.838| RS 567.521
Dezembro| RS 144.946| RS 220.297 | RS 316.963 | RS 440.184 | RS S5T1.7I55
Total R%1.045.247 | R% 2.274.900 | R% 3.259.866 | R% 4.608.596 | R$ 6.180.238

Fonte: do autor, 2021.
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Os dados da tabela 29 demonstram a capacidade de retorno do

investimento da empresa, considerando uma Taxa Média de Atratividade (TMA)

de 10% a.a., o que significa também o risco de investimento na empresa.

Também é identificado o Valor Presente Liquido (VPL), Taxa Interna de

Retorno (TIR), Payback e, por fim, o Break Even Point (BEP), taxas calculadas

para medir a capacidade da empresa de pagar os acionistas em determinado

tempo, medidas extremamente importantes para o mercado acionista investir

na Home Facilities.

Se o TIR é maior que a Taxa Média de Atratividade (TMA), o projeto é

viavel. Caso seja menor que o TMA, o projeto é inviavel.
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Tabela 29 - Indicadores Financeiros

Periodo Fluxo de caba

0 ‘RS 16.500

1 -R% 262,508

2 -RS 86,264

3 R%39.112

] RS 167.569

5 RS 313.629

THA 10%

VPL R317.140

TIR 11%
Payback (em anos) 4,54
Break Even Point | 2 anos e 4 meses

Fonte: Do autor, 2021

Dessa forma, € possivel avaliar, que a Home Facilities € capaz de
retornar lucro aos acionistas em aproximadamente 5 anos, atingir o ponto de
equilibrio em dois anos e quatro meses e uma taxa interna de retorno de 11%,
demonstrando a capacidade da empresa de pagar seus acionistas, com risco
aproximado da taxa média de atratividade.

A partir dos relatorios apresentados, conclui-se que a Home Facilities, a
longo prazo, sera uma empresa lucrativa, com uma estrutura de custos e
operagdes enxuta, crescimento estimado de mais de 100% ao ano, o que a

torna uma empresa financeiramente viavel.

9.9 VIABILIDADE DO NEGOCIO: CONCLUSAO

O crescimento da modalidade de trabalho em regime de home office, no
decorrer dos ultimos anos, demonstrou uma oportunidade de atender as
necessidades de quem nao tem todas as condi¢cdes para trabalho remoto em
sua casa. A Home-Facilities apresenta a proposta de um servigo de locagao de
moveis, como mesa e cadeira, também notebook e celulares, possibilitando que
esse mercado seja atendido com tudo que se precisa para exercer suas
funcdes de forma produtiva, agregando valor ao servigo prestado pela obtencgao
de retorno. Considerou-se que a ideia € viavel a partir da analise do crescimento
dessa modalidade de servigo que se estendera a nova era de trabalho.
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O negdcio contara com o investimento inicial de R$349.386,45 por parte
dos sécios, que ira atender a atividade inicial da empresa, possibilitando que
se tenha um bom funcionamento no primeiro periodo de servigos.

A proposta de locagcao de moveis pela empresa, que tem como maior
estratégia atender ao nicho de mercado que nao possui condi¢des de trabalho
salubres na modalidade de servigo de home office, mostra-se estrategicamente
viavel, tendo como base o crescimento de 72% dessa modalidade e a demanda
de pessoas que serao devidamente atendidas, podendo aumentar a qualidade
de vida das pessoas de forma consideravel e realizar uma mudanca de
perspectiva positiva em relacdo a essa pratica, demonstrando uma tremenda
capacidade para aumento do mercado.

A viabilidade da operacdo do negocio se baseia na automatizagdo do
atendimento, com o investimento em uma plataforma digital que aumenta as
possibilidades para o cliente selecionar os itens necessarios para seu trabalho
remoto. Demonstra-se totalmente capaz de atender a um aumento da demanda
no longo prazo e agregar uma capacidade de retorno bruto significativa para a
atividade do negdcio. Esse fator, somado a diminuigdo dos custos na operacgao,
soma valor agregado ao produto oferecido.

Considera-se que a viabilidade mercadoldgica se apoia no crescimento
do mercado em ascensdo nos ultimos anos e é estimado que havera um
crescimento continuo devido aos dados coletados. Dessa forma, o negdcio que
se apresenta como uma inovagao de servigco e como uma 6tima alternativa para
diminuicdo dos custos para os clientes atendidos pela Home Facilities.

O capital humano da empresa sera atendido com estimulos compativeis
com o mercado, tornando a capacidade produtiva da empresa viavel para o
atendimento remoto dos clientes.

Podemos concluir que a empresa se torna viavel baseando-se no
pressuposto da rentabilidade do negdcio, que se apresenta lucrativo a meédio
prazo, atendendo as necessidades dos acionistas e oferecendo um retorno

lucrativo.



116

BIBLIOGRAFIA

CAVALLIN, Marta. Home office ganha adesao no pais; veja direitos, cuidados e dicas
para produtividade. G1 (Caderno de Economia). 03 de margo de 2020. Disponivel
em: https://g1.globo.com/economia/concursos-e-emprego/noticia/2020/03/03/home-
office-ganha-adesao-no-pais-veja-direitos-cuidados-e-dicas-para-
produtividade.ghtml. Acesso em 15 de fevereiro de 2021.

MOHSIN, Maryam. 7 Estatisticas sobre o home office para o ano de 2021. Oberlo. 02
de fevereiro de 2021. Disponivel em: https://www.oberlo.com.br/blog/estatisticas-
home-office. Acesso em 24 de fevereiro de 2021.

GOMES, Helton Simdes. Falta até PC! Empresas penam para ter 'home office' no
Brasil apdés covid-19. UOL (Secao Tilt). 17 de mar¢co de 2020. Disponivel em:<
https://www.uol.com.br/tilt/noticias/redacao/2020/03/17 /falta-ate-pc-para-alugar-
empresas-penam-para-ter-home-office-no-brasil.ntm. Acesso em 26 de fevereiro de
2021.

43% das empresas adotam home office por causa do coronavirus, mostra pesquisa.
Epoca Negécios. 23 de margo de 2020. Disponivel em:
https://epocanegocios.globo.com/Empresa/noticia/2020/03/43-das-empresas-

adotam-home-office-por-causa-do-coronavirus-mostra-pesquisa.html. Acesso 01 de

marcgo de 2021.

SENA, Victor. Afinal, qual sera o tamanho do home office no pés-pandemia?
Depende. Disponivel em https://exame.com/carreira/afinal-qual-sera-o-tamanho-do-
home-office-no-pos-
pandemiadepende/#:~:text=Com%20uma%20expectativa%20de%20home,pelo%20
menos%20metade%20das%20equipes.> acesso 01/03/2020.

Processos trabalhistas sobre home office sobem 270%; parlamentares reagem.
Estadao Conteudo. 20 de outubro de 2020. Disponivel em:



117

https://www.infomoney.com.br/carreira/processos-trabalhistas-sobre-home-office-

sobem-270-parlamentares-reagem/. Acesso em 01 de margo de 2021.

SAP CONSULTORIA. PESQUISA HOME OFFICE BRASIL 2020. Disponivel em
https://sapconsultoria.com.br/pesquisa-home-office-brasil-2020/. Acesso em 15 de

marco de 2021.

MELLO, Daniel. Home Office foi adotado por 46% das empresas durante a pandemia.
Agéncia Brasil. 28 de julho de 2020. Disponivel em:
https://agenciabrasil.ebc.com.br/economia/noticia/2020-07/home-office-foi-adotado-

por-46-das-empresas-durante-pandemia. Acesso em 20 de margo de 2020.

LARGHI, Nathalia. Com quarentena, vendas de itens de home office explodem. Valor
Investe. 03 de julho de 2020. Disponivel em:
https://valorinveste.globo.com/mercados/renda-
variavel/empresas/noticia/2020/07/03/com-quarentena-vendas-de-itens-de-home-

office-explodem.ghtml. Acesso em 20 de margo de 2021.

TAVARES, Max. Startup aluga méveis de escritorio para trabalhar em home office.
Pequenas Empresas Grandes Negoécios. 25 de outubro de 2020. Disponivel em:
https://g1.globo.com/economia/pme/pequenas-empresas-grandes-
negocios/noticia/2020/10/25/startup-aluga-moveis-de-escritorio-para-trabalhar-em-

home-office.ghtml. Acesso em 20 de margo de 2020.

OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Yves. Business Model Generation: A
handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers. John Wiley & Sons,
2010.



APENDICE

Fluxo de caixa mensal/
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DRE ‘ jan.iZ22 fev. 122 mar. {22 abr.iz2 mai.i22 jun.i22 jul 122 ago {22 set. 22 out 122 nov. {22 dez 122
Receita Bruta ‘ RE15.444 R 30.888 R$ 46,332 R$61.776 Rt 74.131 Fi# 85,663 R#97.013 R$107.612 R 117.676 R$127.236 R#136.318 R 144.946
(-] Deduges da Receita Bruta
(-lmpostas zobreve -R$ 238 -R$ 476 -R$ 714 -R$352 -RE1143 -R$ 1324 -R%$1.436 -R$ 1653 -R$ 151 -R# 1362 -R#$ 2,102 -R$Z2.235
(=) Receita Dpera| F$15.206 R 30412 R$45.615 R E0.824 R$72988 | R$84.545 R$95.523 Fi$105.953 R$ 115,861 R$125.274 R$134.216 Re 1272
[-]Custos de produry -R$12.870 -F#25.740 -R#38.610 -R#51.480 -R$E1¥76 | -R$ 71557 | -A$80843 | -RE89E77 | -R$98.063 | -R$106.030 -R$ 113,538 -R4 120,788
(-1Custoz operacior] -R$ 2.365 -R$ 2365 -R%$ 2,965 -R#$ 2365 -R$ 2365 -R$ 2 365 -R# 2,365 -R#$ 2365 -R# 2 365 -R#$ 2,365 -R# 2,365 -R$ 2365
[-1Custe com salériq  -Fi$ 5.000 -Ri#5.000 -R$5.000 -R$5.000 -R4 5.000 -R$5.000 -R4 5.000 -R4 5.000 -R$5.000 -R4 5.000 -R# 5.000 -R#$5.000
(=] Resultado Opa -R#5.623 -R#3.293 -B# 357 RE1378 R#3.247 R#5.022 REE. 709 R#8.31 R¥9.833 RETLZTI R%12.653 R$13.958
Despesas Dperacionais
[-1Despesas comwg -F$2.500 -Ri#2.500 -R#2.500 -Ri$2.500 -R#2.500 -R$2500 -R4 2,500 -R4 2,500 -R$2.500 -R4 2,500 -R# 2.500 -R$2.500
[-)Despesas adminiy  -A$ 11.000 -RE11.000 -R$ 11.000 -B#11.000 -R$ 11.000 -RE 11000 -R# 11.000 -R¥11.000 -R$11.000 -BE11.000 -R#11.000 -R¥11.000
[-1Despezazmercad -R3 7.500 -R# 7.500 -R# 7.500 -R# 7.500 -R# 7.500 -R$7.500 -R# 7.500 -R#$7.500 -R#7.500 -R# 7.500 -R# 7.500 -R$7.500
(-] Tributas trabalhist  -R$ 6.085 -R$E.085 -R$E.055 -R$E.085 -R$6.085 -P$E0S5 -R$E.085 -R$E.085 -R#E.085 -R$E.085 -R$E.085 -R$6.085
[=] Resultado Ope -R%¥32 714 -RE30.378 -RE 25042 R 25707 -REZ5835 | -R$22.063 | -REZ037E -RE 16774 -RE17.252 -RE 15,806 R 14.432 -R#13.127
(-1Provisdo paralmg R0 R0 R0 R0 R0 R%0 R#0 R#0 R0 R#0 R#0 R#0
=) Lucro Liquido | -F$#32.714 -R$30.378 -R$28.042 -R$ 25 707 -P$23.838 | -R$22.063 | -R$20376 | -R$18.774 | -R$17.252 -R$15.808 -R$14.432 -R$13.127
[-1PLR
(=) Besultado Ligy -F#32 714 -Fi 30,378 -P#26.042 -F$ 25 707 -R$23.630 | -R$22.063 | -RE20376 | -R$18.774 | -R$17.252 -R#15.806 -RE14.432 -R$13.127
DRE jan 123 feuv 123 mar {23 abr 123 mai {23 juni23 jul 123 ago 123 ser {23 out 123 now 123 dez 123
Receita Bruta R# 153143 R% 160,330 R#166.327] R$ 175,355 R#152.031 R%168.374 R$134.393) R$200123| R¥205.561) R¥210.727| R$219.634| R#220.297
(-] Dedugdies da Receita Buta
[-)Impostas sohre vendas -2 361 -REZ 481 -R$ 2535 -R$ 2 703 -R$2 506 -Rs 2 304 -R$2.337 -RE3085 | -A$3163 | -R$3243 | -R$3324 | -R$3.396
(=) Beceita Operacional liquida R# 150,752 R$155.443 R$165.732 R$172 651 R$173.225 R$185.463 R$ 131402 R$137.035 | R$#202332 | RE207.475 | R$ 212310 | RE216.300
(-] Custos de produtos vendidos -R# 127 619 -F# 134.108 -R#140.273 -R# 196,129 -R# 151693 -R#156.978 -R#161.393| -R#166.763| -R%$171.300| -R4T75.606| -R$179.695) -R¥ 183,581
(-] Custos operacionais -R# 3.015] -R#3.015 -R# 3.015] -R#3.015 -B# 3.015] -R#3.015 -R# 3.015] -R# 3,015 -R#3.015 -R#3.015 -R# 3.015] -R# 3.015]
(-] Custa com salérios de funcionérios -R#5.100] -R$5100 -R%5.100] -R£5100 -R% 5 100] -R£5.100 -R%5.100] -R$ 5100 -R$5.100 -R5.100 -R$5.100] -R#5.100]
(=) Resultado Operacional Bruta R$15.045 R$ 18,225 R 17344 R$13.407 R$13 47| R$20.576 R£21285| R$22153| R$22376| R$23757 R$2d4500) R$25205
Despesas Operacionais
[-] Despesas com vendas -R# 2,550 -R$ 2550 -R#2.550 -R#2.550 -R#2.550 -R#2.550 -R$2550] -R$#2550| -R$2550) -RE2550| -R#2.550) -RE2.550
-] Despesas sdministrativas -R$ 11.340 -R% 11,340 -R#11.340 -R% 11.340 -RE11.340 -R# 11340 -RE11.340] -R$EN340) -R#T1.340] -AE1.340) -R$11.340) -R$11.340)
(-] Despesas mercadoldgicas -R& 7650 -R$7 650 -R# TB50) -R$7.650 -R# 7650 -R$7.650 -R$7B50| -R$TESO| -RE7AS0| -AEVESD| -R$76S0) -R$TESO
-] Triburos rabalhistas -R¥6.207) -R$6.207 -R#6.207) -R$6.207 -R#6.207) -R$6.207 -R¥6.207| -R¥#6207| -R$6.207| -RE6.2Z07 -R¥6.207) -RE6.207
(=) Resultado Operacional antes do IR e CSLL -R#$12.633 -R¥1.521 -R#10.402 -R$3.339 -R#8.330 -B#7.370 -R#E.459 -R#5.593 | -R$4.771 | -R$3.989 | -Re3.2d7 | -RE2.542
(-] Proviz o para Imposte de renda (5] R$0 R0 R$0 R0 R$0 R0 R&0 R$0 R$0 R0 (5]
(=) Lucro Liquido antes das participagfes -R$ 12833 -R# 1521 -R$10.402 -R$3333 -R$8.330 -R$ 7370 -R$E.453 -RE5533 | -R$d 771 | -R#3333 | -R$32d7 | -RE2542
[-]PLR
(=) Resultado Liquido do Exercicio -R#$12.633 -R¥1.521 -R#10.402 -R$3.339 -R#8.330 -B#7.370 -R#E.459 -R$5.593 | -R$4.771 | -R$3.989 | -Re32d7 | -REZ2.542
DRE ian.i24 tev.i24 mar.i24 abr.i24 mai.f24 jun.i24 jul-124 ago.124 seri2q out.i24 nov.i24 dez.f24
Receita Bruta R# 228 587 R# 236 463 R243 344 R$ 251052 R$257.805 R$264 213 R 274 174 R$ 283632 R$232 616 R# 301151 R$ 309,260 Ri#316 963
I-1Dedugdes ds Aeceits Bruta
(=lmpostos sobre vendas -R$3524 -R$ 3645 -R$3 761 -R$ 3870 -R$3374 -R$4.073 -R$4.227 -R$4.373 -R$4.511 -R¥d 643 -R$4.765 -R$4.887
(=) Receita Operacional liquida R$225 083 R$232.817 R# 240184 A$247.182 R# 293,830 F# 260 146 Fi# 263 348 R#$279.259 R# 288105 R# 296 503 F# 304.452 R 312,078
i~ Custos de produtos vendidos -R4$130 453 -R$ 137.052| -R$203 2687 -R4 203 210 -R$ 214.837| -R$220 183 -R$ 228 473) -R$ 236,360 -R$ 243 847) -R$ 250 353 -R$ 257 716 -R$ 264136
I-1Custos operacionais -R$3.070 -R$3.070 -A$3.070 -R$3.070 -R$3.070 -R$3.070) -R$3.070 -R$ 3.070) -R#3.070) -R$3.070 -R$ 3.070 -R#3.070)
[=1 Custo com salrios de funcionarios -R$5.202) -R$5.202 -R$5.202 -R$5.202) -R$5.202) -R$5.202) -R$5.202 -R$5.202 -R$5.202) -R$5.202) -R$ 5.202| -R$5.202)
=) Oy | Bruto Rt 26,302 R$27.493) R$ 258,624 Rt 23 633 R# 30721 Fi# 31691 33137 R#34.627) i 35.986) R 37.277) R#35.503) P 39.688|
Despesas Operasionais
(-1 Despesas com vendas -Fi 2601 -R#2.601 -R% 2.601 -Fi 2. 601 -R# 2,601 -R$ 2601 -Fik 2,601 -RE2.501 -R%$ 2601 -Fik 2,607 -RE2.601 -R$ 2,601
[-1Despesas a -R$ 11635 -R$ 11.633] -R$ 11633 -R$ 11635 -R$ 1.633] -R$ 11633 -R$ 11633 -h$ 11639 -R$ 11639 -R$ 11 633 -h$ 11639 -R$ 11635
(-)Despesas men g -F 7515 -RET.515 -R$7.615 -RE 7515 -R¥T.515 -R$7.615 -RE 715 -RET.515 -R$7.615 -RET 15 -RET.515 -R$7.815
(=) Triburos wabalhistas -A$6.331) -R$6.331) -A#6.331 -A$6.331) -R$6.331) -A%6.331) -A$6.331) -R$6.331) -A%6.331) -R$6.331) -R$6.331) -A#6.331)
=1 o] I antes do IR e CSLL -R 2 144] -R$ 353 RE173 R$1254] R$2275] R$3245 R4 751 R#6.162 R$7540 P8 831 R$ 10.058] R$11223]
[-1Provizgo paralmposte de renda R$0 R$0 -R$43 -R$301 -R% 546 -R$ 773 -A$1140 -A% 1484 -R#1.810 -h$2.120 -R#2.414 -R$2.693
(=) Lucro Liquido antes das participagdes -R$ 2,144 -R$353 RE136 R$353 R$1723 R$2 466 R 3611 R#4.635 R$5.731 R$6.712 R#T.644 R$8523
I-1PLR
=) Liquida do Exercicio -R$ 2 144 -R$353 RE136 R$353 R$1723 R$2 466 R 3611 R#4.638 RE5. 73 R$6.712 R T.644 R$8523
| DRE ian.125 | few 125 mar {25 abr {25 mai {25 iun 125 iul 125 ago 125 seti25 out 125 nov 125 dez 125
Receita Bruta R# 328 142 R# 338,762 R 348850 F# 358435 R# 367.540 R$376.130 R# 388,269 R$399.743 R$410.644 F# 421000 F#$430.838 Rt 440,154
i-1Dedugdes ds Receita Bruta
[-limpostos sobre vendas -A$5.053 -A$5.223 -A$5.378 -R$5.528 -R$5.666 -hA$5.800 -A$5.988 -REE1E3 -R$6.351 -A$6.430 -R$6.642 -R$6.786
(=) Receita Operacional liquida R 323083 R$ 333533 R$ 343472 R#352 303 RE361874 R# 370 331 R¥382 283 R$333 561 R# 404 313 R#414.509 R#424 136 R$433.338
[-1Custos de produtes vendidas -R$273.451 -A% 282.301) -R$230.709) -R$ 238 636) -R% 306.283 -R$313.432 -R$ 323557 -A% 333,119 -R$342.203) —h# 350,833 -R$353.0532 -Ri# 386.820)
i1 Custos operacionais -R$3339 -R$ 3.339 -R$ 3339 -R# 3335 -R$ 3.339 -R$3 Eﬁ -R# 3333 -R$3.333] -R$ 3339 -R# 3,333 -R$3.333] -R# 3339
(=) Custe com salérios de funciondrios -Fi$:5 308 -R#5.306| -R$S ﬁﬂﬂ -Fi$:5.308| -R# 5.306| -R%S. Sﬂﬂ R 5. 308 -R$5.308 -Fi$ 5.308| -Fi#:5. 306 -R$5.308 -Fi$ 5.308(
(=) Resultado O 1 Bruto R$ 40326 R$ 42532 R 44 058] R$ 45 508 R$ 46.885 R$48 133 R$50.020 R$ 51756 R$53 405 R$54 971 R#56.459) R$57.872]
Despesss 0
I-1Despesas com vendas -R 2 B53) -R$ 2 653 -R$ 2 B53 -R# 2 B53) -R$ 2 653 -R$ 2 B53 -R$ 2 653 -R$ 2 653 -R$ 2 B53) -R# 2 653 -R$ 2.653] -R# 2 653
(-1 Despesas administrativas -R12.078 -R$12.078 -Ri$ 12.078 -Ri12.078 -R$12.078 -R¥12.078 -Ri12.073 -R$ 12.078 -Rit12.078 R 12,075 -R$12.078 -t 12.078
I-10espesas mercadolégicas -R$ 7,997 -R$ 7.397) -R#$7.997) -R$ 7,997 -R$ 7.997) -R$7.997 -R$ 7,997 -h$7.997] -R$7.997) -R$ 7,997 -R$7.997) -R$7.997)
i=1 Tributos trabalhistas -R$ 6 831 -R#$6.831) -R$6.631) -F4 6 831 -R#6.831) -R$6.831) -R$ 6 831 -R$ 6.831] -R$ 6831 -R#6 831 -R$ 6.831] -R$ 6831
(=) Resultado O | antes do IR e CSLL F# 1308 RA$12.914 F$14.940 Fi$15.530] R# 17.267) R$18.575 F# 20,402 R# 22.138| Ri$ 23, 786| R#25.353) R# 26.541 Ri$28.254|
i-1ProvisSo paralmposto de renda -Re27H -R$3.033 -R$3.466 -R$3614 -REd 144 -R$4.458 -R$4 337 -R$5.527 -R$6.087 -R$6.620 -R$ 7126 -R$ 7 606
(=) Lucro Liquido antes das participagdes 8594 R$3815 R$10.974 R$12.078 R$13123 R$ 14117 Ri$ 15,465 R# 16611 R$17.6939 R$18.733 R$19.715 R# 20,645
-IFLR
(=) Resultado Liquido do Exercicio R$8.534 R$3.815 R$10.974 12,076 R$13.123 R$ 14117 Fi# 15,465 R# 16611 R$17.699 18,733 R$13.715 F# 20,645
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DRE jan.i26 feu.126 mar.i26 abr.126 mai.l26 jun. 126 jul.126 ago./26 set.i26 out.i26 | now.i26 | dez.!26
Receita Bruta RE452.974|  R$4ES.077|  R$476524|  Reasva47|  Rsagvszd|  Res0rEsl  ReS20.907]  Re533.472  Re545408) R$5SE.745| R$567521 RESTITSS
() Dedugéies da Receita Bruta
(-] Impostas sobre vendas -R$6.983 -RE7.163 -R$7.345 -R$ 7515 -RE7.675 -R$ 7.827 -R$8.031 -R$8224 -RE8408 | -RE8SE3 | -REE74I | -Rs8I07
|(=) Receita Operacional liquida R$445.341 | F$4ST.EST | PBAR9.ITS | R#479.932 | R$dI0.93 | Re433855 | RESIZETT | R$S25.248 | PAES3T.000 | R4 S48.65 | R$SS3TTI | R 565843
1-) Custos de produtos vendidos -RE377.436| -R$357.522| -R$337.104| -RSa0E208|  -Rdw.853|  -Rsd23068)  -RE434.090)  -R#4944.560)  -Rs454.507) -R$dE3.957) -R$ 472.934| -RE 451462
() Custos aperacionais -R$3.460 -A$ 3,466 -R 3.466 -R53.466 -P$ 3466 -R$ 3,465 R 3,966 -Pit 3.466 -P$3466| -R$3.465| -RE3.466) -RE3.466
1-) Custo com salirios de funcionrios -R$5.412 -R$5.412 -R$5.412 -R$5.412 -R$5.412) -R$5.412 -R$5.412 -R$5.412 -R$5412| -R$5412) -R$54E| -RESAR
|(=) Resultado Operacional Bruto R$53.627 R$ 61457 A$63.196 R$64.843 Rt 66.413 R$67.909) P$63.909) A% 7LE10 R#73615| R$75.330) R$76.953) FR$7.507
Despesas Operasionais
(-] Despesas comvendas -R$2.706 -A$ 2,706 -R$2.706 -R$2.705 -R$ 2708 -R$2.706 R 2,706 Rt 2,706 -R$2706| -R$2.708] -R$2708| -Re2.70|
1-) Despesas administrativas -R$12.479 -R$12.479 -R$12.473 -R$12.479 -R$12.479 -R$12.479) -R$12.479 -R$12.479 -R$12473| -R$12.479] -R$12.473) -Re12479
| 1) Despesas mercadalégicas -A$8.196 -R$8.136 -R$ 6136 -R$ 3136 -R$8,196) -R$6.196 -R$8.135 -R$ 3136 -R$8196|  -R$E136| -P$E196| RS9
1-) Tiibutos tiabalhistas -R$7.250 -R$7.250 -R$7.250 -R§7.250 -R$7.250 -RE7.250 -R$7.250 -R$7.250 -R$7.250| -R$7.250| -Re7.250| -Re7.250|
(=] Resultado Dperacional antes do IR e CSLL Pt 25,996 P$ 30.826/ R$ 32.565, R$34.217 R 35.787 R$ 37278, P$39.278 A 41179 R$42984) P$dd.693) Red6328| RE4TETE
1-] Prosis 50 para Imposto de renda -R$ 7.853 -R$8.481 -R§3.072 -RE9634 -R$ 10167 -R$10.674 -R$11.355 -R$12.001 -R$12615 | -R$13198 | -R#13752 | -ReM.278
|(=) Lucro Liquido antes das participages R 21137 R$22.345 P$23.493 Ri$24.583 R$25.613 R 26,603 R$27.924 R$ 23,178 R$30.363 | R$31500 | R$3257T | RE33598
[-IPLR
(=] Resultado Liquido do Exercicio R 21137 Ri$22.345 P$23.493 Fi$ 24.583 F$25.613 Rt 26,603 R$27.924 R$23.173 R$30.363 | R$3500 | R$3257T | RE33598




